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Onsoz

[knanin Psikolgjistnin ilk baskisi popiiler okura uygun bir gekil-
de yazilmisti. Daha sonraki baskilarda bu stil korunmustur an-
cak ek olarak ifadelerim, tavsiyelerim ve sonuglarim igin arastir-
ma bulgularini da ekledim. Bunlar réportajlar, alintilar ve siste-
matik kisisel gozlemlerle desteklenmis olsa da fenanin Psikolgji-
sr'nin sonuglan kontrollii psikolojik arastirmalara dayanmakta-
dir. Bu durum Ggretmene, 6grenciye ve popiiler okura, kitabin
“popiiler” psikoloji olmadig1 ve bilimsel zeminlere dayandigi ko-
nusunda giiven vermektedir. Daha sonraki versiyonlar yeni ve
giincel malzeme, béliim 6zetleri ve siniftaki ¢caligmay: giiglendire-
cek sorular sunmaktadir.

Tenanin Psikolgjisi'nin suandaki versiyonunun en ilgi gekici
yani ise hem 6grenciler hem de genel okur kitlesi igin sevilen,
pratik ancak bilimsel olarak belgelenmis bilgiler sunmasidir. Og-
renciler igin, bilimsel sayginligim kaybetmeden standart kitap
malzemesinden daha ilgi ¢ekici bir okuma aracina gegistir. Hem
ogrenciler hem de genel okur icin bu kitap, bilimin aslinda canli,
faydali ve herkesin kisisel hayatlari ile ilgili olabilecegini kanitla-
maktadir.

IKNANIN PSIKOLOYJISi KITABININ
DORDUNCU BASKISI iLE iLGiLi YORUM

Iknanmin Psikolgjisinin son baskisindan bu yana biraz zaman
gecti. Bu arada, kitabin bu yeni baskisinda yer almasi gereken
bazi seyler oldu. ilk olarak, etki siireci hakkinda daha éncekin-
den daha fazla sey biliyoruz. ikna, uyum ve degisim ¢aligmalari
gelisti ve ilerideki sayfalar bu siireci yansitacak sekilde adapte
edildi. icerigin genel olarak giincellenmesine ek olarak bir 6zelli-
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12 iknanin Psikolojisi

gi daha dnceki okurlarin tepkileri ile tegvik edilerek daha da ge-
niglettim.

Bu Ozellik fknarun Psikolgjisi'ni okuyan ve kitaptaki ilkeler-
den birinin belli olayda onlara olan faydasini goériip bana yazma-
lari iizerine o kigilerin deneyimlerini anlatmaktadir. Her béliimde
“Okur Raporu”nda gériilen okurlarin tanimlan ginlitk yasanti-
mizda etki siirecine ne kadar kolaylikla kurban olabilecegimizi
gostermektedir.

Ienarin Psikolgjisini yaratmaya yardimci olan herkes benim
takdirimi kazanmigtir. Akademik is arkadaslarim ilk taslag: oku-
yarak yorumlarimi bildirmis ve kitabin sonraki versiyonlarinin
daha da giiglii olmasin1 saglamiglardir. Bu kisiler, Gus Levine,
Doug Kenrick, Art Beaman ve Mark Zanna'dir. Buna ek olarak;,
ilk taslak bazi aile fertleri ve arkadaslarim tarafindan da okun-
mustur; Richard ve Gloria Cialdini, Bobette Gordon ve Ted Hall.
Bu kisiler sadece ihtiyacim olan manevi destegi vermekle kalma-
mig yorumlarin1 da sunmuglardr.

Bazi béliimler ile ilgili faydali tavsiyelerde bulunan diger kigi-
ler; Todd Anderson, Sandy Braver, Catherine Chambers, Judi Ci-
aldini, Nancu Eisenberg, Larry Ettkin, Joanne Gersten, Jeff Gold-
stein, Betsy Hans, Valerie Hans, Joe Hepworth, Holly Hunt, Ann
Inskeep, Barry Leshowitz, Darwin Linder, Debbie Littler, John
Mowen, Igor Pavlov, Janis Posner, Trish Puryear, Marilyn Rall,
John Reich, Peter Reingen, Diane Ruble, Phyllis Sensenig, Roman
Sherman ve Henry Wellman.

Kimileri ilk safhalarda ¢ok yardima oldular. John Staley, bu
projenin potansiyelini fark eden ilk yayinciydi. Jim Sherman, Al
Goethals, John Keating, Dan Wagner, Dalmas Taylor, Wendy Wo-
od ve David Watson yazari ve editérleri cesaretlendiren olumlu
elegtiriler yaptilar. Editérlerim Allyn ve Bacon, Carolyn Merrill ve
Jodi Devine her zaman canayakin, yardimci ve anlayighlardi.
Ugiincii baskinin kullanicilan olan ve telefon arastirmasi sirasin-
da yorumlarini bildiren kigilere de tesekkiir bor¢luyum: Wheaton
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College’dan Emory Griffin, Kaliforniya, Fresno’dan Robert Levi-
ne, Georgia Eyalet Universitesi'nden Jeffrey Lewin, Daytona Be-
ach Community College’dan David Miller, Georgia Eyalet Univer-
sitesi'nden Lois Mohr, Daytona Beach Community College’dan
Richard Rogers. Ugiincii baski Yale Universitesi'nden Assaad Az-
zi, Arkansas Universitesi’'nden Robert M. Brady, San Antonio’da-
ki Teksas Universitesi'nden Brian M Cohen, Florida Universite-
si'nden Christian B. Crandall, Alaska Universitesi'nden Catherine
Goodwin, Bradley Universitesi'nden Robert G. Lowder, Virginia
Politeknik Enstitiisii ve Eyalet Universitesi’nden James W. Mic-
hael Jr, Kuzey Colorado Universitesi'nden Eugene P. Sheehan,
Connecticut College’'dan Jefferson A Singer, Michigan Eyalet Uni-
versitesi'nden Sandi W. Smith'in sundugu elestirilerden fayda-
lanmugtir.

Son olarak da Bobette Gorden proje boyunca her zaman ya-
nimdaydi ve her kelimeyi benimle yasadi.

Ayrica agagidaki kisilere de “Okur Raporu” bélimiine sagla-
diklan katkidan dolayi tesekkiir etmek isterim; Pat Bobbs, Anni-
e Carto, William Copper, Alicia Friedman, William Graziano, Mark
Hastings, Endayehu Kendie, Danuta Lubnicka, James Michaels,
Steven Moysey, Paul Nail, Alan ). Resnik, Daryl Retzlaff, Geofrey
Rosenberger, Dan Swift ve Karla Vasks.

Daha sonraki baskilarda yayimlanmak iizere diger okurlarin
da raporlara katkilarini bekliyorum. Bu raporlar bana Arizona
Eyalet Universitesi, Psikoloji B6liimii Tempe AZ 85287-1104 ad-
resine veya Robert.Cialdini@Asu.Edu e-posta adresinden ulastiri-
labilir. Son olarak da etki ile ilgili daha fazla bilgi www.influence-
atwork.com web sitesinde bulunabilir.



Giris

Artik kabul edebilirim. Hayatim boyunca hep ¢ok yumusak ol-
dum. Hatirladigim kadariyla seyyar saticilar, para toplayicilar ve
cesitli operatorler igin kolay bir hedeftim. Ancak bu kisilerden ba-
zilarinin amaglan ¢ok kétiiydii. Ornegin yardim kuruluslari tem-
silcileri de iyi niyetliydi. Fark etmez. istemeyerek de olsa kendi-
mi hep dergi iiyesi olurken veya saglik ¢alisanlar balosuna bilet
alirken buluyordum. Biiyiik ihtimalle bu enayi halim itaat aras-
tirmasina olan ilgimi agiklamaktadir. Bir kiginin diger bir kisiye
evet demesindeki faktorler nelerdir? Bu tiir itaatin olugmasini
saglayan bu faktorleri en etkili sekilde kullanan teknikler neler-
dir? Her zaman belli bir sekilde sunulan istegin reddedildigini
ancak ayni istegin degisik bir sekilde sunuldugunda nasi kabul
edildigini merak etmigimdir.

Deneysel sosyal psikolog olarak gorevimde, itaat psikolojisini
aragtirmaya bagladim. ilk baglarda aragtirma, laboratuvarimda ve
iiniversite ogrencileri iizerinde yaptigim deneyler formundaydi.
Bir istege itaat etmeyi etkileyen psikolojik ilkeleri bulmaya ¢alig-
tim. Artik psikologlar bu ilkeler konusunda, nasil ¢aligtiklari ve ne
olduklari konusunda son derece bilgili. Bu ilkeleri etki silahi ola-
rak karakterize ettim ve en 6nemlilerini bu kitapta agikliyyorum.

Belli bir zaman sonra gerekli olsa bile deneysel ¢alisma yeter-
li degildi. Bu ilkelerin deneylerimi yaptigim psikoloji binasi ve
kampiis disindaki diinyadaki onemini degerlendirmem zordu.
itaatin psikolojisini tam olarak anlayabilmem igin arastirmami
genisletmem gerekiyordu. Hayatim boyunca bu ilkeleri bana uy-
gulayan itaat profesyonellerine bakmam gerekiyordu. Neyin ise
yarayip yaramadigini biliyorlardi. Onlarin isi bize itaat ettirmekti
ve hayatlari buna bagliyd:. insanlara hemen evet dedirtmeyen ki-
si solup giderken dedirtebilenler kalip ilerlerler.
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16  iknanin Psikolojisi

Tabii ki itaat profesyonelleri bu ilkeleri bilen ve kullanan tek
kisi degillerdir. Hepimiz komgularimiz, arkadaslarimiz ve sevgi-
lilerimiz ile olan giinliik iletisimlerimizde bunlara kurban oluruz.
Ancak itaati kullananlar bizlere oranla neyin ise yaradigi konu-
sunda ¢ok daha fazla bilgiye sahipler. Diisiindiikge bu kisilerin
benim i¢in itaat ile ilgili en zengin kaynagim olduguna karar ver-
dim. Ug yil boyunca kendimi sistematik olarak satiscilar, para
toplayicilar, reklamcilar ve digerlerinin diinyasina soktum.

Amacim itaati etkili bir sekilde ve sik sik kullananlarin stra-
tejilerini ve tekniklerini iceriden gézlemlemekti. Bu gézlem prog-
rami bazen bu kisilerle bazen de dogal diismanlarla (polis me-
murlar, tiiketici acenteleri gibi) réportaj halini aldi. Geriye kalan
zamanlarda satis kilavuzlan gibi bir nesilden digerine gecen ya-
zili malzemeleri inceledim.

Ancak siklikla katilimc gézlemleri halindeydi. Katiimci goz-
lemi aragtirmacinin casus oldugu arastirma geklidir. Gizli kimlik
ve amagla, arastirmaci ortama sizar ve ¢alisilacak grubun bir
iiyesi olur. Ansiklopedi satan bir firmanin (veya elektrikli siiptir-
ge, fotograf, dans dersleri) itaat tekniklerini 6grenmek istersem
gazetedeki satisgi ilanlarina cevap verip bana metotlarini 6gret-
melerini saglardim. Benzer yaklasimlarla, reklam, halkla iliskiler
ve para toplayan kuruluglara sizarak tekniklerini inceledim. Bu
kitapta sunulan bilgilerin ¢ogu bize evet dedirtmeye odaklanmig
pek ¢ok firmada itaat profesyoneli gibi davrandigim zamanlarda
edindigim deneyimlerden alinmgtir.

Ug yilik katiim gézlemi zamaninda 6grendigim bir bakis agi-
s1 en Ogretici olaniydi. “Evet” cevabi almak igin kullanilan farkh
taktiklere ragmen, ¢cogunlugu alt1 temel kategoriye ayrilabilir. Bu
kategorilerden her biri taktige giiciinii veren, insan davranigini
yonlendiren psikolojik bir ilkeye dayanmaktadir. Bu kitap iste bu
alt1 ilke tizerine kurulmustur. Bu ilkeler; karsilikta bulunma, tu-
tarlilik, toplumsal kanit, sevgi, otorite ve azliktir. Her biri toplum-
daki fonksiyonlar ve itaat profesyonelleri tarafindan ¢ok marifet-
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li bir sekilde satin alma, bagis, 6diin verme, oy verme veya razi
olmaya doniistiiriilen kuvvetleri agisindan incelenmistir.!

Son olarak, her bir ilke insanlarin diisiinmeden evet deme is-
tegi ve otomatik ve diisiinmeden itaat egilimi yaratma becerisine
gore incelenmistir. Modern hayatin getirdigi hizla artan bilgi ka-
labalig1 gelecekte bu tip diisiinmeden itaat etme formunu daha da
yaygin hale getirecektir. Dolayisiyla toplumun bu otomatik etki-
nin nasil ve neden kaynaklandigini anlamasi 6nemlidir.

1 Alti ana ilkeye “maddi kisisel cikar1” eklemedigime dikkatinizi cekmek isterim. Yani insan-
larin az 6deyip daha fazla elde etmek istemelerini. Bu durum kigisel algilarimdan kaynaklan-
mamaktadir zira maliyeti azaltip geliri artirma istegi varmak istedigimiz sonugta 6nemsizdir. Ya
da itaat profesyonellerinin bu kural gézard: ettiklerine dair elde ettigim bir kanittan da kay-
naklanmamaktadir. Hatta tam tersi olarak aragtirmalarimda kullanicilarin (bazen diiriistge be-
zen degil) “size iyi bir teklif yapabilirim” yaklagimin siklikla kullandiklarina rastladim. Maddi
kisisel gtkari bu kitapta ayn tutmak istemedim giinkii bunun takdir gerektiren ancak uzun agik-
lama gerektirmedigi varsayilan bir bilgi oldugunu digiiniiyorum.



Etkinin
Silahlari
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Medeniyet, diisinmeden yapagimiz is sayisint
arararak gelisecektir.

-ALFRED NORTH WHITEHEAD

Yakin zamanda Arizona'da Kizilderili miicevherleri satan bir diik-
kan agan bir arkadasim beni aradi. Yeni bir haber vermek icin son
derece heyecanliydi. Cok ilging bir sey olmustu ve bir psikolog ola-
rak durumu ona agiklayabilecegimi diisiinmiigtii. Konu satmakta
zorlandig bir grup turkuaz miicevher ile ilgiliydi. Turist sezonu-
nun ortasiydi, dilkkani miisteriyle doluydu ve fiyatlar1 uygun ol-
masina ragmen bu turkuaz miicevherler hi¢ satimiyordu. Arka-
dasim bunlan satmak igin birkag satis numarasi denemisti. Daha
dikkat cekecek yere, vitrine tagimigti ama yine basarisiz olmustu.
Hatta satisgilarina bu miicevherlerin satilmasi igin miisterileri da-
ha da zorlamalarini1 séylemisti ama o da basarisiz olmustu.

Son olarak, sehir diginda mal almaya gitmeden 6nce satig mii-
diirii olan bayana zararina bile olsa bu malzemelerden kurtula-
bilmek umudu ile “Bu vitrindeki her sey 1/2 fiyatina” diye bir not
yazmugt1. Birkag giin sonra déndiigiinde biitiin miicevherlerin sa-
tildigini gordii. Cok sasirmisti giinkii satis elemam “1/2" yi “2"
olarak gormiis ve miicevherler iki kat1 fiyatina satilmigti!

Iste 0 zaman beni aradi. Ne oldugunu bildigimi diisiindiim
ama ona ne oldugunu diizgiin olarak anlatabilmem i¢in benim bir
hikayemi dinlemesini séyledim. Aslinda benim hikayem degildi;
hikaye, anne hindilerle ve hayvanlari dogal ortamlarinda incele-
yen yeni bir bilim olan etolojiye aitti. Anne hindiler sevecen, dik-
katli ve korumacilardir. Zamanlarinin ¢ogunu yavrularini besle-
yerek, temizleyerek, sicak tutarak ve onlara sarilarak gegirirler
ancak metotlarinda bir gariplik vardir. Biitiin bu annelik tek bir
sey ile tetiklenir; yavru hindilerin “glu glu” sesleri ile. Yavrularin
diger belirleyici 6zellikleri olan koku, dokunma veya goriintiileri
annelik siirecince kiigiik bir rol oynar. Eger yavru hindi ses ¢ika-
rirsa annesi ona bakacaktir. Cikarmazsa anne hindi onu gérmez-
den gelecek hatta bazen 6ldiirecektir.
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Anne hindilerin sese olan asir1 duyarlilig1 hayvan davranig bi-
limcisi M. W. Fox (1974) tarafindan yapian anne hindi ve dol-
durulmusg bir kokarcay1 igeren deneyi ile agciklanmistir. Anne hin-
di icin kokarca bir diigmandir ve ciyaklayarak, gagalayarak ve
tirmiklayarak yaklagsmasi onlenir. Deney sonucunda iple anne
hindiye yaklastirilan doldurulmus bir kokarca bile ani ve vahsi
bir saldiri ile karsilanmistir. Ancak ayni doldurulmus kokarca igi-
ne yavru hindilerin ¢ikardig1 sesi ¢ikaran bir kaset yerlestirildi-
ginde anne hindi yaklasan kokarcay: kabul etmekle kalmamis hi-
mayesine de almigtir. Kaset durduruldugunda kokarca vahsi bir
saldirtya ugramistir.

TIKLAMA, VIZILDAMA

Anne hindi bu sartlarda ¢ok komik gériinmektedir. Diismanini
sadece “glu glu” diye ses ¢ikardig i¢in kucaklamakta, yavrula-
rindan birini de ses ¢ikarmadigi icin 6ldiirmektedir. Annelik i¢-
giidiileri tek bir sesin otomatik kontroliinde olan bir otomat gi-
bidir. Etolojistler bunun sadece hindiye 6zgii olmadigini séyle-
mektedir. Diizenli ve mekanik hareketleri farkl tiirlerde de goz-
lemlemislerdir.

Sabit hareket modelleri denen bu durum kur yapma ve giftles-
me torenleri gibi karmagik davranis zincirlerini icermektedir. Bu
modellerin temel karakteristik 6zelliklerinden biri bu davranigla-
rn her zaman ayni gekilde ve ayni sira ile olmasidir. Sanki bu
modeller hayvanlarin i¢indeki bir kasete kaydedilmis gibidir. Kur
yapma durumu s6z konusu oldugunda kur kaseti, annelik séz
konusu oldugunda annelik kaseti ¢alisacaktir. Digmeye bas, ve
uygun kaset ¢almaya baslar. Kaset ¢alisir ve standart davranig
zinciri ortaya ¢ikar.

Biitiin bunlarin en ilging yani da kasetlerin nasil harekete geg-
tigidir. Ornegin bir hayvan, alanim korumak igin savunmaya
gectiginde vahset, tehdit ve bazen de saldir1 davranig kasetini ¢a-
ligtiran ayni tiirden bagka bir hayvanin davetsiz misafirligidir.
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Ancak sistemde bir gariplik vardir. Bu davraniglan tetikleyen,
diisman degildir ancak belli bir 6zelliktir yani tetikleyen ézellik-
tir. Tetikleyen 6zellik genelde davetsiz gelen hayvanin tiimiiniin
kiigiik bir parcasidir. Bazen bir renk tonu da tetikleyen o6zellik
olabilir. Etolojistlerin yaptig1 bir arastirmaya gore 6rnegin erkek
ardi¢ kusu yakinina yerlestirilen kirmizi ardi¢ kusu tiiyiine de ra-
kip bir ardi¢ kusu alanina girdiginde yapacag gibi vahsice saldir-
mugtir. Ayni zamanda, ayni ardi¢ kusu kirmizi tiiyleri olmayan
doldurulmug erkek ardi¢ kusunu tamamen gérmezden gelmekte-
dir (Lack, 1943). Benzer sonuglar bagka kus tiirlerinde de bulun-
mugtur, érnegin maviboyunlu igin savunma tetigi belli bir tonda-
ki mavi gogiis tiiyleridir (Peiponen, 1960).

Tetikleyen 6zelliklerin diigiik hayvanlarin duruma tamamen
ters bir sekilde tepki vermesine sebep olmasini diigiiniirken iki
seyi fark etmeliyiz. Birincisi, bu hayvanlarin otomatik, sabit ha-
reket modelleri cogu zaman ¢ok iyi ¢aligir. Ornegin, sadece nor-
mal ve saglikli yavru hindiler annelerinin annelik iggiidiisii ile
tepki verecegi o belli sesi ¢ikarmaktadir. Tek bir uyariciya tepki
vererek anne hindi neredeyse her zaman dogru bir sekilde dav-
ranacaktir. Sadece bir bilim insani onun bu davranigin1 sagma
gosterebilir. Onemli olan bir diger konu da bizim de 6nceden
programlanmig kasetlerimiz oldugudur. Genelde bizim avantaji-
miza olsa da onlar1 harekete gegiren tetikleyen 6zellikler kasetle-
rini yanls zamanlarda bagslatarak bizi kandirabilir.!

Insanlarin otomatikligi sosyal psikolog Ellen Langer ve arkadas-
lar1 (Langer, Blank & Chanowitz, 1978) tarafindan yapilan bir de-
neyle acgikga ortaya konulmustur. insan davramiginin bilinen bir il-
kesine gore birisinden bize iyilik yapmasini istedigimizde bir sebep
sunarsak basarili olma gsansimiz daha yiiksektir. insanlar yaptikla-
rinin bir sebebi olmasini isterler. Langer bu gergegi bir kiitiiphane-

I Bu tip otomatiklikte insanlar ve hayvanlar arasinda énemli benzerlikler olsa da énemli
farkhliklar da vardir. Insanlarin otomatik davranms modelleri dogustan degildir ve sonradan
6grenilir, hayvanlarinkinden daha esnektir ve ¢ok daha fazla sayida tetige tepki verirler.
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nin fotokopi sirasinda bekleyen bir grup insandan bir sey isteyerek
gostermigtir. “Affedersiniz. Bes sayfam var. Fotokopi makinesini
kullanabilir miyim? Ciinkii acelem var da.” Ricanin verimli olusu ve
sebep sunulmasi ile sirada bekleyenlerin yiizde 94'ii Langer'in sira-
da 6nlerine gegmesine izin vermistir. Bu sonucu sadece talepte bu-
lundugundaki sonugla kargilagtirin: “Affedersiniz. Beg sayfam var.
Fotokopi makinesini kullanabilir miyim?” Bu durumda sadece yiiz-
de 60 bu istege boyun egmistir. ilk bakista, iki rica arasindaki
onemli fark ¢iinkii acelem var kelimeleri ile sunulan ek bilgiden
kaynaklandigidir. Ancak, Lagner tarafindan denenen iigiincii tip ri-
ca bunun dogru olmadigini géstermektedir. Aslinda farki yaratanin
sadece ¢uinki kelimesi oldugu ortaya ¢ikmugtir. Gergek bir sebep
sunmaktansa Langer, ¢iinkii kelimesinin ardindan ayni seyi tekrar-
lamugtir: “Afferdersiniz. Bes sayfam var. Fotokopi makinesini kul-
lanabilir miyim ciinkii fotokopi gekmem gerekiyor.” Sonugta bir se-
bep sunulmadig1 veya yeni bir bilgi eklenmedigi halde yine denek-
lerin yiizde 93'ii bu ricaya bogun egmistir. Yavru hindilerin ¢ikar-
dign sese otomatik olarak annelik ile tepki veren hindi gibi ¢tinki
kelimesi de itaat etmeleri i¢in sebep verilmese de Langer'in denek-
lerinde otomatik bir itaat tepkisi yaratmustir. Klik-pirrr.2

Langer'in daha sonraki buluglar insan davraniginin mekanik
ve kasete kayith gibi olmadigini gosterse de o ¢ogu zaman 6yle
olduguna inanmaktadir (Langer, 1989). Ornegin, miicevher diik-
kaninda miisterilerin turkuaz miicevherleri yanlighkla iki kati fi-
yatina ¢iktiginda almalari gibi garip olan o davranigi bir diigii-
niin. Bu davranigi &k-pirrr sekli disinda bagka bir sekilde agik-
layamiyorum.

Turkuaz konusunda ¢ok az bilgiye sahip tatilciler standart bir
ilke olan stereotip kullanmiglar ve pahali=iyi sonucuna varmis-
lardir. Pek ¢ok arastirma insanlarin bir malzemenin kalitesinden

2 Gocuklanin davramslarini agiklamalar istendiginde ¢ok kullandign “iinkii..... ¢linkii igte”
cevabi belki de yetigkinlerin giinkii kelimesine yiikledikleri giicten kaynaklanmaktadir.
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DoUG, ELEN'IN DA ORNITOLOJIST OLDUGUNU
KESFEDER VE (IFTLESME SEROMONISi BASLAR...

Gidaklama-Vizildama

insanlarin giftlesme seromonileri hayvanlarinki kadar
kati degildir. Yine de aragtirmacilar pek gok irk
arasinda kur yapma yollarinda diizenlilik oldugunu
ortaya cikarmiglardir. (Kenrick, Keefe, 1992).
Ornegin, diinya capinda kisisel ilanlarda kadinlar
fiziksel giizelliklerini tarif ederken erkekler maddi
varliklarindan bahsederler. (Buss, Kenrick, 1998).

Cartoon©Creators Syndicate/Dave Coverly
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emin olmadiklarinda stereotip ilkesine bagvurduklarini géster-
migtir. (Bkz. Olson, 1977). Dolayisiyla “iyi” miicevher almak is-
teyen tatilciler fiyatindan bagka bir seye 6nem vermeden turkuaz
miicevherleri gérmiis ve almiglardir. Fiyat tek bagina kalite icin
tetikleyen 6zellik olmug ve fiyattaki bu ani artig kaliteye susamig
alicilar sayesinde satiglari artirmigtir.3

OKUR RAPORU 1.1
Yénetim Uzerine Doktora Yapan Bir Ogrenciden

Antik miicevherler satan bir adam sosyal etki pahali=iyi dersini
nasil 6grendigini bana anlatti. Bir arkadagi niganlisi i¢in 6zel bir
dogum giinii hediyesi almak istiyordu. Miicevherci bir kolye seg-
ti ve normalde fiyati 500 dolar olan bu kolyeyi arkadasina 250
dolara verecekti. Arkadas: kolyeyi goriir gérmez ¢ok heyecanlan-
migt1 ancak miicevherci fiyatin: 250 dolar oldugunu sdyleyince
adamin yiizii degisti ve almaktan vazgecti ciinkii miistakbel esi
icin “gok ozel” bir hediye almak istiyordu.

Ertesi giin miicevherci durumu anladi ve arkadagimi arayip
diikkana geri gelmesini ¢iinkii ona gostermek istedigi bagka bir
kolye oldugunu séyledi. Bu sefer bu yeni kolyenin normal fiyati-
nin 500 dolar oldugunu soyledi. Arkadasi kolyeyi ¢cok begenmis-
ti ve hemen alacakti. Paray1 vermeden énce miicevherci diigiin
hediyesi olarak fiyat1 250 dolara indirecegini soyledi. Adam ¢ok
sevinmigti. Fiyat1 250 dolarlik fiyat1 diigiik bulmak yerine yaptigi
ahigveristen ¢ok memnundu.

Yazarin notu: Turkuaz miicevher alilannda oldugu gibi bu du-
rumda da iyi mal almak isteyen kisi disik_fiyata tenezzil etme-
mistir. Eminim ki “pahali=iyi” kuralimin tam tersi olan “ucuz=ko-
i kural da gegerlidir. Ne de olsa dilimizde ucuz kelimesi sade-
ce pahalt olmayan degil baya$ anlaminda da kullarimaktadir.

3 Pazarlama biliminde bu olayin en klasik érnegi Chivaz Regal Scoth Whiskey'dir. Yéneticiler
fiyatlarini rakiplerinin gok iistiine gtkarana kadar bagansiz bir marka idi. Uriiniin kendisinde
higbir degisiklik olmamg olsa da satislar furlamigtir. (Aaker, 1991).
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KISA YOLA BASVURMAK

Turistleri sagma satin alma kararlarindan dolay: suglayabilirsiniz
ancak duruma daha yakindan bakinca ¢ok farkli bir sey gérecek-
siniz. Bu kigiler “6dediginin karsiligini alirsin” kurali ile biiyii-
miiglerdir. Cok gecmeden bu kurali, pahali=iyi anlamina ¢evir-
miglerdir. Bu stereotip gecmiste ise yaramis olabilir ¢iinkii genel-
de bir malin degeri fiyat1 ile artar. Fiyat ne kadar yiiksekse kali-
te de o kadar yiiksektir. Iyi turkuaz miicevher isteyip turkuaz
hakkinda ¢ok bilgileri olmadigi i¢in miicevherin degerini bildikle-
ri en eski yol olan “fiyat” ile 6l¢miiglerdir. (Rao & Monroe, 1989)

Farkinda olmasalar bile sadece fiyata gosterdikleri tepki ile
kazanana bahis oynama kisa yolunu kullanmiglardir. Turkuaz
miicevherinin degerini belirleyen 6zellikler ile ilgili olasiliklari s1-
ralamak yerine sadece bir tanesine dayaniyorlardir, o da malin
kalitesi ile ilgili oldugunu bildikleridir. Sadece fiyatin onlara bil-
meleri gereken her seyi séyleyecegine emindiler. Bu sefer ise bi-
risi 1/,'yi yanlighkla 2 okudugu i¢in yanilmiglardi. Uzun vadede
hayatlarinin her déneminde kisa yol olasiliklarina bahis oyna-
mak, miimkiin olan en rasyonel yaklagimi temsil edecektir.

Aslinda, otomatik ve stereotipik davranis insan hareketlerine
hakimdir ¢iinkii gogu zaman en etkili davranis seklidir (Gigerenzer
& Goldstein, 1996), diger zamanlarda da sadece gereklidir (Boden-
hausen, Macrae & Sherman, 1999; Fiske & Neuberg, 1990). Hepi-
miz son derece komplike, hizli ilerleyen ve karmasik bir diinyada
yasiyoruz. Bununla basa ¢ikabilmek icin kisa yollara iAtiyacimiz
var. Sadece bir giin iginde bile kargilastigimiz her bir kiside, olay-
da veya durumdaki bakig agilarini analiz etmemiz miimkiin degil-
dir. Bunun i¢in zamanimiz, enerjimiz ve kapasitemiz yoktur. Onun
yerine ¢ogu zaman, bazi anahtar ozelliklere gére stereotipleri ve
pratik kurallari kullaniriz ve bu tetikleyen 6zelliklerden biri varsa
diisiinmeden tepki veririz.

Bazen ortaya atilan davranis duruma uygun olmayacaktir
¢iinkii en iyi stereotipler ve tetikleyen 6zellikler bile her zaman
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ise yaramaz. Bagka sansimiz olmadig igin kusurlarini kabul et-
mek durumundayiz. Bu ézellikler olmadan donar kaliriz. Gorii-
niige gore gelecekte bu stereotiplere ¢ok daha fazla ihtiya¢ duya-
cagiz. Hayatlarimiz daha da karmasik ve degisken hale geldikge
hayatimizdaki biitiin bu uyarilar ile basa ¢ikabilmek icin kisa
yollara ihtiyacimiz olacak.4

Psikologlar, giinlitk kararlarimiz1 verirken pek ¢ok kisa yola
bagvurdugumuzu bulmuglardir (Chaiken & Trope, 1999; Kahne-
man, Slovic & Tversky, 1982). Yargisal kestirmeler olarak bilinen
bu durumda kisa yollar pahali=iyi kurali gibi islemekte ve ¢ogu
zaman ige yarayan ancak bazi hatalara da miisaade eden basit-
lestirilmig diisiinme saglamaktadir. Bu kitapla ilgili olan kestir-
meler, ne zaman inanacagimizi veya séyleneni yapacagimizi soy-
leyen kestirmelerdir. Ornegin, su kisa yolu bir diigiiniin “Bir uz-
man soylityorsa dogrudur.” 6. Béliimde de gérecegimiz gibi top-
lumumuzda bir konuda otorite olan kisilerin verdigi direktifleri
veya beyanlar1 sorgusuz sualsiz kabul etme egilimi vardir. Uz-
man argiimanlarini diigiiniip ikna olmaktansa (ya da olmamak-
tansa) ¢ogunlukla argiimanlari g6z ardi edip sadece o kisinin sta-
tiisii “uzman” oldugu igin séylediklerine ikna oluyoruz. Bir bilgi-
ye mekanik olarak tepki verme olayina otomatik veya klik-purrr
tepkisi diyoruz. Verilen bilgilerin tamamen analiz edilip ona gére
tepki verilmesine de kontrollii tepki diyoruz. (Chaiken & Trope,
1999).

Pek ¢ok laboratuvar arastirmasi, insanlarin ancak bilgiyi dik-
katli bir sekilde analiz edecek istekleri ve kabiliyetleri oldugu za-
man bilgiyi kontrollii bir gekilde ele aldiklarin1 géstermektedir.
Aksi takdirde, daha kolay olan AZ&-pirrr yaklagimini kullanmak-
tadirlar (Bkz. Chen & Chaiken, 1999; Petty & Wegener, 1999).
Ornegin, bir aragtirmada (Petty, Cacioppo & Goldman, 1981)

4 Toplumda satin alma tetigi olan indirim kuponuna verilen otomatik ve diisiincesiz tepkiyi
(Zimmatore, 1983) ele alin. Bir lastik firmas posta ile gonderilen ve yazici hatasi ile miisteriye
higbir kazang saglamayan kuponlarin hatasiz ve kazang saglayan kuponlar kadar miisteri
cektigini gérmugtir.
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“MGsy6, belki daha pahal bir sey se¢mek ister”

Pahali=iyi (Tat)
© The New Yorker Collection, 1986, Gahan Wilson,
cartoonbank.com. Tiim haklari saklidir.

Missouri Universitesi égrencileri, biitiin son sinif égrencilerinin
mezun olmak igin kapsamli bir sinavdan ge¢meleri gerektigini
soyleyen kayith bir mesaj dinlemislerdir. Bu konu bazilarini etki-
lemisti ciinkii mesaj, bu sinavlarin mezun olmalarindan énce et-
kili olacagini séylemisti. Dolayisiyla bu haber onlarin argiiman-
lar1 dikkatle incelemelerini saglamisti. Ancak arastirmadaki diger
denekler icin konunun ¢ok az bir 6nemi vardi ¢iinkii onlara si-
navlarin onlar mezun olduktan ¢ok daha sonra baglayacag soy-
lenmisti dolayisiyla argiiman dikkatle inceleme ihtiyaci duyma-
muglardi. Aragtirma sonuglari son derece basitti: Konudan kigisel
¢ikar1 olmayanlar konugmacinin egitim konusundaki uzmanlhg
ile ikna olmuglardir ve “eger bir uzman séylediyse dogrudur” ku-
ralin1 uygulayip konugmacinin argiimanlarina dikkat etmemis-
lerdir. Konunun kisisel olarak etkiledigi denekler ise konugmaci-
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nin uzmanligini gérmezden gelip sadece sunulan argiimanlara
odaklanmuglardir.

Goériinen o ki, tehlikeli 2&-pirrr tepkisine gelince kendimize bir
giivenlik ag1 kuruyoruz. Konu bizim igin 6nemli ise sunulan bilgi-
nin tek bir 6zelligine tepki verme veya o 6zelligi kaydetme liiksii-
ne kargi koyuyoruz. Kugku gétiirmeyen sey ¢cogunlukla budur (Le-
ippe & Elkin, 1987). Yine de tam rahat degilim. Daha 6nce, insan-
larin sadece istek ve kabiliyetleri varsa kontrollii ve diigiinceli tep-
ki verdiklerini 6grenmistik. Yakin zamanda modern hayatin gekli
ve hizinin kisisel konularda bile bize diisiinceli kararlar verme fir-
sat1 tanimadigini gérdiim (Cohen, 1978; Milgram, 1970). Konular
bazen o kadar karmasik, zaman dar, dikkat dagitici pek gok unsur
mevcut, duygusal tahrik ¢ok giiglii veya zihnimiz yorgun oluyor ki
akila bir gekilde idrak edecek durumda olmayabiliyoruz. Konu
6nemli olsun olmasin kisa yolu tercih ediyoruz.s

Sanirim bu konu 6liim kalim meseleleri kadar dramatik ola-
maz ki bu duruma havayollan yetkilileri Captainitis (Foushee,
1984) demektedir. Federal Havacilik Yonetiminin kaza arastir-
macilari kaptan pilot tarafindan yapilan bariz bir hatanin diger
kabin ekibi tarafindan diizeltilmedigini ve kaza ile sonuglandig-
n1 gormiiglerdir. Son derece agik ve giiglil bir kisisel konu olma-
sina ragmen kabin ekibi “uzman diyorsa dogrudur” kisa yolunu
kullanmis ve kaptanin hatasini diizeltmeye calismamiglardir.
(Harper, Kidera & Cullen, 1971).

IBM'in eski yonetim kurulu bagkani olan John Watson, Jr. ko-
nuya canli bir kanit sunmugtur. Watson'dan ikinci Diinya Sava-
s1 sirasinda pek ¢ok yiiksek riitbeli askerin 61diigii veya yaralan-
dig1 ugak kazalarini aragtirmasi istenmigtir. Kazalardan biri iinlii

S Kigisel olarak 6nemli olan konular i¢in karmagik bir yaklagim segmesek de doktorumuz, mu-
hasebecimiz, avukatimiz veya brokenimiz gibi kisilerin de bizim igin aynis1 yapmasin isteriz
(Kahn & Baron, 1995). Karmagik ve 6nemli bir segim altinda ezildigimizi hissettigimizde bile
konuyu tamamen gézden gegirmek ve her bir noktasini analiz etmek isteriz. Bu analiz ironik
olarak bir kisa yol veya uzman goriigii olmadan yapamayacagimiz bir analiz olabilir.
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hava kuvvetleri generali Uzal Ent ile ilgilidir. Ugustan énce yar-
dima pilot hastalanir. Ent i¢in onunla u¢maktan gurur duyan
bagka bir yardimci pilot gérevlendirilir. Kalkis sirasinda Ent igin-
den garki sdylemeye baglar ve melodiye gore kafasin sallar. Yar-
dimai pilot bu hareketi tekerlekleri kaldirmas: igin verilen bir isa-
ret olarak algilar. Kalkmak igin yeterince hizli olmamalarina rag-
men inis takimini kaldirir ve ugak aniden karninin iizerine diiser.
Enkazda bir pervane bigagi Ent’in sirtina saplanir ve omurgasini
zedeleyerek belden agagisini felg eder. Watson (1999) yardimci
pilotun agiklamasini su gekilde ifade etmistir:

Yardima pilotla konusunca ona “Ug¢agin ugmayaca&in biljyor-
dun ama neden takimi kaldirdin?” diye sordum. O da bana “Ge-
neral dyle istedi sandim” dedi. Cok aptald:. (s. 117)

Aptalca m1? Bu sartlarda evet. Anlasilabilir mi? Modern hayatin
gerektirdigi kisa yol anlaminda, yine evet.

FIRSATCILAR

Cok genis kullanim alanlan ve gelecekteki 6nemlerine ragmen
¢ogumuz otomatik davranis modelleri hakkinda ¢ok az sey bili-
yoruz. Belki de mekanik olarak ve diisiinmeden gergeklesmele-
rindendir. Sebep ne olursa olsun ézelliklerinden birini ¢ok iyi an-
lamamiz gerekir. Nasil ¢calistigin1 bilen kisilere karsi bizi savun-
masiz yapmaktadir.

Savunmasizligimizin dogasini tamamen anlayabilmemiz igin
etolojistlerin ¢aligmalarina tekrar goz atalim. Goriiniige bakilirsa,
kayith yavru hindi sesleri ve renkli tiiyleri olan hayvan davranig
bilimcileri degisik tiirlerin davraniglarini nasil aktive etmeleri ge-
rektigini bilen tek kisi degiller. Taklitgi diye bilinen bir grup or-
ganizma diger hayvanlarin tetikleyen ozelliklerini kopyalayarak
bu hayvanlarin dogru davranig kasetlerini yanlig zamanlarda cal-
malarini saglamaktadir. Bu taklitgiler daha sonra bu yanlis dav-
ranisi kendi menfaatlerine kullanmaktadir.
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Ornegin, bir atesbécegi tiiriiniin 6liimciil disileri (Photuris) ta-
rafindan bagka bir ategbécegi tiiriiniin erkeklerine (Photinus) oy-
nanan oyunu diigiinelim. Haliyle Photinus kana susamig disi
Photurislerle kargilagmaktan kaginmaktadir. Ancak, dogal segi-
min tarihi boyunca Photuris disi avcilar kurbanlarinda bir zayif-
lig1 fark etmiglerdir. Bu zayiflik, kurban tiiriine ait olan hayvan-
larin digerine ciftlesmeye hazir oldugunu gosteren 6zel bir goz
kirpma kodudur. Yemi i¢in yanip sonen igik sinyalini taklit eden
disi, bu kur kasetine kargilik mekanik olarak ugarak giden erkek-
lerle beslenir. (Lloyd, 1965).6

Yasama savagi icinde her tiirlii yagam formunun taklitleri var-
dir, hatta en ilkel patojenlerin bile. Faydali hormonlarin veya be-
sinlerin 6nemli 6zelliklerini taklit eden bu akilli bakteri ve viriis-
ler saglikli bir hiicreye niifus edebilir. Sonugta saglikli hiicre iste-
yerek ve safca kuduz, mononiikleoz ve salgin grip gibi hastalik-
larin sebeplerini igine alir (Goodenough, 1991).7 insanlarda da
bu paralelligin olmasi bizi sasirtmamalidir. Bizde de otomatik
tepkiyi tetikleyen 6zellikleri taklit eden firsatgilar vardir. Hayvan-
larin icgiidiisel tepkilerinin aksine insanlarin otomatik kasetleri
psikolojik ilkeler veya kabul ettigimiz stereotipler ile ¢caligmakta-
dir. Giigleri farkli olsa da, bu ilkelerin bazilarinin insan hareketi-
ni yonlendirecek inanilmaz kabiliyetleri vardir. Bunlara ¢ok er-
ken yaslarda maruz kaliyoruz ve o zamandan beri bizi o kadar
yaygin hareket ettiriyor ki hi¢birimiz giiciiniin farkina varamiyo-

6 Gériiniige bakilirsagiftlesme sinyali ile kandirilmak insanlarda da mevcuttur. Viyana Univer-
sitesi'nden iki biyolog, Astrid Juette ve Karl Grammer gizlice geng erkekleri, insan vajinal
kokusunu taklit eden havada ugan kimyasallara (copulin) maruz birakmistir. Erkekler daha
sonra kadinlarin yiizlerinin gekiciligini degerlendirmistir. Copulin'e maruz kalmak, aralarindaki
bariz gekicilik farklarina ragmen biitiin kadinlarin gekici gelmesini saglamugtir. (“For Women”,
1999).

7 Bu yaratiklar ne kadar sémiiriicii goriinseler de bu 6zelligi kalkik kuyruk denen bir bécekten
almaktadir. Koku ve dokunma gibi farklh tetikleri kullanarak kalkik kuyruklar iki farkh tir
karnincanin onlan larva halindeyken koruyup beslemesini ve kig igin sicak tutmalarini saglar-
lar. Kalkik kuyrugun tetikleyen ézelliklerine kanan kanncalar onlan kendilerinden sanarak
yuvalarina alirlar. Kaninca yuvasinda karinca yumurtalan ile beslenen kalkik kuyruklar zarar
gormezler (Holldobler, 1971).
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ruz. Digerlerinin géziinde bu ilkelerin her biri otomatik etki i¢in
hazir birer silahtir.

Otomatik etki silahlarinin nerede oldugunu ¢ok iyi bilen kisi-
ler vardir ve bu kisiler istediklerini elde etmek i¢in bunlar: diizen-
li olarak ve ustalikla kullanirlar. Bir sosyal ortamdan digerine gi-
derek herkesin, isteklerine boyun egmesini talep ederler. Ve ba-
sar1 oranlan sasirticidir. Bagarilarinin sirri isteklerini nasi yapi-
landirdiklarinda, sosyal ortamda bulunan etki silahlarini nasil
kullandiklarindadir. Bunu yapmak igin sadece, giiglii psikolojik
ilkeye bagh ve otomatik davranis kasedimizi ¢alistiracak dikkat-
li secilmis bir tek kelime yeterli olabilir. Bu ilkelere gore mekanik
olarak tepki verme egilimimizden tam olarak nasil faydalanmasi
gerektigini bilen firsatgilar ¢oktur.

Miicevher ditkkam sahibi arkadasimi hatirladimz mi? ilk sefe-
rinde kazayla olsa da pahali=iyi stereotipini siirekli olarak kullan-
maya baglamasi ¢ok uzun siirmedi. Artik turist sezonunda sat-
makta zorlandig pargalarin fiyatini artirmaktadir. Bunun maliye-
ti cok diigiirdiigiinii iddia etmektedir. Bunu fark etmeyen tatilci-
lerde ¢ok ise yaramakta ve biiyiik bir kir marji kazandirmaktadir.

ilk basta basanli olmazsa da, miicevhere “indirimli” etiketi taka-
rak hesaph aligveris yapmak isteyenlere orjinal fiyatindan satmak-
ta ve onlarn ilk fiyata pahali=iyi tepkilerinden faydalanmaktadir.

Arkadasim, pahali=iyi kuralini hesaph aligveris arayanlari
kandirmak igin kullanan ilk kisi degildi. Kiiltiir savunucusu ve ya-
zar Leo Rosten, 1930'larda Rosten'in yasadig1 sehirde erkek ter-
zisi ditkkkani olan Sid ve Harry Durbeck Kardesleri érnek olarak
gostermektedir. Ne zaman diikkandaki ii¢ tarafli ayna éniinde bir
takim deneyen yeni bir miisteri olsa, Sid sanki isitme zorlugu var-
mus gibi miisteriden istegini birkag kere yiiksek sesle tekrarlama-
sini isterdi. Miigteri begendigi takimi bulup fiyatin1 sorunca, Sid
arka odadaki bas terzi kardesine bagirarak “Harry, bu takim ne
kadar?” diye sorardi. Harry, yaptig1 isten kafasini kaldirip takimin
fiyatin1 abartarak “Bu ¢ok giizel tamamen yiin takim; 42 dolar”
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derdi. Sid, duymazliktan gelip tekrar sorardi. Harry de “42 dolar”
diye cevap verirdi. O anda Sid miisteriye déner ve “22 dolarmig”
derdi. Miigteriler cogunlukla pahali=iyi aligverisi yapip Sid “hata-
sin1” fark etmeden 6nce diikkandan ¢ikmak isterdi.

Jiujitsy
Japon déviig sanati olan jiujitsuyu kullanan bir kadin, rakibi kar-
sisinda giiciinii en az sekilde kullanir. Onun yerine, dogal olarak
var olan yer¢ekimi, manivela, momentum ve durgunluk ilkeleri-
ni kullanir. Bu giigleri nasil ve nerede kullanacagim bilirse fizik-
sel olarak kendisinden giiglii rakibini kolayca yenebilir. Ayni sey
etrafimizdaki otomatik etki silahlarini kullanan kisiler icin de ge-
gerlidir. Firsatgilar, bu silahlarin giiciinii hedeflerine karsi ¢ok az
kisisel gii¢ uygulayarak kullanabilirler. Siirecin bu son 6zelligi
firsatgilara biiyiik bir fayda saglar. Bu fayda, manipiilasyonu bel-
li etmeden manipiile etme yetenegidir. Hatta kurbanlar bile itaat-
lerini, bu itaatten fayda saglayan kisinin tasarimi degil de dogal
giiclerin sonucu olarak goériirler. :

Bir 6rnek verme zamani geldi. insan algisinda, iki sey arasin-
daki farki birbiri ardina gosterildiginde fark edebilme seklimizi
etkileyen bir ilke vardir: Zithik ilkesi. Kisacasi, eger ikinci madde
birinciden biraz farkl ise biz onu oldugundan ¢ok daha farkh gé-
riiriiz. Yani, 6nce hafif bir objeyi kaldirip ardindan daha agir bir
obje kaldirdigimizda ikinci objenin ilk 6nce hafif objeyi kaldirma-
dan hissedecegimizden daha agir oldugunu hissederiz. Zithik
ilkesi psikofizik alaninda kurulmustur ve agirlik da dahil olmak
iizere her algiya uygulanabilir. Eger bir partide cekici biriyle ko-
nugursak ve daha sonra daha az gekici biri bize katilirsa ikinci
kisi bize oldugundan daha az gekici gelecektir.8

8 paz) arastirmacilar popiiler medyada bize sunulan ancak gergekdis: gekilde gekici olan kisilerin
(aktorler, aktrisler, mankenler) etrafimizda gergekten varolan gekici insanlarla tatmin olma
sansimizi azaltugy konusunda uyarmaktadir. Omegin, yapilan bir aragtirma, agin gekici giplak
viicutlara maruz kalmanin (Plqybay ve Play.girl) insanlarin kendi egleri veya partnerlerinin cinsel
cazibeliliginden daha az tatmin olduklarim gostermektedir. (Kenrick, Gutierres & Goldberg, 1989).
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Algisal zithk gostergesi bazen 6grencilere ilkeyi anlatmak
icin psikofizik laboratuvarlarinda yapilmaktadir. Her bir égrenci
sira ile biri soguk, biri oda sicakliginda, biri de sicak olan iig ko-
va 6niinde oturur. Bir elini sicak suya bir elini de soguk suya so-
kan 6grenciden, iki elini de ayn1 anda oda sicakligindaki suya
sokmasi istenir. Yiizlerindeki saskinlik ifadesi durumu agikla-
maktadir. Her iki el de ayni suda olsa da soguk suda olan el san-
ki sicak sudaymis gibi, sicak suda olan el ise soguk sudaymig
gibi hisseder. Burada anlatilmak istenen ayni sey, bu érnekte
oda sicakligindaki su, ondan énce gergeklesen olaya gore degi-
sik goriinebilir.

Zithk ilkesi ile saglanan etki silahindan faydalanilmadigini
diisiinmeyin. Bu ilkenin en biiyiik avantaji, sadece ise yara-
makla kalmayip, fark edilmez olmasidir. Bunu kullananlar, du-
rumu kendi lehlerine gevirdiklerini fark ettirmeden etkiden
faydalanabilmektedir. Perakende giyim magazalari da buna iyi
bir 6rnektir. Bir adamin iyi bir erkek giyim magazasina girdi-
gini ve bir takim elbise ve kazak almak istedigini varsayin.
Eger satis elemani olsaydiniz daha fazla para harcamasini sag-
lamak i¢in ona dnce hangisini gosterirdiniz? Giyim magazala-
11 satig elemanlarina énce en pahali olan1 satmalarini sdyler.
Sagduyu ise tersini soylemektedir. Bir takima ¢ok para harca-
yan biri kazaga fazla para harcamak istemez ancak giyim ma-
gazalar daha iyi bilir. Onlar zithik ilkesine gére davranir. Once
takimi satin, giinkii kazag) alma sirasi geldiginde fiyatlar taki-
ma oranla o kadar da pahali gériinmeyecektir. Ayni ilke, taki-
mina uyacak aksesuar (gomlek, ayakkabi, kemer) almak iste-
yen bir adam igin de gecerlidir. Sagduyunun tam tersine, orta-
ya cikanlar zithk ilkesini desteklemektedir. Satig motivasyon
analistleri Whitney, Hubin & Murphy'ye (1965) gore “Bir ta-
kim alma amaci ile magazaya giren bir adam, takimi aldiktan
sonra aksesuarlar almak icin neredeyse daha_fazla para har-
cayacaktir” demektedir.



Etkinin Silahlari 35

Algisal Zithk
Parlak bir fikir

© Tribune Media Services, A.§. Tim haklar sakhdir.
lzin alinarak kullanilmisur.

Satig elemanlar igin ilk énce pahali iiriinii sunmak daha kar-
lidir. Bunu yapmamalar: zitlik ilkesinin etkisini kaybetmesine ve
bu ilkenin onlara kars1 olmasina sebep olacaktir. Ucuz bir iiriin
sunup arkasindan daha pahali bir iiriin géstermek pahali olan
iiriiniin daha da pahali goriinmesine sebep olacaktir ki bu da sa-
tig organizasyonlari i¢in arzulanan bir durum degildir. Tipki, bir
kova suyun ondan énceki suya gore daha sicak veya soguk ol-
masi gibi ayni iiriiniin fiyatinin ondan énce sunulan tiriin fiyati-
na gore daha fazla veya az goriinmesi saglanabilir.

Algisal zith@in kullanimi giyim magazalarina 6zgii degildir (Bkz.
Sekil 1.1). Gizli bir sekilde emlak firmalarinin itaat taktiklerini arag-
tirirken bir zitlik ilkesi ile karsilastim. Isi iyice 6grenmek igin bir
hafta sonu satig temsilcilerinden biri ile muhtemel alicilara ev gos-
termeye gittim. Satig temsilcisi, biz ona Phil diyelim, bana bazi ipug-
lart veriyordu. Hemen fark ettigim bir sey, Phil'in yeni potansiyel
alialara ev gosterirken once pek istenmeyecek durumda olan birkag
ev gostermesiydi. Ona bunun sebebini sordum, o da giildii. Bu ev-
ler onun deyimiyle “hazirhik” evleriydi. Sirketin listesinde bir-iki
adet kotii ancak yiiksek fiyath evler vardi. Bu evler miisterilere sat-
mak i¢in degil sadece listedeki diger evlerin bunlara kiyasla daha iyi
goériinmesini saglamak icindi. Satis temsilcilerinin hepsi bu evleri
kullanmiyordu ama Phil kullaniyordu. Miisterilerin hazirlik evlerin-
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den sonra onlara gergekten sasmak istedikleri evi gosterdiginde
“gozlerinin parlamasini1” seviyordu. “Birkag tane ¢opliige baktiktan
sonra onlar i¢in sectigim ev miikemmel goriiniiyor.”

Sevgili Annem ve Babam,

Universiteye basladigimdan beri sizlere yazamadim ve bu diisiince-
sizligimden dolayi 6zur dilerim. Size simdiye kadar olanlari anlatacagim
ve bu mektubu okumadan 6nce liitfen oturun. Oturmadan mektubun
devamins sakin okumayin, tamam mi?

Aruk iyiyim. Buraya vardiktan kisa bir siire sonra yurtta gikan yan-
gindan kagmak igin camdan atladigimda meydana gelen kafatasimdaki
catlak ve beyin sarsintisi iyice gegti. Hastanede sadece iki hafta kaldim
ve artik neredeyse normal goérebiliyorum ve artik bag agrilarim giinde
bir kere oluyor. Neyseki yakindaki benzin istasyonunda galisan biri yan-
gini ve benim camdan atladigimi gérmds, itfaiyeyi ve ambulansi aramis.
Beni hastanede de ziyaret etti ve yurt yandii ve kalacak yerim olmadi-
@ igin onunla kalabilecegimi sSyledi. Dairesi bodrum katinda, sirin bir
yer. Cok iyi biri, birbirimize dsik olduk ve evienmeye karar verdik. Da-
ha bir tarih belirlemedik ama sanirim hamileligim belli olmaya baglama-
dan 6nce evlenecegiz.

Evet, hamileyim. Anneanne ve dede olmak igin ne kadar sabirsiz-
landigimiz biliyorum ve bebegime de bana verdiginiz sevgiyi, gosterdigi-
niz baghligi ve 6zeni gostereceginizden eminim. Diginumiiziin gecik-
mesinin sebebi erkek arkadagimin evlilik 6ncesi yapilan kan testini geg-
memizi engelleyen bir hastaligi olmasi ve ben de maalesef bu hastalig
kaptim. Onu da aileye kabul edeceginizden eminim. Cok iyi egitimli ol-
mamasina ragmen hirsh ve gok iyi biri.

Artik simdiye kadar olanlar bildiginize gore, yurtta yangin olmadi-
gini, beyin sarsinti gegirmedigimi ve kafatasimda gatlak olmadigini, has-
tanede kalmadigimi, hamile olmadigimi ve nisanlanmadigimi, hastalik
kapmadigimi ve bir erkek arkadagim olmadigini sdylemek istiyorum.
Ancak, Amerikan Tarihi'nden “D"”, Kimya'dan da “F" aldim ve sadece
bu notlari dogru bir bakis agisiyla gérmenizi istedim.

Sevgili Kiziniz,

Sharon

SEKIL 1.1 Algisal Zithk ve Universite Ogrencisi
Sharon kimyadan kalmis olabilir ama psikolojiden “A™ ald.
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Otomobil saticilar ise zitlik ilkesini araba fiyatinin pazarligi
yapildiktan sonra opsiyonel aksesuarlari 6nerirken kullanirlar.
Birkag bin dolarlik araba alisverisinden sonra birkag yiiz dolarlik
CD ¢alar o kadar da fazla goriinmeyecektir. Ayni kural, saticinin
tavsiye edecegi renkli cam, ¢ift goriislii aynalari, daha iyi lastik-
ler veya 6zel jantlar icin de gegerlidir. Buradaki hile opsiyonlarinm
birbirinden bagimsiz ayn ayri1 sunmaktir ki her bir diigiik fiyat
anlagma saglanan biiyiik fiyata oranla ¢ok kiigiik goriinsiin. De-
neyimli araba alicilarinin da katilacagi gibi hesapli goriinen ara-
ba fiyat: kiigiik opsiyonlarin eklenmesi ile son derece artar. Miis-
teriler imzaladiklar sézlesme ellerinde dururken, ne oldugunu
anlamadan, kendilerinden baska suglayacak kimse bulamazken
araba saticisi jiujitsu ustas gibi giilimsemektedir.

OKUR RAPORU 1.2

Chicago Universitesi Is idaresi Fakiiltesi Ogrencisinden
O’Hare Havaalanr'nda ugaga binmek i¢in beklerken havayolu cali-
sanlarindan birinin ucagin fazla rezervasyon aldigim ve bir sonra-
ki ugaga binmeyi kabul eden yolcular olursa kendilerine 10.000 do-
larlik kupon verilecegini anons ettigini duydum. Tabii ki bu abarti-
11 bir sakaydi. insanlan giildiirmesi gerekiyordu ki giildiirdii de. Fa-
kat daha sonra asil miktan agikladiginda (200 dolarlik kupon)
kimse razi olmamigti. Hatta goniilliiler ortaya ¢ikana kadar teklifi
6nce 300 dolara sonra da 500 dolara ¢ikarmak zorunda kald.

O sirada kitabimizi okuyordum. Fark ettim ki zithk ilkesine
gore cuvallamigti. insanlan giildiirmiistiic ama 10.000 dolara ki-
yasla birkag yiiz dolar ¢ok diisiik gelmisti. Cok pahali bir giiliig-
tii. Havayoluna kisi bagina fazladan 300 dolara mal olmusgtu.

Yazarnin notu: Havayolu ¢alisaninin 2wtk ilkesini kendi yararnina
nasil kullanabilece i ile ilgili fikri olan? Belki de saka olarak 5 do-
larlik bir teklifle baslayip gercek (kulaga daha gekici gelen) mik-
tar olan 200 dolan agklayabilirdi. Eminim hem insanlan gildi-
riir hem de goniillidlert bulurdu.




38

iknanin Psikolojisi

OZET

e Dogal ortaminda hayvan davranigini aragtiran etolojistler,

pek ¢ok hayvan tiiriinde davraniglarin sert ve mekanik sekil-
de ortaya ¢iktigini fark etmiglerdir. Sabit-hareket modelleri
denilen bu mekanik davranis serileri insanlardaki belli oto-
matik tepkilerle benzerlik tagimaktadir. Hem insanlar hem
de hayvanlar icin bu otomatik davranig modelleri ortamdaki
bilginin tek bir 6zelligi ile tetiklenebilir. Bu tek 6zellik veya
tetikleyen oOzellik, kiginin ortamdaki tiim bilgileri dikkatlice
analiz etmeden dogru davranis: sergilemesini saglayabilir.
Bu tip bir kisa yolun avantaji veriminde ve ekonomisinde-
dir. Genelde bilgilendirici olan tetikleyen 6zellige otomatik
olarak tepki vererek kisi, zaman, enerji ve akil kapasitesin-
den tasarruf yapmig olur. Bu tip tepkinin dezavantaji ise
pahaliya mal olan sagma hatalara karsi savunmasiz olma-
sidir. Var olan bilginin tek bir par¢asina tepki veren kisgi,
otomatik ve diigiincesiz sekilde tepki vererek hata sansint
artirir. Diger bireyler istenen davranigi uygunsuz zaman-
larda uyararak (tetikleyen ézellikleri manipiile ederek) fay-
da saglamaya calistig1 zaman hata sansi daha da artar.

e itaat siirecinin ¢ogu (bir kisi bagka bir kisinin istegine uyma-

st icin kigkirtildiginda) insanlarin otomatik, kisa yoldan tepki
verme egilimi ile agiklanabilir. Kiiltiiriimiizdeki ¢ogu birey,
itaat icin bir grup tetikleyen 6zellik geligtirmistir. Bunlar, bir
istege itaat etmenin ne zaman dogru ve faydali olacagin gos-
teren bir grup bilgidir. itaat icin tetikleyen 6zelliklerin her bi-
ri istekleri kabul etmeleri i¢in etki silahi olarak kullanilabilir.

CALISMA SORULARI

igerik Hakimiyeti

1.

Hayvanlar arasindaki sabit-hareket modelleri nelerdir? Bazi insan
fonksiyonlarina ne sekilde benzerlik gosterirler? Farkliliklari nelerdir?
Insanlarda otomatik tepkiyi gekici yapan nedir? Tehlikeli yapan nedir?
Otomatik etki silahinin ii¢ bileseni nedir?
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Elestirel Diisiinme

1.

Kendinizi bir magazada diigiip bacagini kiran ve magazaya 10.000
dolarlik tazminat davasi agan bir kadinin avukati olarak farz edin.
Zithk ilkesini bilen biri olarak mahkemede jiirinin 10.000"t makul
hatta az bir tazminat olarak gérmesi i¢in ne yapardiniz?
Sekil 1.2’deki yardim kurulugu bagig kart1 yardim miktarinin sirala-
nig1 disinda son derece siradan goriinmektedir. En kiigiik miktari da-
ha biiyiik iki miktar arasina yerlestirmenin daha fazla yardim almak
icin etkili bir taktik oldugunu zitlik ilkesine gére agiklayin.
Agagidaki ciimleler Akik-purrr tepkisinin tehlikeleri ile ilgili hangi nok-
talan belirlemektedir?
“Her sey olabildigince basit yapilmalidir ancak asla daha basit de-
gil.” Albert Einstein
“Hayattaki en biiyiik ders, aptallarin da bazen hakl olabilecegini
bilmektir.” Winston Churchill
Bu bdliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?

Yabani Otlan
Engelleme Dernegi

Yabani ot engellenebilir, ancak sizin gibi ilgili vaandaglarin yardimi ile, Co-
mert yardimlanniz yabani otran annmig bir diinya igin arasorinalan mumkun
kimakradrr. Bize kauhn ve bagislarinizz Yabani Odlan Engelleme Dernegine
yapin. Geri postalama kolaylig igin zarf verilmigtir.

Evet, Dernegin yabani otwn annmig dinya igin yaptklann desteklemek is-
tiyorum.
Ekte agapdaki mikardaki bagigim génderiimektedir:

OssOsoOss Osis Os—-—

Isim:

Adres:

ehis. Evaleto Pocta Kody—— —

Yabani Otlari Engelleme Dernegi
P.O. Box 5-CG
Lawn City, USA 12345

SEKIL 1.2 Yardim Kurulusu Bagis Kart:
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FOR THE PEOPLE WHO DIE.
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r Her borcunuzu faturayt Tann kesmis gibi odeyin.

-RALPH WALDO EMERSON

Birkag yil 6nce bir iiniversite profesorii bir deney yapti. Tanima-
dig1 bir grup insana Noel kart1 génderdi. Bir tepki alacagini tah-
min ediyor olmasina ragmen gelen tepkiler onu olduk¢a sagirt-
mugtt. Daha dnce onun adini bile duymayan bir siirii kisiden kart
almaya basladi. Bu kartlarin pek ¢ogu bu profesériin kim oldu-
gunu bile sormuyordu. Aldiklan tebrik kartlar karsiiginda A/ik-
purrr tepkisi ile otomatik olarak geri kart géndermislerdi (Kunz &
Woolcott, 1976).

Kiigiik capta da olsa bu g¢alisma, etkinin en giiglii silahlarin-
dan birini bizlere géstermistir —-karsilikta bulunma kurali. Bu ku-
ral, bir bagkasinin bize verdigini bir sekilde geri 6demeliyiz de-
mektedir. Biri bize iyilik yaparsa karsiliginda biz de ona iyilik
yapmaliyiz, biri bize dogum giinii hediyesi alirsa biz de ona do-
gum giiniinde hediye almaliy1z, bir ¢ift bizi partilerine davet eder-
se biz de karsihiginda onlar1 kendi partimize davet etmeliyiz. Kar-
silikta bulunma kuralina gore, bize yapilan iyiliklerin, verilen he-
diyelerin, davetiyelerin ve buna benzer seylerin geri 6demesini
yapmak zorundqy:z. Bu sebeple, bu gibi seyleri alinca “tesekkiir
ederim” yerine dilimize “minnettar olmak” sozii de yerlesmistir.

Mecbur kalmak anlamu ile birlikte kargiligin en etkileyici yani in-
san kiiltiiriinii kaplamasidir. Bu kural o kadar yaygindir ki, Alvin
Gouldner (1960) ve diger sosyologlarin yaptig genis caph arastir-
malar biitiin toplumlarin bu kurala uydugunu sdylemektedir.! Her

1 Bazi toplumlar bu kurali ritiiel haline getirmistir. Ornegin, Pakistan ve Hindistan'da hediye
degis tokug gelenegi olan Vartan Bhanji. Vartan Bhanii ile ilgili Gouldner sunlan séylemektedir:

Sistemin mecburiyetleri elemeyi engelleyisi dikkat cekmektedir. Bir digiinde, qynlan davet-

lilere seker venilmektedir. Ev sahibesi “Bunlar, bana daha énce verdiklerine karsilik” anla-

minda “Bu beys tanesi sizin igin” d{yebilir ve_fazladan bir él¢i ekleyerek “Bunlar da benim”

diyebilir. Bir sonraki toplantida verdikleri kadanm ve daha sonra geni iade edecek sekilde
Sazladan bir 6lcii geri alir. Ve bu béyle sirer gider. (s. 175)

42



Karsilikta Bulunma 43

bir toplum icinde de yaygindir ve her tiirlii degis tokusa iglemisgtir.
Karsilikta bulunma kuralindan ortaya ¢ikan borglu olma sistemi in-
san kiiltiiriine 6zgii bir 6zellik de olabilir. Unlii arkeolog Richard
Leakey bizi insan yapan o6zellikleri karsilik sistemine baglamakta-
dir. Atalanimiz yiyecek ve becerileri “onurlu mecburiyet ag” iginde
paylasmayr 6grendikleri igin insan oldugumuzu one siirmektedir
(Leakey & Levin, 1978). Kiiltiirel antropologlar bu “borgluluk
ag1"ny, bireyleri yiiksek verimli birimler seklinde baglayan dayanis-
manin yaradiligini, esya ve farkli hizmetlerin degisik formlarinin
degis tokugsunu ve is dagilimini miimkiin kilan essiz bir adaptasyon
mekanizmasi olarak gérmektedirler (Ridley, 1997; Tiger & Fox,
1989).

Tiger ve Fox tarafindan tanimlanan sosyal geligimin iiretiminin
ortaya ¢ikmasi icin 6nemli olan gelecekteki mecburiyetlerdir. Son
derece yaygin ve giiglii olan gelecekteki mecburiyet hissi insanin
sosyal evriminde inanilmaz bir fark yaratmstir ¢iinkii bu bir kisi-
nin bagka bir kisiye verdigi hediyenin kaybolmayacag@ giivencesi
ile bir seyler (6rnegin yemek, enerji, ilgi) vermesini miimkiin kil-
mugtir. Evrim tarihinde ilk kez bir birey farkh kaynaklari bagkasi-
na hibe etmeden verebilmistir. Sonugta bir kisinin bagka birine ki-
sisel kaynaklar1 vermeye baslamast ile olan igleme karsi dogal ce-
kingenligi azaltmigtir. Yardim etme, hediye verme, koruma ve tica-
retin sofistike ve koordineli sistemi miimkiin hale gelmis ve bu
ozellikleri tagiyan toplumlara fayda saglamigtir. Kiiltiiriin bu adap-
te olunabilir neticeleri ile gectigimiz sosyallesme siireciyle karsilik-
ta bulunma kuralinin igimize iglemesi sagirtici degildir.

Meksika ve Etiyopya arasindaki 5.000 dolarlik yardimin sa-
sirtic1 hikayesi kadar karsilik verme mecburiyetini daha iyi gos-
teren bir 6rnek diisiinemiyorum. 1985 yilinda, Etiyopya diinya-
nin en ac veren yoksullugunu yasadi. Ekonomisi yerle bir ol-
musgtu. Yiyecek kaynaklar yillar siiren kuraklik ve i¢ savas sebe-
biyle yok olmustu. Aglik ve hastalik sebebiyle her giin binlerce
kisi 6lityordu. Bu sartlar altinda, Meksika’'nin bu ¢gok muhtag iil-
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keye 5.000 dolarlik yardim yapmasi beni sagiwrtmamigti. Ancak,
gazetede yapilan yardimin geri gonderildigini okuyunca ¢ok sa-
sirmigtim. Etiyopya Kizil Hag yetkilileri parayr Mexico City’deki
deprem magdurlarina yardim igin géndermisgti.

Insan davraniginin herhangi bir yoniiyle kafam karigsa duru-
mu daha derin incelemeye basliyorum. Bu hem kisisel dert hem
de profesyonel bir liituf. Bu hikayenin tamamini 6grenme sansi
yakaladim. Neyseki, Etiyopyallarin yaptiklarindan benim kadar
etkilenen bir gazeteci agiklama istemisti. Aldig1 yanit karsilikta
bulunma kuralinin gegerliligini teyit etmigtir: Etiyopya'nin ¢ok
ihtiyaci olmasina ragmen para, 1935 yilinda Etiyopya, italyanlar
tarafindan isgal edildiginde Meksika tarafindan yapilan yardima
kargilik olarak geri gonderilmigtir (Etiyopya Kizil Hag, 1985). Bu
bilgiyle dehgete diigmiistiim ama artik en azindan aklim karisik
degildi. Karsilik verme ihtiyaci kiiltiirel farkliliklari, uzun mesa-
feleri, agligy, yillar1 ve kisisel kazanglar1 asmigt1. Basit olarak soy-
lemek gerekirse, yarim ytizyil sonra bile biitiin karsi koymalara
ragmen mecburiyet galip gelmistir.

KURALIN iSLEYiSi

Hig siipheniz olmasin, insan topluluklari kargilikta bulunma ku-
ralindan 6nemli dlgiide rekabet avantaji saglamaktadir ve sonug
olarak da iiyelerinin buna gore egitilmesi, buna uymasi ve inan-
masli saglanmaktadir. Her birimize bu kurala gére yagamamiz ge-
rektigi ogretilmigtir ve her birimiz bu kurali ihlal edenlere uygu-
lanacak toplumsal cezalar biliriz. Ciinkii bir seyler alip geri ver-
mek icin hicbir caba gostermeyenler genelde sevilmez ve hepimiz
otlak¢l, nankor veya belesci diye anilmamak igin biiyiik c¢aba
gosteririz. Iste bu ¢cabamiz yiiziinden bizim borgluluk hissimiz-
den faydalanmak isteyenlerin tuzagina diigeriz.

Kargilikta bulunma kuralini etki silahi olarak géren kisilerin
bu kural nasil istismar ettiklerini anlayabilmek icin psikolog
Dennis Regan (1971) tarafindan yapilan bir deneyi dikkatle in-
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celemeliyiz. Deneye katilan bir denek bagka bir denekle birlikte
“sanatin takdiri” deneyinin bir parcasi olarak bazi tablolarin ka-
litelerini degerlendirdi. Deneklerden biri, biz ona Joe diyelim, Dr.
Regan'in asistaniydi ve sadece denek rolii yapiyordu. Deney iki
farkli sartta gergeklesti. Bazi durumlarda Joe diger denege kiigiik
iyilikler yapti. Kisa bir dinlenme arasinda Joe birkag dakikaligina
odadan ¢ikt1 ve elinde iki sise Coca-Cola ile geri dondii. Diger de-
nege “Doktora kendime bir kola alabilir miyim diye sordum ta-
mam dedi, sana da aldim” diyerek digerini denege verdi. Diger
durumlarda Joe higbir iyilik yapmadi ve aralarda eli bos olarak
déndii. Diger biitiin durumlarda Joe aynm1 davrandu.

Daha sonra, biitiin tablolar degerlendirildikten ve deneyi ya-
pan kisi odadan ayrildiktan sonra Joe denekten kendisine bir iyi-
lik yapmasini istedi. Yeni bir araba igin ¢ekilis biletleri sattigini
ve en fazla bileti satarsa 50 dolar 6diil kazanacagini séyledi. Joe
denekten her biri 25 sent olan biletlerden almasini istiyordu. “Ne
kadar istersen, ne kadar fazla olursa o kadar iyi” dedi. Bu dene-
yin en 6nemli sonucu iki kosul altinda Joe’dan alinan biletlerin
sayisi ile ilgiliydi. Ondan iyilik goren deneklerin Joe'dan aldikla-
n bilet sayisi ¢ok daha fazlaydi. Ona bir sey borglu olduklarinm
hisseden denekler, higbir iyilik gérmeyen deneklerden iki kati
fazla bilet aldilar. Regan’in yaptig1 bu ¢alisma karsilikta bulunma
kuralinin nasil calistiginin basit bir géstergesi olsa da bu kuralin
kar amagh nasil kullanilabilecegini daha iyi anlamamizi saglayan
diger 6zelliklerini de ortaya ¢ikarmustir.

Kural Cok Giicliidiir

Bu kuralin bir bagkasinin itaat etmesini saglamak amagh olarak
kullanilmasinin sebeplerinden biri giiclidiir. Kuralin, normalde
reddedilecek taleplere, var olan borgluluk hissi diginda, “evet” ce-
vabi verdirebilecek biiyiik bir giicii vardir. Bu kuralin giiciiniin,
herhangi bir talebe itaat saglayan diger faktorlerin etkisini nasil
ezdigini Regan'in yaptig1 baska bir calismada gorebiliriz. Kargilik-
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ta bulunma kuralina olan ilgisi disinda Regan, bir insanin sevilme-
sinin o insanin talebine itaati nasil etkiledigini arastirmigtir. Jo-
e'nun sevilmesinin deneklerin gekilig biletlerini alma kararlarinda-
ki etkisini 6lgmek icin, Regan onlarin Joe'yu ne kadar sevdiklerini
gosteren farkli degerlendirme formlari doldurmalarini istedi. Daha
sonra cevaplarla Joe'dan aldiklan bilet sayisini kargilastirdi. Joe’yu
daha gok sevenlerin daha fazla bilet aldigin1 gordii. Bu sonug ken-
di bagina sasirtic1 bir bulug degildi ¢iinkii hepimiz insanlarin sev-
dikleri insanlara iyilik yapmaya egilimli olduklarini biliriz.

Regan'in deneyinden ¢ikan ilging sonug ise, seviek ve itaat
arasindaki iliski deneklerinin Joe’dan kola almasi sarti altinda ta-
mamen yok olmasidir. Ona bir iyilik borcu olanlar igin Joe'yu se-
vip sevmemeleri bir sey fark ettirmemis ve ona kendilerini borg-
lu hissedip bilet alarak borglarin1 6demislerdir. Joe'yu sevmedik-
lerini s6yleyen denekler sevdiklerini soyleyen denekler kadar bi-
let almiglardir. Karsilikta bulunma kurali o kadar giigliidiir ki
normalde itaat kararini etkileyen etki faktoriinii —talep edeni sev-
mek- tamamen bastirmigtir.

Sonuglari bir diigiiniin. Genelde sevmedigimiz kisiler ~davet-
siz satig temsilcileri, hos olmayan tanidiklar, garip veya bilinme-
dik firma temsilcileri- taleplerini séylemeden énce bize kiigiik bir
iyilik yaparak isteklerini kabul etme sansini oldukga artirabilirler.
Yakin zamanda olan tarihi bir 6rnege bakalim. Hare Krigna top-
lulugu, kokleri Hindistan'in Kalkiita sehrine kadar giden bir do-
gu din tarikatidir. Olaganiistii modern hikayeleri 1970’li yillarda,
sadece takipgilerinde degil, varlik ve emlak anlaminda da biiyiik
bir gelisme yasadiginda ortaya ¢ikmigtir. Ekonomik geligimleri
farkli aktivitelerle olmustur. En gozle gériileni de topluluk iiyele-
rinin halka agik yerlerde bagis istemeleridir. Grubun bu iilkedeki
yakin tarihi boyunca bags istekleri, géren herkesi sagkina gevi-
recek sekildeydi. Krigna iiyeleri -genelde kazinmig kafalari, ciip-
pe, tespih ve zilleri ile- caddelerden birinde ayinler yapip kafa
sallayarak bags istiyorlardi.
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Dikkat ¢cekme konusunda son derece etkili olsa da bu taktik
bagis toplamada pek bagarili olmuyordu. Amerikalilar Krignalarin
garip oldugunu diisiintiyor ve onlara para vermek istemiyordu.
Topluluk biiyiik bir halkla iligkiler sorunu oldugunu fark etti. Ba-
gis yapmasi istenen Kkigiler iiyelerin goriiniigiinii, giyinisini ve
davranigini sevmiyordu. Topluluk siradan bir ticari firma olsaydi
¢oziim ¢ok basit olacakti: Halkin sevmedigi 6zelligi degistirmek.
Krignalar dini bir topluluktu ve iiyelerin goriiniisii, giyinisi ve
davraniglan dini faktérlere baghydi. Dini faktorler diinyevi sebep-
lerden dolay1 degisime karsi koyduklarindan Krigna liderleri ger-
¢ek bir sorunla yiiz yiize kalmiglardi. Bir tarafta inanglari, giyim
tarzlar ve dini 6nem tagiyan sag kesimleri, diger tarafta ise toplu-
lugun mali durumunu tehdit eden, Amerikan halkinin bunlara
olumlu olmayan yaklasimlar vardi. Tarikat ne yapmaliydi?

Krignalarin azmi inanilmazdi. Artik hedeflerinin Krignalara
pozitif duygular beslemesini gerektirmeyecek bir bagis toplama
taktigi gelistirdiler. Regan’in aragtirmasinin da gosterdigi gibi ta-
lep eden kisiye karsi olan hognutsuzlugu asacak kadar giiglii
olan kargilikta bulunma kural ile yeni bir bagis toplama prose-
diirii uygulamaya bagladilar. Yeni strateji, hala ¢ok yaya trafigi
olan halka acik yerlerde bagis istemeyi iceriyordu (havaalanlari
favorileriydi) ancak bagis talep edilmeden 6nce hedefe bir kitap
(genelde Bhagavad Gita), toplulugun Back to Godhead dergisi
veya en hesaplisi olan bir ¢igek yani bir “hediye” veriliyordu. Yol-
dan gecenlerin bir anda ellerine tutusturulan veya yakalarina ta-
kilan gigekleri geri vermelerine izin verilmiyordu -istemediklerini
sOyleseler bile. Krignalar, “Bu bizim size hediyemiz” diyor ve ge-
ri almay1 reddediyorlardi. Krigna iiyesi bu durumdan faydalanip
kargilikta bulunma kuralinin giiciinii kullanarak bagis yapmala-
rini istiyordu. Bu yardimsever-dilenci stratejisi Hare Krigna top-
luluguna biiyiik bir basar1 getirmis, yiiklii miktarda ekonomik
kazang, tapinak, i, ev ve ABD ve diger iilkelerde 321 bdlgede
emlak saglamistir.
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Kriss Krishna

Kilik degistirmenin sinirlarini zorlayan ancak héla kargilikta

bulunma kurahni uygulayan Krigna iiyeleri Noel aligverisi yapanlara seker
verip para isteyerek izinsiz bagis toplamaktan tutuklandilar.

Kargilikta bulunma kuralinin Krignalar igin fayda saglamay:
durdurmus olmasi toplumsal olarak giiciinii kaybetmesinden de-
gil Krisnalarin bunu bizim tizerimizde kullanmasini engelleyecek
yollar buldugumuz igindir. Taktiklerine bir kez kurban olduktan
sonra seyahat eden kisiler, yollarini degistirerek veya dilencinin
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hediyesine 6nceden itiraz ederek havaalanlarinda veya tren istas-
yonlarindaki Krigna toplulugu dilencilerine kargi daha dikkatli ol-
mugtur. Topluluk, iiyelerine bagis toplarken hemen taninmamak
icin daha modern giyinmelerini ve goériinmeleri (bazilar valiz ve
seyahat cantalar bile tagimigtir) talimatini vererek bu uyanig ter-
sine ¢evirmeye ¢aligmig olsa da bu kilik degistirme taktigi pek ise
yaramamugtir. Artik ¢ok daha fazla kisi havaalani gibi halka acik
yerlerde istenmeyen hediyeleri kabul etmemeyi 6grenmistir. Buna
ek olarak, aldiklar1 binlerce sikayetten sonra havaalanlari, toplu-
lugun bagis toplayicilarinin giriglerini yasaklamugtir.

Sonug olarak, Krignalarin finansal durumu tersine donmiistiir.
Kuzey Amerika’da yaklagik 30 adet tapinaklari ekonomik sebep-
lerle kapanmig ve kalan tapinaklarda yasayan takipgilerinin sayi-
st da 5 binden 800’e diigmiistiir. Ancak Krignalar ¢cabuk toparla-
nan bir grup. Yetkililer, orgiitiin Kuzey Amerika'daki saglam ye-
rini korumakta zorlandigini kabul etmiglerdir ancak Dogu Avrupa
gibi Krignalarin stratejik comertliginin heniiz farkina varmamig
yeni “pazarlar da” gelismekte oldugunu da eklemislerdir.

Krignalar “daha yesil” cayirlara gé¢ etmis olsalar da onlarin
biitiin etkili karsilik taktiklerini de beraberinde gétiirdiiklerini dii-
siinmek biiyiik bir yanilgi olur. Arastirmacilar, postayla génderi-
len anketlerin i¢ine maddi bir hediye (giimiis dolar veya 5 dolar-
lik gek) koymanin anketi doldurma oranini, anketi tamamladiktan
sonra taahhiit edilen maddi hediyeye oranla 6nemli dlgiide artir-
digin1 ortaya cikardilar (Church, 1993; Warriner, Goyder, Gjert-
sen, Horner & McSpurren, 1996). Yapilan bir aragtirma bir sigor-
ta anketi ile birlikte gonderilen 5 dolarlik “hediye”, doldurulmusg
anketi geri gonderince 50 dolar 6deme teklifinden iki kat1 daha
fazla verimli olmustur (James & Bolstein, 1992). Benzer sekilde,
restoranlar hesapla birlikte miigteriye seker verilmesinin birakilan
bahsisleri artirdigin1 gérmiiglerdir (Lynn & McCall, 1998). Genel
olarak isletmeciler normalde miisterilerin reddedecekleri bir hiz-
met veya triinii hediyeyi kabul ettikten sonra satin alma egilim-
lerinin arttigin1 bilmektedirler (Gruner, 1996).
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Alip-verme sosyal etkilesiminin yetigkinlikten 6nce de bilindi-
gi goriilmektedir. Besinci sinif 6gretmeni bana dgrencilerine geg-
mig, simdiki ve gelecek zamanin dogru kullanimu ile ilgili yaptig1
sinavla ilgili yazmigti. “Veriyorum” ciimlesinin gelecek zaman
hali nedir sorusuna geng bir adam “aliyyorum” diye cevap vermis.
Dilbilgisi kuralini yanhs anlamig olabilir ancak biiyiik bir toplum-
sal kurali gok dogru anlamstir.

Politika

Politika, kargilikta bulunma kuralinin giiciinii gésterdigi baska
bir alandir. Karsilik alma taktikleri her seviyede kendini goster-
mektedir:

* En tepede, secilmig yetkililerin politikay: garip arkadasliklarin
oldugu bir yer yapan “karsilikli destek” ve iyilik degis tokusu
yer almaktadir. Se¢ilmis temsilcilerden birinin bir yasa tasari-
st ile ilgili uyusmazlik yaratan oyu genelde yasa tasarisinin fi-
nansoériine geri édenen bir iyilik olarak yorumlanir. Politik
analistler yonetiminin ilk zamanlarinda Lyndon Johnson'in
programlarindan ¢ogunun meclisten gecmesine son derece sa-
sirmugtir. Hatta ¢ok karsi olduklari bilinen diger meclis iiyele-
ri bile bu programlar lehine oy kullanmisti. Siyaset bilimcile-
rin dikkatli incelemeleri sonucu bunun sebebinin Johnson’'un
siyasi becerisi degil, senatoda ve mecliste gecirdigi giiclii y1l-
larinda diger meclis iiyelerine yaptig iyiliklerin karsilig1 oldu-
gunu gostermigtir. Bagkan olarak, yaptigi iyiliklere karsilik is-
teyerek kisa zamanda énemli sayida kanun yiiriirliige sok-
musgtur. ilgingtir ki ayni siireg, hem mecliste hem de senatoda
demokratik ¢ogunluga ragmen Jimmy Carter'a ydnetiminin
baslarinda programlarimi meclisten gegirmekte ¢ok sorun ¢i-
karmigtir. Carter, bagkanliga Bagkanlik Tepesi disindan gel-
migtir. Washington disindan kimligi ile kampanyasin yiiriit-
miig ve kimseye borglu olmadigimi séylemistir. Bagkanliga
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geldikten sonra yasadig1 yasal sorunlari kimsenin ona borglu
olmamas esasina baglanabilir. Ayn1 sey Washington digin-
dan en uzun dénem bagkanlik yapan Bill Clinton igin de ge-
cerlidir.

o Bagka bir seviyede, kargilikta bulunma kuralinin giiciinii ku-
rumlarin ve bireylerin yargt ve yasama yetkililerine hediye ver-
me ve iyilik yapma isteginde ve bu hediye ve iyiliklere karsi ya-
pilan bir seri yasal kisitlamalarda da goériiyoruz. Yasal politik
katkilarla bile, mecburiyetlerin artmasi favori adayin desteklen-
me sebebinin temelini olusturmaktadir. Onemli segimlerdeki
basi ¢eken iki adayin kampanyalarina katkida bulunan girket-
ler ve organizasyonlarin listesine baktigimizda bu gibi sebeple-
ri gormek miimkiindiir. Politikaya katkida bulunanlarin bekle-
digi quid pro quo’ icin kamit arayan siipheci biri, kampanya fi-
nansmani reformu ile ilgili meclis oturumuna katilan isadami
Roger Tamraz'a bakabilir. Yaptig1 300.000 dolarhik katkinin
karsiligini alip almadig soruldugunda giiliimseyip “Bir dahaki
sefere 600.000 dolar verecegim” diye cevap vermistir.

Bu gibi bir diiriistliige politikada az rastlanir. Cogunlukla ali-
cilar ve vericiler, kampanyalara yapilan katkilarin, bedava gezi-
lerin ve Super Bowl biletlerinin “vicdanli” politikacilarin kendi fi-
kirlerine ters diigecek seyler yapmasina sebep olacagi fikrini red-
detmektedirler. Kulisgi organizasyonlardan birinin iddia ettigine
gore endigelenecek bir sey yoktur ve “Bunlar (politikacilar) kari-
yerlerinin zirvesinde akilli, yetigkin ve sofistike kisilerdir ve an-
layisl, elestirel ve dikkatli olmak tizere egitilmislerdir” demisler-
dir (Barker, 1998). Ve tabii ki politikacilar bu fikre katilmaktadir.
Sik sik herkesi etkileyen mecburiyet hissinden bagimsiz oldukla-
rini1 iddia etmektedirler. Eyalet temsilcilerinden biri hediye veren-
lere olan sorumlulugunu tanimlarken giipheye meydan birakma-

: G.N. Kargilik bedel anlaminda kullanilmigtir.
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yacak “Yaptiklari, herkes gibi onlara da hi¢bir sey kazandirmaz”
agiklamasini yapmugtir (Foster, 1991).

Bir bilim insani olarak buna giilersem kusura bakmayin.
Vicdanl bilim insanlar1 daha iyi bilir. Daha iyi bilmelerinin se-
beplerinden biri de “kariyerlerinin (bilimsel) zirvesinde olan
akilli, yetigkin, sofistike kisilerin” bu siirecte herkes kadar has-
sas olduklarin1 bilmeleridir. Ornegin, kalp hastaliklari i¢in kul-
lanilan bir ilag olan kalsiyum, kanal blokerlerinin giivenilirligi
ile ilgili tibbi tartigmalari ele alalim. Yapilan bir ¢aligma, bu ila-
c1 destekleyen sonuglar bulan ve yayinlayan bilim insanlarinin
yiizde 100'iiniin ilag firmalarindan 6n destek aldiklarini (beda-
va geziler, arastirma fonlari veya is teklifleri) ortaya ¢ikarmis-
tir. Ancak ilaci elestiren bilim insanlarinin sadece yiizde 37'si
bu sekilde bir destek gérmiistiir (Stelfox, Chua, O'Rourke &
Detsky, 1998). “Anlayisli, elestiren ve dikkatli olmak iizere egi-
tilen” bilim insanlar1 bile bu degis tokusun c¢ekimine kapiliyor-
sa politikacilarin da kapilacagindan emin olabiliriz. Segilen ve
atanan yetkililer kendilerini bizlere uygulanan kurallardan mu-
af goérmektedirler. Karsilikta bulunma kuralina gelince onlarin
bu duruma boyun egmeleri sadece giiliing degil ayn1 zamanda
tehlikelidir.

Aslinda Bedava Olmayan Numune

Karsilikta bulunma kurali tabii ki de ticari aligverislerde de kul-
lanilmaktadir. Cok fazla sayida 6rnek olmasina ragmen sadece
benzer iki tanesini ele alalim. Bir pazarlama teknigi olarak 6rnek
numune verilmesinin uzun ve etkili bir hikayesi vardir. Cogu za-
man ilgili tiriinden az miktarda, potansiyel miisterilere verilir ve
begenip begenmedikleri goriiliir. Uriiniiniin kalitesini halka sun-
mak iiretici icin tabii ki de son derece mesru bir istektir. Ancak
bedava verilen numunenin giizelligi onun hediye olmasi ve kar-
silikta bulunma kuralinin uygulanabilir olmasidir. Gergek bir jiu-
jitsu gibi, bedava numune dagitan girisimci, son derece masum-
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ca sadece bilgi vermek istiyormus gibi goriinerek bu hediyeye
baglt dogal bor¢luluk hissini de ortaya ¢ikarmaktadur.

Bedava numunelerin bulunabilecegi en popiiler yer siipermar-
ketlerdir ve burada miisterilere bir iiriinden az miktarda tatmalari
icin verilir. Cogu insan siirekli giiliimseyen stant hostesinden iirii-
nii alip kiirdani veya bardag geri vererek yiiriiyiip gitmekte zor-
lanir. Onun yerine, sevmemis bile olsalar tiriinden satin alirlar. Bu
pazarlama stratejisinin en verimli kullanimina 6rnek, Vance Pac-
kard tarafindan (akfirrnadan Ikna'da [MediaCat Kitaplari, 2006]
aciklanan, miigterilere bedava olarak verilen peynirler ile birkag
saat icinde 500 kilo peynir satan Indiana’daki bir siipermarkettir.

Buenos Nachos
Bazi yemek ireticileri misterilerin markete gelip numune
almasim beklemiyor.
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Bedava numune taktiginin farkli bir versiyonu, kapi kap sa-
tiglarla biiyiik bir gelisme kaydeden ev iiriinleri ve kisisel iiriinler
iireten Amway Corporation’dir. Bodrum katindan baglayip yilda
1,5 milyar dolar ciroya ulasan bu sirket BUG ad1 verilen bir aygit-
la bedava numune taktiginden faydalanmaktadir. BUG, mobilya
cilasi, deterjan veya sampuan, deodorant, béceksavar, cam silici
gibi Amway iiriinlerinden olugan bir settir ve miisterinin evine
polieliten bir posette veya 6zel tasarlanmig tepside gotiiriiliir. Cok
gizli Amway Kariyer El Kitabi satig temsilcisine BUG'1 miisterinin
evinde “24, 48 veya 72 saat miisteriye hicbir masraf veya mecbu-
riyet olusturmadan birakin. Sadece iiriinleri denemesini istedigi-
nizi soyleyin. Bu, kimsenin hayir diyemeyecegi bir tekliftir” de-
mektedir. Deneme siiresi sonunda Amway temsilcisi geri doner ve
miisterinin almak istedigi iiriinlerin siparislerini toplar. Miisteriler
biitiin iiriinleri ya da bir iiriiniin tamamini o kadar kisa bir siire-
de bitiremeyecegi icin satig temsilcisi kalan iiriinleri alarak bir
sonraki miigteriye gotiiriir. Pek gok Amway temsilcisinin ayni za-
manda bolgelerinde dolasan pek ¢ok BUG’lar1 vardir.

Tabii ki ben ve artik siz de biliyorsunuz ki BUG iiriinlerini ka-
bul edip kullanan miigteriler karsilikta bulunma kurali ile tuzaga
diigiiriilmiigtiir. Bu gibi miigterilerin ¢ogu kendilerini, denedikle-
ri veya bir kismini kullandiklar iiriinii satin alma zorunda hisse-
der ve tabii ki Amway Corporation bunu ¢ok iyi bilmektedir. Bu
kadar miikemmel bir bilyiime kaydeden Amway gibi bir sirkette
bile BUG biiyiik bir heyecan ve hareket yaratmistir. Eyalet distri-
biitérlerinin ana merkeze gonderdikleri raporlar ¢ok 6nemli bir
durumu goézler éniine sermektedir:

Inarilmaz! Hi¢ bu kadar biyiik bir heyecan gérmemistik.
Uniinler inamilmaz bir hizla saaliyor ve bu sadece bagslan-
gi¢... Yerel distribiitorler BUG lan ald: ve satiglarda inanil-
maz bir arag yasadik (lllinois distribiitorinden). Simdiye
kadar edindigimiz en muhtesem sats_fikri!... BUG'lan al-
maya gittigimizde miisteriler ortalama olarak BUG'daki
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Urtinlerin yanistm aldilar... Tek kelimeyle muhtesem! Sirket
iginde hi¢ bu kadar bidyiik ¢apta bir tepki gormemistk
(Massachusetts distribiitorinden).

Amway distribiitorleri BUG'in giicii ile sagskina donmiigtii.
Ama biz artik buna gagirmiyoruz.

Kargilikta bulunma kurali maddi veya ticari aligveris s6z ko-
nusu olmadiginda bile tamamen kigisel durumlarda da uygulan-
maktadir. Etkinin karsilik silahinin giiciiniin bence en iyi goster-
gesi de boyle bir durumdur. Avrupal bilim insani1 Eibl-Eibesfeldt
(1975) Birinci Diinya Savas! sirasinda sorgu igin diigman asker-
lerini rehin almakla goérevli bir Alman askerin hikayesini anlat-
mustir. O zamanki siper savasinin dogasindan dolay: ordularin iki
tarafin siperi arasindaki tarafsiz bolgeyi ge¢meleri zordu. Ancak
tek bir askerin siiriinerek gecmesi ve diger tarafin siperine siz-
masi o kadar da zor degildi. Biiyiik savas ordularinda bu gekilde
diisman askeri rehin alip sorgulanmak iizere geri getiren uzman-
lar vardi. Bu Alman uzman gegmiste pek ¢ok kez bu goérevlerde
basarili olmus ve yeni bir géreve gonderilmisti. Yine son derece
becerikli bir sekilde karsi tarafin siperine sizmis ve tek basina
duran bir askeri sasirtmigti. Béyle bir seyi beklemeyen asker si-
lahsizdi ve o anda yemek yiyordu. Elinde bir par¢a ekmekle kala
kalan korku dolu rehine belki de hayatinin en énemli hareketini
yapti. Diigmanina ekmeginden bir parca verdi. Alman asker bu
hediyeden o kadar etkilenmisti ki gérevini tamamlayamadi. Geri
dondii ve tarafsiz bolgeden gecerek eli bogs bir gekilde iistlerinin
ofkesiyle yiizlesti.

Kargilikta bulunma kuralinin giiciinii gésteren bagka bir 6r-
nek; rehin alinan asker gibi bir hediye vererek degil ancak bir he-
diyeyi ve o hediyenin beraberinde getirdigi giiclii mecburiyet his-
lerini reddederek hayatim1 kurtarmistir. 1978 Kasim'inda Jones-
town, Guyana lideri Jim Jones, biitiin sakinlerin zehirli Kool-Aid
icerek toplu intiharda bulunmasi emrini vermigti. Sakinlerden
Diane Louie Jones’'un emrine kars: gelerek Jonestown’dan kagip
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ormana saklanmisti. Bunu yapabilme giiciinii, ihtiyac1 oldugun-
da bile Jones'dan gelen 6zel yardimlarn geri ¢evirmesine bagla-
mugtir. Hasta oldugu zaman ona sunulan 6zel yemegi geri ¢evir-
misti ve bunu “Bana ayricalik gosterdigine bana sahip olacagini
biliyordum. Ona higbir sey borglu olmak istemedim” diye agikla-
migt1 (Anderson & Zimbardo, 1984).

Kural, istenmeyen Borglari Zorla Kabul Ettirir

Daha 6nce kargilikta bulunma kuralinin, sevilmeyen veya yaban-
a kisilerin 6nce bize iyilik yaparak, isteklerine itaat etme sansi-
miz1 artirdigini séylemistik. Ancak, bunun olmasi i¢in kuralin,
giiciine ek olarak bagka bir 6zelligi daha vardir. Bir kisi bize is-
temedigimiz bir iyilik yaparak bile ona bor¢lu olma hissimizi te-
tikleyebilir (Paese & Gillin, 2000). Kural, insanlara sadece bize
yaptiklarini geri 6dememiz gerektigini séylemektedir. Geri 6deme
zorunlulugu hissimiz aldigimiz seyi istemis olup olmadigimizi
dikkate almaz. Ornegin, Amerikali Engelli Gaziler 6rgiitii, bagis
toplamak amagh goénderilen basit mektuplara bile yiizde 18
oraninda cevap aldiklarimi belirtmistir. Ancak mektuplara talep
edilmemis bir hediye eklediklerinde (kisisel adres etiketleri) ba-
sar1 orani neredeyse ikiye katlanip yiizde 35'e ¢ikmustir. Bu, ta-
lep ettigimiz bir iyilige karsi1 daha az giiglii mecburiyet hissi duy-
dugumuz anlamina gelmez sadece borglu hissetmek igin bu gibi
bir talebin olmasina gerek yoktur anlamina gelmektedir. Karsilik-
ta bulunma kuralinin sosyal amacina bakarsak bunun neden
bdyle oldugunu anlayabiliriz. Kural, bir kisinin kargilikli iligki
yaratmak igin kayip korkusu olmadan ik adim atabilmesi ve bu
sekilde bireyler arasindaki kargilikli iligkileri gelistirmeyi amag-
lar. Eger kural bu amac giiderse, talep edilmemis ilk iyilik bir
mecburiyet dogurabilmelidir. Karsilik iligkisi, bu iligkiyi tegvik
eden Kkiiltiirlere biiyiik bir avantaj saglamaktadir ve dolayisiyla
kuralin bu amaci yerine getirmesi icin biiyiik bir baski kurulmus-
tur. Fransiz antropolog Marcel Mauss (1954) hediye verme
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siirecini ¢evreleyen sosyal baskiy:1 tanimlarken, vermek igin, al-
mak icin ve geri 6demek icin bir mecburiyet vardir demistir.

Geri 6deme mecburiyeti kargilikta bulunma kuralinin esasini
olustursa da, kuralin kolaylikla istismar edilmesine, alma mec-
buriyeti sebep olmaktadir. Alma mecburiyeti, kime borglu olmak
istedigimizi segme sansimizi azaltarak giicii bagkalarina ver-
mektedir. Bu prosesin nasil isledigini anlamak igin onceki 6r-
neklere goz atalim. ilk olarak, Regan’in ¢alismasinda deneklerin
Joe'dan aldiklar bilet sayisini iki katina ¢ikarmasina sebep olan
iyilik istedikleri veya talep ettikleri bir iyilik degildi. Joe isteye-
rek odadan ¢ikip elinde hem kendisi hem de denek i¢gin bir kola
ile donmiigtiir. Ancak kolay1 reddeden tek bir denek bile olma-
mugtir. Joe'nun iyiligini geri ¢evirmenin neden hos olmayacagini
anlamak kolaydir; o durumda bir igecek uygun bir iyiliktir 6zel-
likle de Joe kendisi igin de bir tane aldig1 icin. Joe’'nun bu diisiin-
celi davranigini geri ¢cevirmek kaba bir davranis olurdu. Bunun-
la birlikte, o kolanin alinmasi borgluluk hissi olusturmus ve bu
his Joe'nun ¢ekilig bileti satmak istedigini s6ylediginde su yiizii-
ne ¢itkmigtir. Buradaki 6nemli asimetriye dikkat edin -biitiin ser-
best segimler Joe’nundu. ilk iyiligin formunu ve geri 6deme for-
munu Joe secti. Tabii ki deneklerin Joe'nun her iki teklifini de
reddedebilecegini sdyleyebilirsiniz ancak bunlar ¢ok zor kararlar
olurdu. Denek, her iki noktada da hayir diyerek, karsilikta bu-
lunma kuralin1 destekleyen dogal kiiltiirel giiclere karsi gelmis
olacakti.

Istenmeyen iyiligin, kabul edildigi anda nasil bir borgluluk
hissi yarattig1 Hare Krigna toplulugunun tekniginde de agikca go-
rilmektedir. Krignalarin zorlayici stratejilerinin sistematik goz-
lenmesi sirasinda hedef kisilerin degisik cevaplarini kaydettim.
En ¢ok kullanilanlardan biri asagida verilmistir:

Havaalarundaki bir ziyaretgi, bir isadami, ¢ok kalabaltk
bir yerden yiirdyor. Krisna éniine gikiyor ve ona bir gigek
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veriyor. Sastrmus adam ¢igegi alyyor.2 Ancak neredeyse
aminda istemedigini sdyleyerek geri vermek istiyor. Krisna
tiyesi onun Krisna toplulugundan bir hediye oldugunu ve
onda kalmasiu istedigini ancak yapacar basisin ¢ok
makbule gegecedini séyliiyor. Hedef yine itiraz ediyor ve
“Cigegl istemiyorum. Iste al” diyor. Knsna reddediyor ve
“Bu bizim size hediyemiz bayim” diyor. Isadamimn yi-
ziinden kafastmin kansagim okyyabiliyorsunuz. (icegt
altp bass yapmadan yiiriyiip gitmeli mi yoksa karsiltkta
bulunma kuralimin baskisina boyun egip bagista bulun-
malt mi? Bu ikilem, yiiziinden durusuna kadar yayiiyor.
Serbest kalacak gibi geriye dogru gidiyor ancak kural onu
geri ¢ekiyor. Viicudu bir kere daha geri gitmeyi deniyor
ama ise yaramiyor, kendini kurtaramyor. Teslim olup eli-
ni cebine atyor ve cebinden gikan bir veya iki dolan veri-
yor. Artik rahatga gidebilir ve elindeki “hediye” ile gidiyor
da. Heride bir ¢op kutusu goriyor ve gigei ¢ope atyor.

Kazara, Krignalarin verdikleri hediyelerin, hediyeleri alan ki-
siler tarafindan istenmedigini ne kadar iyi bildiklerini gésteren
bir olaya sahit oldum. Birkag yil énce Chicago O’Hare Uluslarara-
s1 Havaalaninda Krigsna grubunu goézlemlerken, gruptan birinin
sik sik merkez alandan ayrilarak elinde daha fazla gigekle doniip
arkadaslarina bu cicekleri dagittigini fark ettim. Ben de bir ara
vermek iizereyken yine ayni kisinin daha fazla cicek toplama go-
revine gittigini gérdiim. Baska gidecek bir yerim olmadigindan
onu takip ettim. Bir ¢6p kutusu rotasi takip ediyordu. Krignalarin
cicek verdigi kisilerin attig: cicekleri toplamak igin bir ¢6p kutu-

2 Sasirma, itaat olusturan etkili bir faktordir. Bir talep karsisinda sasiran kisiler gogunlukla
itaat edeceklerdir giinkii anlhk bir sekilde kendilerinden emin degillerdir ve kolaylikla etkilene-
bilirler. Ornegin, sosyal psikologlar Stanley Milgram ve John Sabini (1975) New York metro-
sunda insanlarin, diger yolculara birinin yerine oturmay istediklerini sdylerek yerlerini istedik-
lerini ima edenlere oranlaonlan “Afederiniz. Yerinize oturabilir miyim?” diyerek gasirtan kisi-
lere yerlerini vermeye daha meyilli olduklarim séylemistir (yiizde 28 ve yiizde 56).



Karsilikta Bulunma 59

sundan digerine gidiyordu. Daha sonra topladig1 bu ¢giceklerle ge-
ri doniip (bu giceklerden bazilari kimbilir kag kere bu noktaya ge-
ri gelmisti) karsilik prosesinde doniip durmak iizere dagitiyordu.
Beni asil etkileyen atilan bu gigeklerin onlar atan kigilerden na-
si bagis getirdigiydi. Kargilikta bulunma kuralinin dogasi dyledir
ki istenmeyen ve ilk firsatta atilan hediyeler her seye ragmen ¢ok
etkili olmustur.

istenmeyen hediyelerin mecburiyet hissi yaratma becerileri
Krignalar disinda pek ¢ok organizasyon tarafindan bilinmektedir.
Hepimiz kag kere bags isteyen yardim kuruluglarinda posta ile ki-
sisel adres etiketleri, kartpostal, anahtarlik gibi kiigiik hediyeler
almigizdir? Ben gegen yil iginde engelli gaziler gruplarindan ve
misyoner okullar1 ve hastanelerinden olmak iizere bes tane aldim.
Mektup icinde gonderilen egyalar organizasyondan hediye olarak
kabul edilmeli ve gondermek istedigim para ise 6deme degil bir
bags olarak goriilmeliydi. Misyoner programlarindan birinin gon-
derdigi mektupta séyledigi gibi, bana goénderilen bir paket kart-
postal direkt olarak 6denmemeli ancak “nezaketimi cesaretlendir-
mek” i¢indi. Bariz vergi avantaji disinda, organizasyon icin gén-
derilen kartlarin satilik esya yerine neden hediye olarak goriilme-
sinin faydali olacagini anlayabiliriz. istenmemis olsa bir hediyeye
karsilik vermek igin giiglii bir kiiltiirel baski vardir ancak istenme-
yen bir malzemeyi satin almak igin hicbir baski yoktur.

Kural, Esit Olmayan Degis Tokugsu Tetikleyebilir

Kargilikta bulunma kuralinin kdr amagh kullanilmasini saglayan
bagka bir 6zelligi daha vardir. Kural, partnerler arasinda esit de-
gis tokusu desteklemek igin gelistirilmis olsa da esit olmayan so-
nuglar getirmesi i¢in de kullanilabilir. Kural, yapilan bir harekete
benzer bir hareketle kargilik verilmesini séylemektedir. Yapilan
bir iyilik bagka bir iyilikle 6denmelidir, kesinlikle saldir1 veya ih-
mal ile degil. Ancak biraz esneklige izin verilmistir. Kiigiik bir iyi-
lik daha biiyiik bir iyilik yapmayi kabul ettiren bir mecburiyet
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hissi yaratabilir. Daha 6nce de gordiigiimiiz gibi kural, bir kisi-
nin hem ilk iyiligin hem de geri 6deme iyiliginin tiiriinii segmesi-
ne izin verdiginden kural istismar etmek isteyenler tarafindan
kolayca isletilebiliriz.

Yine Regan’in yaptigi calismaya geri donelim. Yapilan ¢alig-
mada Joe deneklerden bir gruba hediye olarak bir sise Coca-Co-
la getirmisti ve karsiliginda onlardan tanesi 25 sent olan gekilis
biletlerinden almasini istemisti. Simdiye kadar séylemeyi ihmal
ettigim sey bu c¢alismanin 1960l yillarda yapildigiyd: ve o za-
manlar kolanin fiyat1 10 sentti. 10 sentlik i¢ecek verilen denek-
ler Joe’dan ortalama iki adet hatta bazilar yedi adet bilet almis-
lardi. Ortalamaya baksak bile Joe’'nun ¢ok iyi bir is yaptigini gé-
rebiliriz. Yapilan yatirnmdan yiizde 500 geri kazanim son derece
basarilidir.

Joe’nun durumunda yiizde 500'liik geri kazang sadece 50 sent
ediyordu. Kargsilikta bulunma kurali iyilik degis tokusunda bii-
yiik farklar yaratabilir mi? Dogru sartlar altinda elbette yaratabi-
lir. Ornegin, 6grencilerimden birinin pigmanlikla hatirladigi bir
giine bakalim.

Yaklasik bir yil kadar énce, arabami ¢alistiramadim. Ora-
da dylece otururken otoparkta duran biri geldi ve arabayt
calisardi. Tesekkiir ettim. O da rica etti ve tam gidecekken
herhangi bir yardima ihtiyaa olursa bana gelmesini séy-
ledim. Bir qy sonra, o kisi kapimi ¢aldi ve arabarm iki sa-
atligine odiing almak istedigini ¢iinki kendisininkinin
ditkkanda kaldigiru sdyledi. Kendimi bor¢lu hissettim ama
araba yeni oldugundan ve adam da gen¢ oldudundan,
emin degildim. Daha sonra yagsimin tutmadigini ve sigor-
tast olmadigir ogrendim. Neyse, ona arabamu vermistim
ve o da mahvetmigti.

Nasil oluyor da zeki bir gen¢ kadin yeni arabasini sirf o kisi
ona bir ay 6nce kiigiik bir iyilik yapti diye tamamen yabanci (ve
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geng) birine, teslim edebiliyor? Ya da daha genel olmak gerekir-
se, neden yapilan kiigiik bir yardim daha biiyiik yardim tetikle-
yebiliyor? En 6nemli sebeplerden biri hos olmayan borgluluk his-
sidir. Cogumuz borglu olma hissini son derece kétii buluruz. Uze-
rimize yiik olur ve kurtulmak isteriz. Bu duygunun kaynagim
bulmak hi¢ de zor degil. Kargilik ayarlamalan insan sosyal sis-
temlerinde ¢ok 6nemli oldugundan borglu iken rahatsiz hisset-
meye sartlandirildik. Bir bagkasinin yaptig iyiligi geri 6deme ih-
tiyacin1 goz ardi edersek karsilik serisini 6ldiirmiis ve bize iyilik
yapan kiginin gelecekte bagka iyilikler yapma sansini azaltmig
oluruz. Her iki durum da toplumda istenen bir durum degildir.
Dolayisiyla, ¢ocukluktan itibaren mecburiyet hissi altinda duygu-
sal olarak ezilmek iizere egitildik. Sadece bu sebeple, borcun psi-
kolojik yiikiinden kurtulmak icin aldigimiz iyilikten daha biiysii-
gunii yapmaya razi oluyoruz.

Bagka bir sebep daha var. Digerlerinin yaptig iyiligi geri 6de-
meyi diisiinmeden kabul edenler sosyal gruplarinda sevilmezler.
Tabii ki kisi sartlar veya kabiliyet sebeplerinden geri 6demesi en-
gellenirse bu istisnai bir durumdur. Ancak ¢ogunlukla, karsilikta
bulunma kuralinin gereklerini yerine getirmeyen kigiler sevil-
mezler.3 Otlak¢i ve nankor titizlikle kaginilmasi gereken etiketler-
dir. Bunlar o kadar istenmeyen sifatlardir ki insanlar sirf o gekil-
de bilinmemek igin esit olmayan degis tokusa bile razi olurlar.

i¢ rahatsizlik gergegi ve dis utang olasiliginin birlesimi agir bir
psikolojik maliyet yaratabilir. Bu maliyet diigiiniiliirse, kargiik
adina, aldigimizdan daha fazlasini1 vermek istememiz kafa kars-
tiric1 degildir. Ya da geri 6deyemeyecegimizi bildigimiz icin ihtiya-
cimiz olan bir iyiligi istememiz da garip degildir (De Paulo, Nadler
& Fisher, 1983; Greenberg & Shapiro, 1971; Riley & Eckenrode,
1986). Psikolojik maliyet maddi maliyetten daha agir gelmektedir.

3 ligingtir ki yapilan kiiltiirel arastirmalar, iyilik yapip geri 6deme gansi vermeyerek karsilik
kuralini yikan kigilerin de sevilmedigini gostermistir. Bu sonug, arastirilan ti¢ millet igin geger-
lidir: Amerikallar, isvegliler ve Japonlar (Gergen, Ellsworth, Maslach & Seipel, 1975).
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Bagka kayip riskleri de insanlarin belli hediye veya faydalan
reddetmesini saglayabilir. Kadinlar sik sik, onlara pahali hediye
veren veya pahali bir aksam yemegi ismarlayan erkeklerin bu jest-
lerine karsilik verme mecburiyeti hissetmelerinin ne kadar rahat-
sizlik verdigini séylemektedir. Bir icki gibi kiigiik bir sey bile borg-
luluk hissi yaratabilir. Sinifimdaki égrencilerimden biri yazdig bir
makalede bu durumu son derece agik bir sekilde dile getirmistir:
“Bir gece kuliibiinde tanistigim adamin artik bana icki almasina
izin vermiyorum giinkii her ikimizin de cinsel anlamda borglu ol-
dugumu hissetmemizi istemiyorum.” Arastirmalar 6grencimin en-
digesinin bir temeli oldugunu 6ne siirmektedir. Kendi almak yeri-
ne bir adamin ona icki almasina izin veren kadinlar aninda cinsel
anlamda miisait olduklan diisiincesi ile yargilanirlar (hem kadin-
lar hem de erkekler tarafindan) (George, Gournic & McAfee, 1988).

Off the mark Mark Parisi

COK AZ BAHSIS VERIRIM O YUZDEN EN
KABA GARSONUNUZU ISTIYORUM KI
KENDIMI SUCLU HISSETMEYEYIM...

Suclululuk Duygusu Uyandiran Degis Tokus
En cimri insanlar bile kargilikta bulunma kuralinin
baskisini hisseder.

Atlantic Feature © 1991 Mark Parisi.
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Karsilikta bulunma kurali pek gok iligkiye uygulanabilir ancak
en saf halinde bile kargilik kurali aileler veya saglam arkadaglik-
lar gibi uzun siireli iliskilerde gereksiz ve istenmeyen bir kuraldir.
Bu, “toplumsal” iligkilerde (Clark & Mills, 1979; Mill & Clark,
1982) karsilikli degis tokus yapilan geyler, ihtiyaci olana ihtiyact
olani saglamak olarak goriilmektedir (Clark, Mills & Corcoran,
1989). Bu tiir kargilikta kimin daha fazla veya daha az verdiginin

" hesaplanmas: gereksizdir sadece her iki tarafin genel kurala uyup
uymadigi 6nemlidir (Clark, 1984; Clark & Waddell, 1985; Clark,
Mills & Powell, 1986). Ancak siirekli esitsizlik durumu arkadas-
liklarda bile hosnutsuzluga sebep olabilir.

OKUR RAPORU 2.1

Oregon Eyaleti Calisanindan

Onceden benim igimi yapan kigi egitim sirasinda bana patronum
icin caligmaktan zevk alacagimi ¢iinkii patronun ¢ok iyi ve comert
biri oldugunu sdyledi. Ona her zaman ¢igek ve hediyeler verdigi-
ni sdyledi. Cocugu olacag icin isi biraktigin1 ve evde olmak iste-
digini yoksa bu isi daha uzun yillar yapacagini séyledi.

Ayni patron igin alt1 yildir ¢alistyorum ve ayni sey bana da ol-
du. Noel'de bana ve ogluma ve dogum giiniimde bana hediyeler
veriyor. Maas artig hakkimin tizerinden iki yil gegti. Yaptigim is-
te terfi so6z konusu degil ve tek secenegim eyalet sisteminden si-
nava girip baska bir departmana ge¢cmek veya 6zel bir girkete
bagka bir is i¢in bagvurmak. Ancak bagka bir departmana ge¢me-
mek veya bagka bir is aramamak icin kendimi tuttugumu fark et-
tim. Patronum emeklilik yasina gelmek iizere ve o emekli olduk-
tan sonra ayrilabilecegimi diigiiniiyorum giinkii bana ¢ok iyi dav-
randigi icin kendimi burada kalmak zorunda hissediyorum.

Yazarn notu: Bu okurun su andaki is durumunu anlatrken kul-
landiga dil kargisinda ancak patronu emekli olduktan sonra “qy-
nilabilecegini” sdylemesi karsisinda ¢ok saskiim. Patronunun
kiigik nazik davraruslan onu daha iyi maagh bir is arayamama-
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st saglayacak bir mecburiyet hissi yaratms. Burada, ¢alisania-
nnda baghlik hissi yaratmak isteyen miidiirler icin baniz bir ders
veriliyor. Ama hepimiz igin verilen daha biiyiik bir ders var: Ki-
clik seyler her zaman kiiciik degildir, ozellikle de karsilik kural
gibi hayattaki daha biyiik seylere bagladiklan zaman.

KARSILIKLI TAViZ

Birinin talebe itaat etmesini saglamak icin kargilikta bulunma
kuralini kullanmanin bagka bir yolu daha vardir. O kisiye iyilik
yapmak ve karsiliginda bir iyilik istemek kadar direkt degildir
ancak ¢ok daha etkilidir. Birkag yil 6nce yasadigim bir deneyim
bu itaat tekniginin ne kadar bagarili oldugunu géstermistir.

Yolda yiiriirken yanima 11-12 yaglarinda bir erkek ¢ocuk ya-
nasti. Kendini tanitti ve gelecek Cumartesi gecesi yapilacak yillik
Erkek Izci Sirkine bilet sattigin1 sdyledi. Tanesi 5 dolar olan bu
biletlerden almak isteyip istemedigimi sordu. Cumartesi gecemi
gecirmek istedigim son yer erkek izci sirki oldugu icin reddettim.
O da bana bilet almadigima gore tanesi 1 dolar olan gikolatalar-
dan alip almayacagimi sordu. Birkag tane aldim ve hemen olan
bitenin farkina vardim. Ne oldugunu anlamigtim ¢iinkii (a) Ciko-
lata sevmem (b) Dolarlar severim (c) iki tane gikolata ile orada
duruyordum (d) O da benim 2 dolarimla yiiriiyiip gidiyordu.

Ne oldugunu tam olarak anlamak igin ofisime gittim ve aras-
tirma asistanlarimi toplantiya ¢agirdim. Durumu tartigirken kar-
silikta bulunma kuralinin gikolata almamin talep edilmesine ita-
at edigsime nasil uygulandigin1 gérmeye basladik. Genel kural, bi-
ze herhangi bir gekilde davranan kisi, karsiiginda benzer bir
davranig goriir demektedir. Bu kuralin sonuglarindan birinin bi-
ze yapilan iyilikleri geri 6deme zorunlulugu oldugunu gordiik. Bu
kuralin bagka bir sonucu bize taviz gésteren kisiye bizim de ta-
viz gosterme mecburiyetimiz oldugudur. Arastirma grubum du-
rumu inceledikge o erkek izcinin beni soktugu durumun da ay-
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nen bu oldugunu anlamaya basladik. 1 dolarlik gikolatalardan al-
mamu istemesi, 5 dolarlik biletlerden alma talebinin geri ¢ekilme-
si ile kendi tarafindan verilen bir taviz seklinde sunulmustu. Kar-
silikta bulunma kuralinin gerektirdiklerine gére davranirsam be-
nim de bir tavizde bulunmam gerekirdi. Ve gordiigiiniiz gibi boy-
le bir taviz olugsmugtu. Biiyiik bir talepten kiigiik bir talebe gegti-
ginde, her ikisini de istemememe ragmen, itaatsizlikten itaat et-
me durumuna gelmistim.

Bu, karsilikta bulunma kuralinin, giicii ile bir talebe itaat edil-
mesini saglayabileceginin klasik bir ornegidir. istedigim icin de-
gil ancak talep, kargilikta bulunma kuralindan gii¢ alarak sunul-
dugu icin bir sey almaya razi olmustum. Cikolata sevmemem
onemli degildi, erkek izci tavizde bulunmugtu ve ben de bir taviz-
le karsilik vermistim. Ancak taviz ile karsilik verme egilimi her-
keste ve her durumda ige yarayacak kadar giiglii degildir. Hatta
bu kitapta sunulan etki silahlarinin higbiri o kadar giiglii degildir.
Ancak, erkek izci ile yaptigim degis tokusta, istemedigim ve pa-
hali gikolatalarla kalakalmam saglayacak kadar giiglilydii.

Neden kendimi bir tavize kargsilik vermeye mecbur hissede-
yim? Cevap bir kez daha bdyle bir egilimin topluma faydasinda
yatmaktadir. Uyelerinin ortak bir amag icin beraber ¢aligmasi her
toplumun istedigi bir durumdur. Ancak, ¢ogu sosyal iligkide ki-
siler, birbiri i¢in kabul edilemez istekler ve taleplerle baglarlar. Bu
nedenle, toplum sosyal agidan faydali isbirliginin saglanmasi igin
builk uyumsuz isteklerin bir kenara koyulmasi i¢in ayarlamalar
yapmalidir. Bu da uzlagmayi destekleyen prosediirlerle olur. Kar-
silikli taviz de bu gibi prosediirlerden 6nemli bir tanesidir.

Karsilikta bulunma kurali, karsilikhi tavizi iki sekilde sun-
maktadir. ilki bariz olanidir; bdyle bir tavizi alanin ayni sekilde
karsilik vermesi igin baski kurar. ikincisi; ¢ok da bariz degil an-
cak 6nemlidir. Alicinin karsilik verme zorunlulugu sebebiyle in-
sanlar /4 tavizi verme konusunda ve degis tokusun faydal siire-
cini baglatmakta serbesttir. Eger yapilan tavize kargiik vermek
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icin sosyal zorunluluk olmasayd: kim ilk fedakarlig1 yapardi? Bu,
geriye hicbir sey almadan bir seyden vazge¢mek riskini dogur-
maktadir. Ancak, bu kural ile partnerimize ilk fedakarligi yapar-
ken giivende hissederiz ¢iinkii onun bu fedakarliga karsilik ver-
me mecburiyeti vardir.

REDDETME VE GERi CEKME

Kargilikta bulunma kurali uzlagma prosesini yonettiginden, ilk
tavizi etkili bir itaat teknigi olarak kullanmak miimkiindiir. Bu
kolay bir tekniktir ve biz ona reddetme ve geri ¢ekme teknigi di-
yoruz. Bu teknik yiiziine kapi kapatma teknigi olarak da bilinir.
Bir talebi kabul etmemi istediginizi varsayin. itaat etmemi sagla-
ma sansini artirmanin bir yolu reddedecegim daha biiyiik bir ta-
lep sunmaktir. Daha sonra, ben reddettikten sonra, aslinda ba-
sindan beri istediginiz daha kiigiik talebi sunarsiniz. Talebinizi
bagarili bir gsekilde yapilandirdiginizi varsayarak ikinci talebi ba-
na verilen bir taviz olarak goriip benim de vermem gereken taviz
olarak kabul etmeye daha meyilli olurum ve ikinci talebe itaat et-
mis olurum.

Erkek izcinin, ¢gikolatalari almami saglamak i¢in yaptig1 da bu
muydu? 5 dolarlik talebinden 1 dolarlik talebe geri ¢ekilmesi ¢iko-
lata satmak i¢in kurdugu yapay bir durum muydu? ilk izci 6diil
rozetini almak isteyen biri olarak umarim degildi. Once biiyiik da-
ha sonra kiigiik istek plansiz veya planli degildi ancak etkisi ay-
niyd.. ise yaradi! ige yaradigi icin de reddetme ve geri cekme tek-
nigi bazi kigiler tarafindan istediklerini elde etmek icin kasten kul-
lanilabilir ve kullanilacaktir. ilk 6nce bu taktigin itaat araci olarak
nasll kullanilabilecegine bakalim. Daha sonra, nasi kullaniimak-
ta oldugunu gérecegiz. Son olarak da teknigin en etkili itaat tak-
tiklerinden biri olmasini saglayan birkag 6zelligine bakalim.

Erkek izci ile kargilagtiktan sonra arastirma asistanlarimi ¢agi-
rp ne oldugunu anlamaya calistigimizi ve bu kanitlari yerken
yaptigimizi hatirlayin. Aslinda bundan daha fazlasini yaptik. ilk
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bityiik talep reddedildikten sonra istenen talebe kayma prosedii-
riiniin etkisini test etmek igin bir deney hazirladik. Bu deneyi yap-
makta iki amacimiz vardu. ki, bu prosediiriin benden baska kisi-
lerde de ige yarayip yaramadigini gormekti (Bu taktik bende son
derece etkili olmustu ama ben bu gibi numaralara hep kanmis-
tim). Soru suydu: “Reddetme ve geri ¢cekme teknigi bu teknigin
itaat elde etmek icin faydal bir prosediir olmasini saglayacak ka-
dar ¢ok kiside ige yariyor mu?” Eger Gyleyse kesinlikle gelecekte
farkinda olmamiz gereken bir durumdur. Deneyi yapmamizin
ikinci sebebi, bu teknigin ne kadar giiglii bir itaat aract olduguy-
du. Biiyiik bir istege itaat edilmesini saglayabilir miydi? Geri ge-
kilerek ileri siiriilen daha kii¢tik talebin kigtik bir talep olmasi sart
miydi? Bu teknigi etkili yaptigin1 diisiindiigiimiiz sey dogru ise
ikinci talebin kiigiik olmasi sart degildi. Sadece ilkinden daha kii-
¢iik olmasi yeterliydi. Talep eden kiginin biiyiik talepten kiigiik ta-
lebe geri ¢ekilmesindeki 6nemli taraf bu durumun taviz olarak go-
rilnmesiydi. O yiizden kiigiik talep aslinda bilyiik bir talep de ola-
bilirdi. lk talepten daha kiigiik oldugu miiddetce ige yarayacakti.

Biraz diigiindiikten sonra, bu teknigi insanlarin kabul edece-
gini diigiindiigiimiiz bir talep iizerinde denemeye karar verdik.
“Sehir Genglik Danigmanlik Programi” temsilcileri kiligina girip
kampiiste yiiriiyen tniversite égrencilerine, ¢gocuk mahkumlarin
giniibirlik hayvanat bahgesi gezisine eglik etmek isteyip isteme-
diklerini sorduk. Yas grubu belirtilmemis bir grup ¢ocuk mah-
kumdan, para almadan halka agik bir yerde sorumlu olmak bu
gengler icin pek de istek uyandirici bir sey degildi. Bekledigimiz
gibi bilyiik bir ¢ogunlugu (yiizde 83) teklifimizi reddetti. Ancak
aym soruyu kiigiik bir farkla sordugumuz bagka bir grup iiniver-
site 6grencisinden farkli sonuglar aldik. Hayvanat bahgesi gezisi
icin herhangi bir iicret almadan refakatci olmalarini istemeden
once onlardan daha biiyiik bir iyilik istedik. En az iki y1l boyun-
ca haftada iki saat ¢ocuk mahkumlara danismanlik yapmalarini
istedik. Bu talebi reddettikten sonra —ki hepsi reddetti- onlardan
daha kiigiik bir iyilik olan hayvanat bahgesi gezisine refakat et-
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melerini istedik. ilk talebimizi geri ¢ekip hayvanat bahgesi gezi-
sini sununca bagari oranimiz ¢ok artti. Bu gekilde yaklastigimiz
ogrencilerden ii¢ kat daha fazlasi hayvanat bahgesi gezisinde re-
fakatgi olmaya goniillii oldu (Cialdini, Vincent, Lewis, Catalan,
Wheeler & Darby, 1975).

Biiyiik bir talebe itaatte ii¢ kat1 basar elde etmeyi saglayan her-
hangi bir stratejinin (bizim deneyimizde yiizde 17'den yiizde 50'ye
¢tkmustir) bagka ortamlarda da kullanilacagindan emin olabilirsi-
niz. Ornegin, is¢i delegeleri, genelde elde etmeyi ummadiklan ug
taleplerde bulunup daha sonra bu talebi geri ¢ekip kars taraftan
biiyiik tavizler elde etme taktigini kullanirlar. Buradan, ilk talep ne
kadar biiyiik olursa bu prosediir o kadar ise yarayacaktir sonucu-
nu ¢ikarabiliriz ¢iinkii g6z boyayici tavizler igin daha fazla ortam
yaratilmaktadir. Ancak bu, bir noktaya kadar dogrudur. israil’deki
Barllan Universitesi'nde yapilan reddetme ve geri ¢cekme teknigi
iizerine yapilan bir aragtirma, ilk talebin mantiksizlik derecesinde
u¢ oldugu durumlarda bu teknigin geri teptigini gostermistir
(Schwarzwald, Raz & Zvibel, 1979). Bu gibi durumlarda ug nokta-
daki ilk talebi yapan kisinin iyi niyetle pazarlik etmedigi diisiiniil-
mektedir. Yapilan gergekdisi ilk talepten geri ¢gekilme samimi bir ta-
viz gibi goriilmemektedir ve dolayisiyla karsilik verilmemektedir.
Bagarih bir miizakereci ilk talebin ardindan kiigiik tavizlere izin
verecek derecede bilyiik ve kargi taraftan istenen son teklifi elde
edecek sekilde karsi teklif yapabilen kisidir (Thompson, 1990).

Kapi1 kap1 dolasan satiggl operasyonu aragtirmalarim sirasin-
da reddetme ve geri ¢ekme tekniginin bagka bir sekline sahit ol-
dum. Bu organizasyonlar taktigin daha az planl daha fazla fir-
satg1 versiyonunu kullaniyorlardi. Tabii ki kap1 kap1 dolasan bir
satigginin en 6nemli amaci satig yapmakti. Ancak, arastirdigim
her sirketin egitim programi ikinci 6nemli amacin miisterilerden,
satigcinin arayabilecegi arkadagslari, akrabalari veya komsularin
isimleri gibi referans almak oldugunu belirtiyordu. 5. Béliimde
inceleyecegimiz ¢ok ¢esitli sebeplerden oétiirii basarili kapi kapi
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satigin ytizdesi, satiggl kendilerini éneren ve onlarin bildikleri
isimlerden bahsettiginde artiyordu.

Calvin ve Hobbes 7 Bill Watterson

. WATAGEML Yastant tn
AHNE, VAT,

(=)

A

Reddetme ve geri ¢ekme taktiginin dogru ve yanls kullanimlar
Ug talep 6nce sunulmalidir ancak gok ug oimamahdir.

Blondie King Features Syndicate, Inc'in izniyle yayimlanmistir. Calvin ve
Hobbes, 1985, copyright © Bill Watterson. Dagitimi Universal Pres Syndicate
tarafindan yapimistir, Izin alinarak yayimlanmigtir. Tim haklari saklidir.

Satig egitimi alirken bana, hicbir zaman satig teklifinin red-
dedilmesini saglamayi ardindan onu geri ¢ekip referans istemem
gerektigi 6gretilmedi. Ancak benzer programlarda satin almay:
reddeden miisterilerden referans alma firsatini iyi kullanmam
gerektigi sdylendi: “Eger iyi bir ansiklopedi seti sizin i¢in su an-
da gerekli degilse belki de bana firmamizin kampanyasindan
faydalanmak isteyen kisilerin isimlerini vererek yardimci olabi-
lirsiniz. Kimlerin isimlerini verebilirsiniz?” Normalde arkadasla-
rint bu gibi bir satis baskisina maruz birakmak istemeyen kisi-
ler satin almay: reddettikleri durumda bir taviz olarak referans
vermektedirler.
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Karsihkh Taviz, Algida Zithk ve Watergate Gizemi

Reddetme ve geri ¢ekme tekniginin basarili olmasinin sebeple-
rinden birini zaten agikladik -karsilikta bulunma kural ile bir-
lestirilmesi. Once biiyiik, sonra kiigiik talep stratejisi birkag bas-
ka sebepten de etkili olmaktadir. ilki 1. Boliimde gordiigiimiiz
algida zithik ilkesi ile ilgilidir. Bu ilke bir kiginin kazaga daha
fazla para verme egiliminin takim elbise aldiktan sonra daha
fazla olmasidir. Daha pahali bir malzemeyi gordiikten sonra da-
ha ucuz malzeme ona kiyasla daha az gérinmektedir. Ayni se-
kilde 6nce biiyiik sonra kiigiik talep de zitlik ilkesi ile kiigiik ta-
lebin biiyiik talebe kiyasla daha da kiigiik gériinmesini sagla-
maktadir. Eger bana 5 dolar borg vermek isterseniz sizden énce
10 dolar borg isteyerek bu talebi daha da kiigiik gdsterebilirim.
Bu taktigin giizelliklerinden biri 6nce 10 dolar daha sonra 5 do-
lara geri gekilerek ayn1 anda hem kargilikta bulunma kuralini
hem de zithik kuralinin giiciinti kullanmig olmaktir. 5 dolarlik ta-
lebim sadece karsilik verilmesi gereken bir taviz olarak degil ay-
n1 zamanda direkt 5 dolar istememden daha kiigiik bir talep ola-
rak goriilecektir.

Karsiligin etkileri ve algida zitlik bir arada kullanildiginda kor-
kutucu bir gii¢ olusturmaktadir. Reddetme ve geri ¢ekme serisi
icinde birlikte kullanildiginda inanilmaz etkiler yaratmaktadir.
Bana gbre zamanin en karigik politik hareketlerinin tek akla yat-
kin agiklamasini sunmaktadirlar: Richard Nixon'in bagkanliginin
sonu olan, Demokratik Ulusal Komitenin Watergate ofislerini bas-
ma karari. Bu karan veren kisilerden biri olan Jeb Stuart Magru-
der, Watergate hirsizlarinin yakalandigini 6grenince sagkinlikla
cevap vermigtir; “Nasil bu kadar aptal olabildik?” Gergekten de
nasil?

Bu zorla girme olayini1 Nixon yoénetiminin iizerine almasinin
ne kadar kétii bir fikir oldugunu tam olarak anlamak i¢in bazi
gergeklere goz atalim:
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o Fikir, Yeniden Bagkanlik Secimi Komitesinin (Committee to
Re-elect the President-CREEP) istihbarat toplama operasyo-
nunun bagindaki G. Gordon Liddy’'nindi. Liddy, iist diizey
yonetim tarafindan “tuhaf” biri olarak bilinirdi ve kararlilig
ve yargilar tartigilirdi.

o Liddy’'nin teklifi son derece masrafliydi ve 250.000 dolar ta-
kip edilemez nakit biitce gerektiriyordu.

o Mart sonlarinda, CREEP direktérii John Mitchell ve asistanla-
n Magruder ve Frederick LaRue CREEP’in bir toplantisinda
teklifi onaylandiginda Kasim segimlerinde Nixon'in bagari
sansi ¢ok parlak gériiniiyordu. Anketlerde bagkani koltugun-
dan edebilecek tek aday olarak gésterilen Edmund Muskie 6n
secimlerde basarisiz olmustu. Yenilmesi en kolay olan aday
Goerge McGovern'in Demokrat adaylik segimlerini kazanaca-
g1 saniliyordu. Cumhuriyetgilerin zaferine kesin goziiyle baki-
hyordu.

e Zorla girme plani son derece riskliydi ve on adamin kattlimi ve
gizliligini gerektiriyordu.

* Watergate ofislerine girilip dinleme cihazi yerlestirilecek De-
mokratik Ulusal Komitesinin ve bagskani Lawrence O'Brien’in
elinde baskani yenilgiye ugratacak zararh bilgi yoktu. Yone-
tim ¢ok ¢ok aptalca bir sey yapmadigi miiddetge Demokratla-
rin da elinde bir koz yoktu.

Daha 6nce belirtilen bariz sebeplere ragmen, yargilama kabi-
liyeti sorgulanan bir adamin pahali, anlamsiz ve potansiyel ola-
rak felakete sebep olabilecek plani onaylanmisti. Mitchell ve
Magruder gibi akilli ve basarili adamlar bu kadar aptalca bir seyi
nasil yapabildiler? Belki de cevap daha énce belirttigimiz bir ger-
¢ekte yatiyordur: 250.000 dolarlik teklif Liddy’nin ilk teklifi de-
gildi. Aslinda, daha 6nce yaptig1 ¢ok biiyiik oranlardaki iki tek-
liften geri gekilmeydi. Bu planlardan ilki iki ay éncesinde Mitc-
hell, Magruder ve John Dean ile yaptig1 toplantida agikladigi,
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Sonunda patronunun kararina yenik diigmiis olsa da, grubun
bir iiyesi Frederick LaRue teklife direkt karsi ¢gikmigtir. “Bence ris-
ke degmez” demis ve Mitchell ve Magruder'in bu fikrine neden ka-
tilmadigina anlam verememigtir. Tabii ki LaRue ve diger iki kisi ara-
sinda, Liddy’nin planinin uygulanabilirligi konusundaki diisiincele-
rinde pek ¢ok farkhliklar vardir. Ancak bir tanesi hemen fark edil-
mektedir: Ug kisi icinde sadece LaRue, Liddy'nin daha hirsli olan
programlarini sundugu ilk iki toplantida yer almamusti. Belki de, sa-
dece LaRue tigiincii teklifi oldugu gibi gérmiig, karsilik ve algida zit-
lik giiglerinden etkilenmeyerek objektif olarak reddedebilmisti.

Yaparsaniz da Lanetlisiniz, Yapmazsaniz da...

Daha é6nce reddetme ve geri cekme teknigine, kargilikta bulunma
kuralina ek olarak, yardimci olan bagka faktérler oldugunu belirt-
mistik. Bu faktorlerden ilki olan algida zithik faktoriinii inceledik.
Teknigin diger avantaji, diger faktorlerde oldugu gibi aslinda psi-
kolojik bir ilke degildir. Aksine, talebin sadece yapisal 6zelligin-
den kaynaklanmaktadir. Yine, sizden 5 dolar bor¢ almak istedigi-
mi farz edelim. 10 dolar ile baglarsam kaybedemem. Eger kabul
ederseniz sizden istedigimin iki katin1 almig olurum. Ote yandan,
eger ilk talebimi reddederseniz basindan beri istedigim 5 dolara
geri gekerim ve kargilikta bulunma kural ve zithk ilkesine gore
bagari oranimi artirmig olurum. Her iki kosulda da ben kazanirim.
Yaz gelirse ben kazanirim, tura gelirse siz kaybedersiniz.

Once biiyiik daha sonra kiigiik talep sirasinin en agik gosterge-
lerinden biri perakende satis magazalarindaki “6nce en iyiyi gos-
terme” satig taktigidir. Burada miisteriye 6nce en liikks model gés-
terilir. Eger miigteri bunu alirsa magaza igin ¢ok iyi olur. Ancak,
miigteri bunu geri gevirirse satig elemani o zaman daha uygun fi-
yath bir model gosterir. Bu prosediiriin etkisinin kaniti, Sales Ma-
nagement dergisinin Ttketici Yorurmlant kisminda verilmektedir:

Eger bir bilardo masast satiast olsaniz 329 dolarlik mode-
lin mi 3.000 dolarlik modelin mi reklamum yaparsimz?
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Biyiik ihtimalle diisiik fiyath olamn reklamim yapar, miis-
teri almaya gelince de yiiksek fiyath olar satmaya ¢alisirsi-
mz. Brunswick'in yeni is gelistirme miidiini G. Warren Kel-
ley sizin yanldigimizi soyliyor... Bunu kanitlamak icin Kel-
ley yetkili saus temsilcisi olan bir magazamn gergek saas
rakamlanm gésteriyor... Ilk hafta boyunca miisterilere... se-
ninin en disik trvinleri gosterilmis... daha sonra daha pa-
hali diriinleri almalan sqglanmaya ¢altsims... O hafta orta-
lama masa saast 550 dolar... Ancak, ikinct haftada miiste-
nilere... ne gormek istedikleri fark etmeksizin ilk énce 3.000
dolarlik masalar géosterilmis... daha sonra_fiyati ve kalitesi
azaltilarak serideki diger masalar gosterilmis. Sonug olarak
ortalama saas 1.000 dolar olmus (“Quote”, 1975, s. 62).

Reddetme ve geri ¢cekme tekniginin fevkalade etkisi g6z onii-
ne alindiginda, bu durumda énemli bir dezavantaj oldugu da dii-
siiniilebilir. Bu stratejinin kurbanlar itaat etmek igin kdgeye si-
kistinldiklan igin kizabilirler. Bu kizginlik kendini birkag farklh
sekilde gosterebilir. ilk olarak, kurban talep edenle yapilan sozlii
anlagmaya uymamaya karar verebilir. ikinci olarak da, talep ede-
ne giiven duygusunu kaybedebilir ve o kisiyle bir daha muhatap
olmamaya karar verebilir. Bu olaylardan biri veya her ikisi de
siklikla oluyorsa talep eden kisi reddetme ve geri cekme strateji-
sini kullanmak konusunda yeniden diigsiinmelidir. Ancak, yapi-
lan arastirmalar, bu kurbanlarin tepkilerinin reddetme ve geri
¢cekme teknigi kullanildigi zaman artmadigimi gostermektedir.
Aksine daha az oldugu ortaya ¢ikmistir! Bunun neden oldugunu
anlamaya ¢alismadan 6nce kanitlara bir géz atalim.

iste Kamm, Liitfen Tekrar Arayin

Kanada'da yayinlanan bir ¢alisma (Miller, Seligman, Clark & Bush,
1976), reddetme ve geri cekme taktiginin kurbani talep eden kisi-
nin ikinci bir iyilik talebini kabul edip etmeyecegi sorusuna isik
tutmustur. Kisilerin istenen talebe (akil sagh@ merkezinde giinde
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iki saat ticretsiz ¢aligma) evet veya hayir deyip demediklerini kay-
detmeye ek olarak bu deney, s6z verdikleri gibi merkeze gidip git-
mediklerini de kaydetmistir. Her zamanki gibi daha biiyiik bir ta-
lep ile baglayip (merkezde iki y1l boyunca haftada iki saat goniillii
calismak) daha kiigiik talebe geri ¢ekilinmesi (yiizde 76), sadece
daha kiigiik talebin istenmesine (yiizde 29) oranla daha fazla soz-
lii anlagsma saglamigtir. Onemli olan sonug ise gonullii olanlann
merkeze gitme oranidir; ve yine reddetme ve geri gekme prosedii-
rii daha etkili olmustur (yiizde 85’e yiizde 50).

Farkl bir deney, reddetme ve geri ¢ekme stratejisinin, kur-
banlarin oyuna getirildiklerini hissederek baska iyilik yapma ta-
leplerini reddetmesine sebep olup olmadigini aragtirmigtir. Bu ¢a-
hismada (Cialdini & Ascani, 1976), hedef kitle iiniversite 6gren-
cileriydi ve yillik kampiis kan verme organizasyonunda her birin-
den yarim litre kan vermeleri istendi. Bir gruptan ilk 6nce en az
ii¢ yil boyunca her alt1 haftada bir yarim litre kan vermeleri, di-
ger gruptan ise sadece bir kere kan vermeleri istendi. Her iki
gruptan talepleri kabul eden ve kan merkezine gelenlerden ileri-
de ihtiya¢ dogmasi halinde tekrar kan istenebilmesi i¢in telefon
numaralarin1 vermeleri istendi. Reddetme ve geri ¢ekme teknigi
sonucu yarim litre kan vermeyi kabul eden 6grencilerden hemen
hemen hepsi bu talebi kabul etti (yiizde 84). Ancak diger grup-
tan merkeze gelen 6grencilerden sadece yarisindan azi bunu ka-
bul etti (yiizde 43). lleride istenecek iyilikler icin bile reddetme ve
geri cekme teknigi daha basariliydi.

Tath ve Gizli Yan Etkiler

Gariptir ki, reddetme ve geri ¢ekme taktigi insanlari1 sadece iste-
nilen talebi kabul etmelerine tesvik etmekle kalmaz bu talebi ye-
rine getirmelerini hatta daha bagska talepleri de yerine getirmele-
rini de saglar. Bu teknigin, itaat etmeye kandirilan kisilerin itaat
etmeye devam etmelerini saglayan 6zelligi nedir? Cevap igin pro-
sediiriin kalbi olan, talebi yapanin tavizine bakmaliyiz. Daha én-



76  Iknanin Psikolojisi

ce gordiigiimiiz iizere, ¢ok bariz bir numara gibi gériinmedigi
miiddetge verilen taviz karsi tarafin verecegi tavizi tetikleyecek-
tir. Ancak heniiz gérmedigimiz sey, taviz olayinin birkag olumlu
yan iriiniidiir: Yapilan ayarlama icin hissedilen daha fazla so-
rumluluk ve tatmin duygusu. Teknigin, kurbanlari anlasmaya
uymaya ve daha fazla anlagma yapmaya iten ozelligi iste bu tat-
l1 yan etkilerdir.

Diger insanlarla olan etkilesim sirasinda taviz vermenin iste-
nilen yan etkileri, insanlarin birbirleri ile pazarlik etme sekilleri-
ni inceleyen aragtirmalarda gosterilmektedir. UCLA sosyal psiko-
loglar tarafindan yapilan bir deney ¢ok agik bir 6rnek sunmak-
tadir (Benton, Kelley & Liebling, 1972). Bu deneyde, denekler-
den birinden “pazarlik rakibi” ile deneyi yapanlar tarafindan ve-
rilen belli bir miktar paray1 nasil paylagmalar gerektigi konusun-
da pazarlik yapmasi istendi. Denege ayrica, belli bir zaman so-
nunda kargilikli bir anlagsmaya varilmazsa her ikisinin de parayi
alamayacagi sdylendi. Denegin bilmedigi, rakibinin arastirma
asistani oldugu ve pazarlik sirasinda ii¢ yéontemden birini kullan-
masi talimatinin verildigiydi. Arastirma asistani, bazi1 deneklerde
ilk 6nce, paranin neredeyse tamamini kendine almak gibi ¢ok bii-
yiik bir talepte bulundu ve pazarlik sirasinda bu talepte diretti.
Diger bir grup denege, arastirma asistani kendisi i¢in siradan bir
talepte bulundu ve pazarlik boyunca bunda diretti. Ugiincii gru-
ba, ¢ok ug bir taleple bagladi ve pazarlik boyunca yavas yavas
daha uygun bir miktara indi.

Bu ¢aligmadan, reddetme ve geri ¢ekme tekniginin neden bu
kadar etkili oldugunu anlayabilmemize yardimci olacak ii¢ 6nem-
li sonug¢ ¢itkmustir. Birincisi; diger iki yaklagima kiyasla ug talep-
le baglayip daha uygun miktarda geri ¢ekilme stratejisi bunu kul-
lanan kisiye daha fazla para kazandirmigtir. Daha 6nce biiyiik
daha sonra kiigiik talep taktiginin giiciiniin daha karh anlagma-
lar ortaya gikardigini gordiigiimiizden bu sonug bizim i¢in ¢ok da
sasirtia degildir. Sasirtici olan ortaya gikan diger iki sonugtur.
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Sorumluluk

Talebi yapanin reddetme ve geri ¢ekme taktigi ile taviz vermesi
hedeflerin daha sik evet demesini saglamanin yanisira kendileri-
ni son anlasma sartlarini kabul ettirdikleri i¢in daha sorumlu his-
settirmistir. Dolayisiyla, reddetme ve geri gekme tekniginin he-
deflerin sozlerini tutmalarini saglama becerisi daha anlasilir ol-
maktadir: Bir s6zlesmenin kosullarindan kendini sorumlu hisse-
den kisi bu s6zlesmeye uyacaktir.

Tatmin

Ortalamada taviz stratejisini kullanan rakibe daha fazla para ver-
mig olsalar da, bu stratejinin hedefi olan denekler yapilan anlas-
ma ile en tatmin olanlardir. Goriintige gore, birinin rakibinin ta-
vizleri ile elde edilen anlasma son derece tatmin edicidir. Artik,
reddetme ve geri ¢ekme taktiginin akil kanistiran ikinci 6zelligini
aciklamaya baglayabiliriz —kurbanlarin ek talepleri kabul etmele-
rini saglama becerisi. Bu taktik itaat saglamak igin taviz kullandi-
g1 icin, kurban, yapilan anlagma ile daha fazla tatmin olacaktir.
Verilen bir ayarlama ile tatmin olan kisiler benzer ayarlamalari
kabul etmeye meyilli olacaklardir. Perakende satiglarla ilgili yapi-
lan bir calismanin gosterdigi gibi, daha iyi bir anlagma yapildig
i¢in hissedilen sorumluluk prosesle ilgili daha fazla tatmine ve
uiriinden daha fazla alinmasina sebep olmustur (Schindler, 1998).

SAVUNMA

Kargilikta bulunma kuralini uygulayan biriyle karsilasirsak iir-
kiitiicii bir diigmanla kars1 karsiya kaldik demektir. Bize ilk iyili-
gi veya ilk tavizi sunarak itaat etmemiz igin giiglii bir ittifak ka-
zanmus olur. 1lk bakista, bu gibi bir durumda sansimiz ¢ok az go-
riiniir. Talebi yapanin istegine itaat edebilir ve karsilikta bulun-
ma kuralina yenik diigebiliriz. Ya da, itaat etmeyi reddederek
sartlandirilmis adalet ve mecburiyet hislerimiz tizerine binen ku-
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ralin agir yiikiinii ¢ekeriz. Ya teslim ol ya da agir darbe al. Ger-
¢ekten de can sikicl.

Neyseki seceneklerimiz sadece bunlar degil. Rakibimizin doga-
sini iyi anlayarak, itaat savas alanindan yara almadan dénebilir
ve oncekinden daha iyi olabiliriz. itaat etmemizi saglamak igin
kargilikta bulunma kuralini (veya herhangi bir etki silahini) uy-
gulayan kisinin asil rakibimiz olmadigin1 anlamak ¢ok énemlidir.
Talebi yapan kisi, kendini karsilikta bulunma kuralinin giicii ile
donatan bir jiujitsu savasgisi olur ve bu giicii ilk tavizi veya iyili-
§i yaparak serbest birakir. Asil rakip kuraldir. Kurala yenik diig-
mek istemiyorsak giiciinii etkisiz hale getirecek adimlar atmaliy1z.

Kurali Reddetmek

Karsilikta bulunma kurali gibi sosyal bir kuralin etkilerini nasil
yok edebiliriz? Harekete gegirildiginde kagilamayacak kadar ge-
nig ve listesinden gelinemeyecek kadar giiglii goériinmektedir.
Belki de cevap harekete gecmesini engellemektir. Belki de talebi
yapan kisinin bu giicii bize karsi1 kullanmasini engelleyerek ku-
ral ile kars1 karsiya kalmaktan kaginabiliriz. Belki de talebi yapan
kisinin ilk iyiligini veya tavizini reddederek problemi ¢6zebiliriz.
Belki yapabilir belki de yapamayiz. Talebi yapan kisinin ilk iyilik
veya fedakarligini reddetmek teoride, pratikte oldugundan daha
kolaydir. Asil sorun, sunuldugunda teklifin diiriist mii oldugu
yoksa istismar amaci giidiip giitmedigini anlamanin zorlugudur.
Eger her zaman en kétiisiinii varsayarsak, kargilikta bulunma
kuralini kétiiye kullanmayi diisiinmeyen kisilerden gelecek ger-
¢ek iyiliklerden veya tavizlerden faydalanamayiz.

Karsilikta bulunma kuralinin diglerinden kaginma metodu
olarak is arkadasimin 10 yasindaki kizinin nezaketini reddede-
rek onu iizen bir adami arkadagim nefretle hatirliyor. Sinifindaki
¢ocuklar okulda biiyiikanne ve biiyiikbabalar igin agik bir davet
veriyorlardi ve arkadasimin kizinin gérevi okula giren herkese
cicek vermekti. Cicekle yaklastig1 ilk adam ona kizip “sende kal-
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sin” dedi. Ne yapacagini bilemeyerek ¢icegi tekrar adama uzatti
ve adam sadece kizgin bir sekilde karsihiginda ne istedigini sor-
du. Kiigiik kiz “Higbir sey. Bu bir hediye” diye cevap verdiginde
ona kot bir bakig atip “oyununu bildigini” séyleyerek yiiriiyiip
gitti. Kiigiik kiz bu deneyimden dylesine etkilenmigti ki bagkasi-
na yaklasmaya cesaret edemedi ve gorevden alindi. Burada kimi
suclamak gerektigini bilmek zor, duyarsiz adami mi yoksa ceva-
br ac1 bir ret olana kadar onun hediyelere karsilik verme egilimi-
ni kétiiye kullananlari m1? Kimin daha suglu oldugunu diigiiniir-
sek diisiinelim buradan alinacak ders son derece agiktir. Her za-
man comert kigiler ve kargilikta bulunma kuralini1 kétiiye kullan-
mak yerine onu adaletli kullananlar ile karsilagacagiz. Bu kisiler
¢abalarini siirekli reddeden kisiler tarafindan hor goriilecekler,
sonucta da ortaya sosyal siirtiisme ve ayirim gikacak. Tamamen
ret dolayisiyla yanhs bir tutumdur.

Bagka bir ¢oziim ¢ok daha umut vericidir. Bu ¢6ziim, bagkala-
rindan gelen teklifleri temsil ettikleri sey icin degil sadece temelde
olduklan sey icin kabul etmektir. Birisi bize nazik bir iyilik yapar-
sa kabul edebiliriz ve gelecekte karsilik vermemiz gerektigini de
biliriz. Bu gibi bir anlagmaya girmek diger kisi tarafindan kargi-
liktabulunma kural ile kétilye kullanimayacaktir. Aksine, insan-
lIigin baglangicindan beri hem bireysel hem de toplumsal olarak
ise yarayan “mecburiyetin onurlu ag1” igine katilmamizi sagla-
maktadir. Ancak, yapilan ilk iyiligin bir arag, oyun veya daha bii-
yiik bir karsilik vermemizi saglamak igin gelistirilen bir hile oldu-
gu anlagilirsa o zaman durum degisir. O zaman partnerimiz yar-
dimsever degil firsatgidir ve bu durumda bu sartlarla cevap verme-
liyiz. Yapilan ilk teklifin iyilik degil de itaat taktigi oldugunu an-
ladigimiz zaman, etkisinden kurtulmak icin ona gore tepki verme-
liyiz. Yapilan hareketi iyilik yerine itaat araci olarak algilar ve ta-
mimlarsak karsimizdaki artik kargilikta bulunma kuralini yandag
olarak kullanamaz: Kural, iyilikler iyilik ile geri 6denir, oyunlarin
iyilikle geri 6denmesi gerekli degildir demektedir.
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Diismani Ortaya Cikarmak

Bir 6rnek bu konuyu daha anlagilir hale getirecektir. Bir kadinin
sizi arayip kendihi sehrinizdeki Evde Yangin Giivenligi Birligin-
den olarak tanittigini farz edelim. Size evde yangin giivenligi ile
ilgili iicretsiz bilgi almak, evinizin yangin tehlikelerine karsi kon-
troliinii yaptirmak ve yangin soéndiiriicii almak isteyip istemedi-
ginizi sordugunu diisiiniin. Biitiin bunlarla ilgilendiginizi ve bir
aksam kontrol memurlarindan birinin gelmesi i¢in randevu ver-
diginizi farz edelim. Kontrol memuru geldiginde size kiigiik bir
yangin séndiiriicii verdi ve evinizdeki yangin tehlikelerini aras-
tirmaya bagladi. Daha sonra size yangin tehlikeleri ile ilgili ilging
ancak korkutucu bazi bilgiler ve evinizin yangina elverisli oldu-
gu ile ilgili bir rapor verdi. Son olarak da eviniz i¢in yangin alar-
mi1 almaniz gerektigini séyleyip gitti.

Bu gibi olaylar inanilmasi zor olaylar degil. Bazi sehirler ve
kasabalarda itfaiye elemanlarindan olusan ve evlere iicretsiz
yangin kontrollerine giden kar amaci glitmeyen organizasyon-
lar bulunmaktadir. Bu gekilde bir olay gerceklesirse yangin
kontrol memurundan bir iyilik almis olursunuz. Karsilikta bu-
lunma kuralina gore, gelecekte onun yardima ihtiyaci oldugu-
nu gordiigiiniizde iyiligine karsilik vermek isteyeceksiniz. Bu
gibi iyilik degis tokusu kargsilikta bulunma kuralinin en iyi ge-
lenegidir.

Ayni olaylarin farkli bir sonla bitmesi de miimkiindiir. Yangin
alarmi sistemini tavsiye ettikten sonra gitmek yerine, kontrol me-
muru sizi temsil ettigi firmanin iiriinii olan 1siya duyarli pahali
bir alarm sistemi almaya ikna etmeye ¢alisabilir. Kap1 kapi dola-
san yangin alarmi satan firmalar bu taktigi kullanirlar. Ancak
tiriinleri, etkili olmasina ragmen ¢ok pahalidir. Bu gibi bir siste-
min normalde kaga satildigim1 bilmeyeceginizden ve bir tane
edinmek istiyorsaniz, size bedava yangin séndiiriicii ve kontrol
saglayan bu firmaya kendinizi mecbur hissedeceginizden bu gibi
firmalar size hemen satig yapmak igin baski kuracaktir. Ucretsiz



Karsilikta Bulunma 81

bilgi ve kontrol oyununu kullanarak yangin 6nleme organizas-
yonlari iilke capinda artmigtir.4

Eger kontrol memurunun ziyaretinin amacinin size pahah bir
alarm sistemi satmak oldugunu anladiginiz bir durumda kalirsa-
niz bir sonraki hareketiniz basit, 6zel bir manevra olmalidir. Bu,
yeniden tammlamanin zihinsel hareketini igerir. Kontrol memu-
rundan aldiklarinizi -yangin séndiiriicii, giivenlik bilgileri, tehlike
kontrolii- hediye olarak degil satis araglan olarak tamimlayin,
boylece karsilikta bulunma kuralinin kuvvetine kapilmadan satig
teklifini kolaylikla reddedebilirsiniz (veya kabul edebilirsiniz).
Yapilan bir iyiligi bagka bir iyilik takip eder -bu bir satig stratejisi
degildir. Kontrol memuru verdiginiz ret cevabina karsilik sizden
en azindan arayabilecegi arkadaslarinizin isimlerini isterse yine
zihinsel manevranizi kullanin. Bu geri ¢ekilmeyi itaat taktigi olan
daha kiigiik bir talep olarak tamimlayin. Bunu yapinca kargihigin-
da taviz vermek zorunda hissetmeyeceksiniz ¢iinkii ikinci ve kii-
¢iik talep bir taviz olarak gériilmeyecek. Bu noktada, uygunsuz
bir sekilde tetikleyen mecburiyet hissinden etkilenmemis bir ge-
kilde istediginiz gibi isteklere uyabilir veya uymayabilirsiniz.

Hatta kontrol memurunun kendi etki silahini ona karsi kulla-
nabilirsiniz. Karsilikta bulunma kuralinda belli bir sekilde davra-
nan kisinin benzer davranisa maruz kalmay: hak ettigi soylen-
mektedir. “Kontrol memuru”nun hediyeleri sizden kar elde etmek
icin kullanildigini ve gercek hediyeler olmadigini anlarsaniz o he-
diyeleri siz de kar elde etmek icin kullanabilirsiniz. Kontrol me-
murunun verecegi malzemeleri —giivenlik bilgileri, yangin séndii-
riici- alin, kibarca tesekkiir edin ve kapiy1 gosterin. Ne de olsa
kargihkta bulunma kurali, adalet olacaksa kotiiye kullanma giri-
simlerinin de kétiiye kullanilmasi gerektigini iddia etmektedir.

4 Bedava bilgi teklifini yaygin olarak kullanan pek ok firma vardir. Ornegin bécek ilaglama fir-
alan, bedava bécek kontrolii yapilmasina izin veren firmalafin bu ig igin kontrolii yapan fir-
may sectiklerini gormiiglerdir. Miisteriler bu isi ilk ve icretsiz hizmet sunan girkete verme
zorunlulugu hissediyor. Bu sebeple miisterilerin bagka yerlerden fiyat almayacaklanm bilen fir-
malar normalden daha yiiksek fiyat vererek yapilan igin parasi bu gekilde gtkarmaktadirlar.



82

iknanin Psikolojisi

OKUR RAPORU 2.2

Eski Bir Televizyon ve Miizik Seti Saticisindan

Uzun bir siire bir magazanin televizyon ve miizik seti departma-
ninda ¢aligtim. isim magaza tarafindan sunulan ek garantiler igin
servis sozlesmeleri satmakti. Bu durum bana agiklandiginda o za-
man adini bilmedigim reddetme ve geri ¢ekme teknigini kullanan
bir plan hazirladim.

Miigterilerden birinin bir ile ii¢ y1l arasinda servis sézlesmesi
se¢cme firsat1 vardi ancak bana verilen kredi soézlesmelerinin
uzunlugu fark etmeksizin ayniydi. Cogu kisinin ilk bagta ti¢ yillik
sozlesme almak istemeyecegini diisiinerek miigteriye en uzun ve
en pahali plani teklif ettim. Bu durum daha sonra bana ii¢ yillik
plan teklifimi reddeden miisteriye daha ucuz olan bir yillik plan
satma firsat1 vermisti ki bu da benim igin ¢ok iyiydi. Bu teknik
¢ok etkiliydi ciinkii departmandaki diger kisiler yiizde 40’'larday-
ken ben miisterilerimin yiizde 70'iyle s6zlesme yapmigtim. Bugii-
ne kadar bunu nasil yaptigimi kimseye séylemedim.

Yazanin notu: Reddetme ve geri cekme tekniginin qy/ni zamanda
zuthk ilkesini de getirdigini fark ettiniz mi? Yiiksek olan ilk teklif
ikinci teklifi sadece taviz olarak gostermemis aym zamanda da-
ha da diisitk gorinmesini saglamstir.

OZET

Sosyolog ve antropologlara gore insan kiiltiiriiniin en yay-
gin ve basit normu karsilikta bulunma kuralinda yatmakta-
dir. Kurala gére bir kisi diger kiginin yaptigini geri 6deme-
yi gerektirir. Alicinin karsilik vermesini zorunlu kilan bu
kural bir kiginin digerine kaybolmayacagindan emin olarak
bir seyler verebilmesini saglamaktadir. Kural i¢indeki bu
tiir gelecek mecburiyetler topluma faydaly, siirekli iligkiler,
is ve aligveriglerin gelismesini saglamaktadir. Dolayisiyla
toplum iiyeleri ¢ocukluklarindan beri bu kurala uymak tize-
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re egitilirler yoksa ciddi sosyal diglanmayla karsi karsiya
kalirlar.

Birinin talebine itaat etme karar genelde karsiikta bulunma
kuralindan etkilenir. Bazi profesyonellerin kullandig en favo-
ri ve karh taktik, karsihginda bir sey istemeden 6nce bir sey
vermektir. Bu taktigin kétiiye kullanilmasi karsilikta bulunma
kuralinin ii¢ 6zelliginden kaynaklanmaktadir. Birincisi, kural
son derece giigliidiir hatta itaati saglayan diger faktorleri bile
bastirir. ikincisi, kural istenmeyen iyiliklere bile uygulanabilir
ve bizim kime bor¢lu kalmak istedigimize karar verme sansi-
mizi azaltir ve giicii bagkalarinin eline verir. Son olarak da,
kural esit olmayan degis tokuglara mahal verir: Borgluluk his-
sinden kurtulmak igin kisi goérdiigii iyilikten daha fazlasini
vermeye razi olur.

Kargilikta bulunma kural ile itaat sansini artirmanin bagka
bir yolu temel konudan basit bir sapmadir. Karsiliginda iyilik
yapilmasini gerektiren iyilik yapmak yerine kisi, karsihiginda
taviz verilmesini gerektiren ilk tavizi verebilir. Reddetme ve
geri cekme teknigi olarak bilinen, itaat prosediirlerinden biri,
tavizlerin geri 6denmesine dayalidir. Reddedilmesi kesin olan
¢ok ug bir taleple baslayarak kisi, taviz olarak gériindiigii icin
kabul edilmesi hemen hemen kesin olan daha kiigiik bir tale-
be geri gekilir (basindan beri istenen). Yapilan aragtirmalara
gore, reddetme ve geri ¢cekme teknigi sadece birinin talebe
evet deme olasiigini artirmakla kalmaz o kiginin bu talebi ye-
rine getirmesini ve ileride yapilacak benzer talepleri de kabul
etme sansim ytikseltir.

[taat etmemizi saglamak igin karsiik baskilarinin kullanilma-
sina karsi en iyi savunma digerlerinin yaptig talepleri siste-
matik olarak reddetmek degildir. Aksine, yapilan iyilikleri ve-
ya tavizleri iyi niyetle kabul edip bunlan sadece oyun olarak
yeniden tanimlamaktir. Bu sekilde yeniden tanimlandiginda,
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bunlara karsilik olarak iyilik veya taviz ile cevap verme ihti-
yacini duymayacagiz.

CALISMA SORULARI

igerik Hakimiyeti

1. Karsihikta bulunma kurali nedir? Toplumumuzda neden ¢ok giiglii-
diir?

2. Kargihkta bulunma kuralinin profesyoneller tarafindan kétiiye kulla-
nilmasini saglayan ti¢ 6zelligi nedir?

3. Regan'in ¢aligmasinin, kuralin kétiiye kullanilan ti¢ 6zelligini nasil
gosterdigini agiklayin.

4. Reddetme ve geri ¢ekme teknigi itaat sansin artirmak igin kargilik
verine baskisini nasil kullanmaktadir?

5. Reddetme ve geri cekme teknigi itaat eden kisinin (a) anlagmay: ye-
rine getirme (b) gelecekte iyilik yapmaya goniillii olma istegini neden
artirmaktadir?

Elestirel Diisiinme

1. Bir profesériin donem 6devi yapmaniz igin size bir saat boyunca
yardim etmesini istediginizi farz edin. Talebinize itaat edilme gansi-
ni artirmak igin reddetme ve geri cekme teknigini nasil kullanacagi-
mz goésteren bir metin yazin. ilk talebinizi yaparken neden kagin-
malisiniz?

2. Yapilan bir caligma (Berry & Kanouse, 1987), doktorlara 6nce para
6demek posta ile génderilen uzun bir anketi tamamlayip geri génder-
me ihtimallerini artirdigini géstermistir. Anketle birlikte 20 dolarlik
¢ek gonderildiginde, doktorlardan yiizde 78'i anketi doldurup geri
gondermistir. Ancak 20 dolarlik ¢ekin anket doldurulup génderildik-
ten sonra 6denecegini 6grendiklerinde sadece yiizde 66’s1 anketi dol-
dunnustur.

Bu aragtirmanin bagka ilging bir sonucu da: Ceki 6nceden alan
ancak anketi doldurmayan doktorlarin sadece yiizde 26’s1 geki boz-
durmugtur (anketi dolduranlarin yiizde 95'i ¢eki bozdurmugtur).
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Kargilikta bulunma kuralinin bu iki sonucu nasil agiklayacagini agik-
layin.

3. Mecburiyetin asaleti terimini ve kargilikta bulunma kuralinin bunda
nasil bir rol oynayabilecegini agiklayin. ipucu: John F. Kennedy “Gok
sey verilen kigilerden gok gey beklenir” demisgtir.

4. Bu boliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?
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I Basinda kars1 kqymak, sonunda karst
koymaktan ¢ok daa kolqydir.

-LEONARDO DA VINCI

Kanadali psikologlar (Knox & Inkster, 1968) tarafindan yapilan
bir aragtirma, yariglardaki insanlar ile ilgili ¢ok ilging bir duru-
mu ortaya ¢ikarmistir. insanlar, bahislerini oynadiktan sonra at-
larinin kazanacagindan bahislerini yatirmadan 6nce olduklarin-
dan ¢ok daha emin oluyorlar. Tabii ki atlarin kazanma sansi de-
gismiyor, ayni at, ayni hipodrom, ayni alan, ancak bahis oyna-
yanlarin zihinlerinde, bilet alindiktan sonra sanslar1 daha da ar-
tiyor. ilk bakista bu durum biraz kafa karistirici olsa da bu de-
gisimin sebebi sosyal etkinin sik rastlanan bir silahindan kay-
naklaniyor. Diger etki silahlarinda oldugu gibi bu da icimizdedir
ve sessiz giicil ile hareketlerimize yon verir. Basitce agiklamak
gerekirse, yaptigimiz geylerde tutarli olma (veya goriinme) iste-
gimizdir. Bir segim yaptgimizda veya bir konuda fikrimizi agik-
ladigimizda, bu yapagimiz taahhiitle tutarll davranmak igin ki-
sisel ve toplumsal baskt hissederiz. Bu baskilar, daha 6nce tar-
tisugimiz konulan teyit edecek sekilde davranmamiza sebep
olur. lyi bir segim yaptigimiz konusunda kendimizi ikna ederiz
ve dolayisiyla bu se¢im konusunda iyi hissederiz (Fazio, Blasco-
vich & Driscoll, 1992).

Bu konuya 1sik tutmak i¢in komsum Sara ve beraber yasadi-
&1 erkek arkadasi Tim'in hikayesini 6rnek olarak alalim. Tanig-
tiktan sonra bir siire ¢iktilar ve Tim igini kaybedince beraber ya-
samaya bagsladilar. Sara igin olaylar hi¢ de mitkemmel degildi.
Tim'in onunla evlenmesini ve i¢cmeyi birakmasin istiyordu. Tim
her iki istegi de geri ¢evirdi. Uzun ve zor bir tartisma dénemin-
den sonra Sara, Tim'den ayrildi ve Tim tagindi. Ayni zamanda
Sara’'nin eski bir erkek arkadasi onu aradi. Goriismeye bagladilar
ve ¢ok gecmeden nisanlanip evlilik planlari yapmaya bagladilar.
Diigiin tarihi belirleyip davetiyeleri bastirmaya bagladiklan sira-
da Tim aradi. Pismand: ve geri ddnmek istiyordu. Sara ona evlen-
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mek tizere oldugunu séyleyince Tim ona fikrini degistirmesi ve
tekrar beraber olmalari i¢in yalvardi. Sara, tekrar aymi sekilde ya-
samak istemedigi icin reddetti. Hatta Tim evlenmeyi teklif etti an-
cak Sara diger erkek arkadasini tercih etti. Sara affetmeye karar
verirse Tim ickiyi bile birakacagim sdyledi. Bu sartlarda Tim'in
daha iistiin oldugunu diisiinen Sara nisan1 bozdu, diigiinii iptal
etti, davetiyeleri geri ¢ekti ve Tim’'in tekrar yanina taginmasina
izin verdi.

Bir ay i¢cinde Tim, Sara'ya aslinda ickiyi birakmasina gerek ol-
madigini séyledi. Bir ay daha sonra evlenmeden énce “bekleyip
gorelim” dedi. iki y1l gecti ve Tim ve Sara ayni sekilde birlikte ya-
samaya devam ettiler. Tim hala iciyor ve heniiz evlilik planlari
yok ancak Sara ona her zamankinden daha bagli. Segmeye mec-
bur birakilinca Tim'in onun i¢in en iyisi oldugunu anladigini séy-
lilyor. Tim'i segtikten sonra, secim yapmasini saglayan sartlar
saglanmasa bile Sara ¢ok mutlu. Gériiniige bakilirsa at yarisi ba-
hiscileri yapilan zor bir se¢imden sonra bu se¢imin dogruluguna
inanma isteklerinde yalmz degiller. Cogu zaman hepimiz, diisiin-
celerimizi ve fikirlerimizi, yaptigimiz veya karar verdigimiz ko-
nularda tutarh tutmak i¢in kendimizi kandiririz (Conway & Ross,
1984; Goethals & Reckman, 1973; Rosenfeld, Kennedy & Giaca-
lone, 1986). Ornegin, gizli oylamadan hemen sonra oy verenler
kendi adaylarinin kazanacagina daha fazla inanirlar (Regan &
Kilduff, 1988).

TEPKi VERME SURESINCE

Psikologlar, insan hareketine y6n veren tutarlilik ilkesini uzun
siiredir bilmektedir. Leon Festinger (1957), Fritz Heider
(1946) ve Theodore Newcomb (1953) gibi kuramcilar, tutarli-
lik arzusunu davranisin merkez diirtiisii olarak goérdiiler. Bu
tutarhilik egilimi, normalde yapmak istedigimiz bir seyi yapma-
muzi saglayacak kadar gii¢lii miidiir? Hi¢ kugkusuz. Tutarh ol-
ma istegi sosyal etkide 6nemli bir silah olmaya devam ediyor
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ve kendi yararimiza ters diisecek sekilde davranmamiza sebep
olabiliyor.

Arastirmacilarin, oradan gecgenlerin sugu engellemek igin
kendi giivenliklerini riske atip atmayacaklarini gérmek igin New
York City plajinda soygun sahnelediklerinde olanlar diigiiniin.
Bu ¢aligmada, arastirmalarla birlikte calisan biri rasgele segilen
bir kisinin 1,5 metre ilerisine havlusunu serdi. Arastirmaci-
lardan biri, havlu iizerinde oturup radyodan miizik dinleyerek
iyi vakit gecirdikten sonra plajda yiirilyiis yapmak tizere havlu-
sunu orada birakti. Cok gegmeden, aragtirmacilardan biri hirsiz
gibi havluya yaklagti radyoyu kapti ve kosarak uzaklasti. Tah-
min edebileceginiz gibi, normal sartlarda denekler hirsizla yiiz-
leserek zarar gérme konusunda son derece isteksizdi. 20 kere
yapilan bu hirsizlik oyununda sadece dort kisi hirsizi durdurma-
ya caligti. Ayn1 prosediir kiigiik bir degisiklikle 20 kere daha
tekrarlandi. Bu sefer sonuglar son derece farkliydi. Bu sefer
arastirmacilarin ortagi giderken “Egyalarima bakar misiniz liit-
fen?" diye rica etti ve herkes kabul etti. Tutarlilik kural ile 20
kisiden 19 tanesi hirsizin arkasindan kosup, agiklama isteyip
hatta bazen fiziksel olarak hirsizi tuttu veya radyoyu elinden al-
d1 (Moriarty, 1975).

Tutarhiligin neden bu kadar giiglii bir diirtii oldugunu anla-
mak icin tutarliligin, ¢ogu zaman, degerli ve uyarlanabilir oldu-
gunu bilmemiz gerekir. Tutarsizlik genelde istenmeyen bir kisi-
sel ozelliktir (Allgeier, Byrne, Brooks & Revnes, 1979; Asch,
1946). inanglari, soyledikleri ve hareketleri birbirini tutmayan
kisiler ikiyiizlii hatta zihinsel olarak hastalikli olarak gériilmek-
tedir. Diger yandan, yiiksek derecede tutarlilik kisisel ve entelek-
tiiel gii¢ ile iligkilendirilir. Mantigin, rasyonelligin, istikrarin ve
diiriistliigiin kalbidir. Unlii Ingiliz kimyager Michael Faraday'in
soyledigi bir s6z tutarhligin ne derece kabul edildigini hatta ba-
zen dogru olmaktan daha fazla 6nem gérdiigiinii gostermektedir.
Bir dersten sonra, sevilmeyen akademik rakibinin her zaman
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yanlis oldugunu ima etmek isteyip istemedigini sorduklarinda
Faraday soruyu sorana 6fkeli bir bakig atip “Hi¢ de tutarh degil”
demistir.

Kisisel tutarlilik, kiiltiiriimiizde ¢ok degerlidir ve yle olmali-
dir da. Cogu zaman olaylara yaklagimimiz tutarh olursa bizim
icin gok daha iyidir. O olmadan hayatlarimiz zor, diizensiz ve ko-
puk olurdu (Sheldon, Ryan, Rawsthorne & llardi, 1997).

Cabuk Coziim

Genelde tutarli olmak bizim i¢in iyi bir sey oldugundan bazen uy-
gun olmayan durumlarda bile tutarl olmay: aligkanlik haline ge-
tirebiliyoruz. Boyle oldugunda diisiinmeden tutarli olmak felake-
te sebep olabilir. Bununla birlikte kérii koriine tutarhihigin gekici-
ligi de vardir.

llk olarak, otomatik tepkinin diger formlarinda oldugu gibi
modern hayatin karmasiklig: icinde bize kisa yollar sunar. Bazi
konularda kararimizi verdigimizde inatla tutarli olmak bize bazi
litkksler getirir: O konularla ilgili artik diisiinmemize gerek
kalmaz. Gerekli olgulan belirlemek i¢in her giin karsilastigimiz
bilgi yagmurunu elemek zorunda kalmayiz, avantajlar ve deza-
vantajlar1 tartmak icin zihin enerjimizi kullanmak ve daha fazla
zor kararlar vermek zorunda kalmayiz. Onun yerine, bu konular-
la kargilastigimiz zaman tutarliik kasedimize aklanz (klik) ve
onu gynatinz (purr) boylece tam olarak neye inanmamiz, ne
yapmamiz ve diisiinmemiz gerektigini biliriz. Bir 6nceki karari-
mizla tutarli olacak neyse ona inanir, onu yapar veya soyleriz.

Bu gibi bir liiksiin gekiciligi hafife alinmamalidir. Zihinsel
enerjimiz ve kapasitemizden ciddi taleplerde bulunan giinliik ha-
yatin karmagikligi ile basa ¢ikmak igin bize kolay, ¢abasiz ve ve-
rimli bir metot sunmaktadir. Otomatik tutarliigin neden engel-
lenmesi zor bir tepki oldugunu anlamak kolaydir. Diigiinmeye
devam etmekten kagmamuz igin bize yol sunar. Tutarliik kaset-
lerimiz ¢calmaya devam ederken, fazla diisiinmek zorunda kalma-
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dan isimize devam edebiliriz. Joshua Reynolds’in da belirttigi gi-
bi “Iinsanoglunun, diisiinme isinden kaginmak igin bagvurmaya-
cag yol yoktur.”

Sacma Kale

Mekanik tutarliigin daha kétii bir gekiciligi daha vardir. Gogu za-
man diisiinme isinden kagmamizin sebebi zor ve kavramsal bir is
olmasi degil, o diisiinme isinin sonuglandir. Bizi zihinsel olarak
tembel yapan bazen dogru diigiinme ile ortaya ¢ikan agik ancak
istenmeyen cevaplardir. Bazen farkinda olmak istemedigimiz ra-
hatsizlik verici seyler vardir. Tepki vermenin 6nceden programli
ve akilsiz metodu oldugu igin rahatsizlik verici gerceklerden kag-
mak icin bize giivenli bir saklanma ortami saglar. Kati tutarlihgin
kalesi icinde kalarak mantigin kusatmasindan etkilenmeyiz.
Transandantal Meditasyon programi tarafindan verilen
programin tanitim seminerinde bir aksam, insanlann diisiinme-
nin rahatsizlik verici sonuglarindan kagmak icin tutarhiligin du-
varlan arkasina nasi saklandiklarina sahit oldum. Ders iki geng
adam tarafindan veriliyor ve programa yeni iiyeler katmayi he-
defliyordu. Bu kisiler, programin, basit i¢ huzurdan programin
ileri safhalarinda (daha pahali) daha iistiin yetenekler olan ug-
mak ve duvarlardan gecebilmek gibi becerilerin basarilmasini
saglayan essiz bir meditasyon (TM) sagladigini iddia ediyorlardi.
Bunun gibi, iiye edinmek isteyen derslerde kullanilan itaat
tekniklerini gézlemlemek icin bu toplantiya katimak istedim ve
yarumda uzmanlg istatistik ve sembolik mantik olan bir iiniver-
site profesorii arkadagimi da gotiirdiim. Toplanti ilerledik¢e ve
ders verenler TM ile ilgili teoriyi acikladiklarinda arkadagimin hu-
zursuz olmaya basladigin fark ettim. Gitgide daha rahatsiz ol-
duktan ve oturdugu yerde siirekli kipirdamaya bagladiktan sonra
daha fazla dayanamadi. Ders sonunda sorusu olanin olup olmadi-
gin1 sorduklarinda arkadagim elini kaldirdi ve nazikge ama etkili
bir sekilde yapilan gosteriyi yerle bir etti. iki dakikadan daha kisa
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bir siirede dersi veren kisilerin argiimanlarinin tam olarak nerede
ve neden birbiriyle tutarsiz, mantiksiz ve destegi olmayan konu-
lar oldugunu agikladi. Bu, dersi veren kisiler iizerinde yikim etki-
si yarattl. Kisa bir sessizlikten sonra her biri zayif bir agiklama
yapmak istedi ama her seferinde partnerine danismak igin durak-
ladt ve sonunda arkadasimin parmak bastigi noktalarin iyi nokta-
lar oldugu ve “daha fazla ¢alisma gerektirdigini” kabul etti.

NEW HEIGHTS MEDITATION

Ucretsiz NHM seminerleri
Carsamba ve Persembe
aksamlar saat 8'de

Fen Binasinda,

001 no'lu odada. Derslere
kayit, seminerden sonra
I yapilacaktur.

SEKIL 3.1 Yiiksek Biling

Kendisine s6z verildigi gibi ugmanin égretilmedigini sadece daha yiiksege
ziplamanin 6gretildigini iddia ederek TM programini dava ettikten sonra
bu gibi reklamlar biiyiik ihtimalle artik yayimlanmayacakur. (Kropinski v.
Uluslararast Maharishi Universitesi ve TM Diinya Plani Kurulu)

Benim icin asil ilging olan biitiin bunlarn dinleyiciler iizerinde-
ki etkisiydi. Soru kisminin sonunda dinleyiciler 75 dolar 6n 6deme
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yaparak programa kayit olmak istediler. Dersi veren iki kisi, 6deme-
leri alirken birbirlerini diirterek ve omuz silkerek sagkinliklarini
gosterdiler. Sunumlarinin utang verici bir sekilde ¢gékmesinin ardin-
dan toplant1 bir sekilde bagarh olmus, dinleyicilerden biiyiik oranda
kabul gérmiistii. Kafam karnigmig olsa da bu durumu, dinleyicilerin
arkadasimin sundugu argiimanlarin mantigini kavrayamamis ol-
masina yordum. Goriinen o ki asil durum bunun tam tersiydi.

Toplantidan sonra digarida, 6n 6demelerini yapan dinleyiciler-
den iigli yanimiza geldi ve seminere niye geldigimizi 6grenmek
istediler. Agikladik ve ayni soruyu kendilerine sorduk. Bu kisiler-
den biri, sanatinda bagarili olmak isteyen hirsh bir aktérdii ve bu
toplantiya dersi veren kigilerin sz verdigi gibi TM'nin sanatinda
uzmanlagmak igin gerekli kontrolii kazanmakta faydali olup ol-
mayacagini 6grenmek icin gelmisti. Digeri, ciddi sekilde uyku-
suzluk geken bir bayandi ve TM'nin rahatlayip geceleri rahat
uyumasini saglayacagim umuyordu. Ugiincii kisi spikerdi. Uni-
versite derslerinden kaliyordu ve ders ¢alismak icin yeterince za-
mani yoktu. Toplantiya, TM'nin daha az uykuya ihtiya¢ duyarak
ders ¢alismak icin daha fazla vakit kazanmasini saglayip sagla-
yamayacagini 6grenmek icin gelmigti. Ders veren kisiler hem
kendisine hem de uykusuzluk ¢eken bayana, sorunlari birbirinin
tam tersi olmasina ragmen, TM tekniklerinin sorunlarini ¢6zece-
gini séylemisgti.

Hal4, bu ii¢ kisinin arkadagimin ortaya koydugu noktalari anla-
madiklarini diigiinerek onlara bu argiimanlarin bakis agilar ile ilgi-
li sorular sormaya bagladim. Biitiin yorumlari ¢ok iyi anladiklarini
sagkinlikla 6grendim. Hatta o anda derse kaydolmalarinin sebebi de
bu argiimanlarin ikna giiciiydii. Spiker olan kisi “Aslinda bu aksam
para yatirmayacaktim giinkii zor durumdayim. Gelecek haftaya ka-
dar bekleyecektim. Ancak arkadaginiz konusmaya baslayinca para-
y1 hemen yatirmamin daha iyi olacagina karar verdim giinkii eve gi-
dersem sdylediklerini iyice diigiinecek ve highir zaman bu progra-
ma katilmayacaktim” diyerek durumu ¢ok iyi bir sekilde ozetledi.
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Bir anda her sey mantikli gelmeye bagladi. Bu kisilerin hepsi
ciddi sorunlar olan kigilerdi ve bu sorunlan ¢ézmek i¢in umut-
suzca care ariyorlardi. Ve TM programinda potansiyel bir ¢6ziim
bulmuglardi. Ihtiyaglarina yenik diigerek TM'nin aradiklan ¢o-
ziim olduguna inanmak istiyorlard.

Simdi ise, arkadasim, mantigin sesi olarak yeni bulduklari bu
¢oziimiin altindaki teorinin gercek olmadigini séyliiyordu. Panik!
Mantik akillarina yerlesip bir kez daha onlari umutsuz halde birak-
madan énce bir seyler yapimaliydi. Hizli bir sekilde mantiga kargt
duvar 6rmek gerekliydi ve kurulan kalenin sagma veya aptalca ol-
masi 6nemli degildi. “Cabuk, diisiinceden saklanacak bir yer lazim!
Iste, alin bu paray1. Cok siikiir giivendeyiz. Artik bu konular dii-
siinmeye gerek yok.” Karar verildi ve artik bundan sonra tutarlilik
kasedi gerekli olduk¢a calinacak. “TM mi? Bana yardim edecegini
diigiiniiyorum. Devam edecegimi diigiiniiyorum. TM'ye inaniyo-
rum. Hatta parami bile 6dedim, degil mi?” Akisiz tutarliligin ra-
hatlig1 ne giizel. “Bir miiddet burada dinlenecegim. Kesinlikle, en-
diselenmekten ve zorlu arayiglardan ¢ok daha kolay.”

Saklambac

Eger otomatik tutarlilik diisiincelere karsi kalkan olusturuyorsa,
bu gibi bir tutarliligin isteklerine diisiinmeden cevap vermemizi
isteyen kisiler tarafindan kétiiye kullanilmasi da bizleri sagirtma-
malidir. isteklerine diisiincesiz ve mekanik bir sekilde tepki ver-
menin iglerine geldigi firsatgilar icin, otomatik tutarlilik egilimi-
miz altin madeni gibidir. Kandirildigimizin farkina varmadan on-
lara kar saglayan tutarlilik kasetlerimizi ¢alistirmamizi saglama-
lan ¢ok akillica bir davranistir. Jiujitsu gibi, tutarl olma ihtiyaci-
muzin direkt olarak onlarin yararina ¢aligmasi igin bizimle olan
etkilesimlerini buna gére yapilandirirlar.

Biiyiik oyuncak firmalari mevsimlik satin alma kaliplar ile or-
taya cikan sorunlarn azaltmak i¢in bu tiir bir yaklasim kullanir-
lar. Tabii ki oyuncak firmalari igin en yogun dénem Noel tatili 6n-
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cesidir. Tek sorun, Noel'den sonraki birkag ay i¢inde satiglar cok
biiyiik diisiis yasar. Miisteriler oyuncak biitgelerini harcamglar-
dir ve ¢ocuklarinin daha fazla oyuncak isteklerine karsi cikarlar.

Oyuncak firmalan bir ikilemle karsi karsiya kalirlar: Yogun
sezonda satiglar1 nasil yiitksek tutmali ve takip eden aylarda
oyuncak taleplerinin saglikl bir seviyede kalmasini nasil sagla-
mali? Buradaki zorluk, ¢ocuklarin Noel'den sonra da oyuncak is-
temelerini tesvik etmekte degildir. Asi sorun tatil zamani biitiin
paralarimi harcamig ailelerin oyuncaga bogulmus ¢ocuklar icin
daha fazla oyuncak almasini saglamaktadir. Oyuncak firmalar
bu olasiligi ¢cok diisiik davranisi nasil yaratabilirler? Bazilan yiik-
sek biitgeli reklam kampanyalarini bazilar1 da indirim yapmay:
denedi ancak bu satis araglarinin higbiri basarili olmadi. Her iki
taktik de maliyetliydi ve satiglar istenilen seviyelere ¢ikaramadi.
Aileler artik oyuncak alma havasinda degillerdi ve reklamlar ve-
ya indirimler bu direnci kirmaya yeterli olmad:.

Bazi biiyiik oyuncak tireticileri ¢6ziimii bulduklarim diigiindii-
ler. Bu, normal reklam biitgesi ve tutarli olma ihtiyacinin giiglii ce-
kim kuvvetini iceren ¢ok ustaca yapilmig bir plandi. Oyuncak fir-
malarinin stratejilerinin ise yaradig ile ilgili ilk ipucunu buna
kandiktan ve tam bir enayi gibi tekrar kandiktan sonra aldim.

Ocak ayiyd:1 ve sehrin en biiyiik oyuncak magazasindaydim.
Bir ay oncesinde ogluma fazla fazla hediye aldiktan sonra o ma-
gazaya uzun bir siire bir daha ugramamaya yemin etmistim. An-
cak yine kendimi o seytani yerde ogluma bir bagka pahali hedi-
ye olan biiyiik elektronik yaris seti alirken buldum. Vitrinin
oniinde ogluna ayni hediyeden alan eski bir komsum ile karsilag-
tim. Isin garip tarafi birbirimizi neredeyse hig gormiiyorduk. As-
linda bir 6nceki goriismemiz bir sene énce ayn1 magazada ogul-
larimiza Noel sonrasi yiiriiyen ve konusan robotu alirken idi. Bir-
birimizi bir sene 6nce, ayni yerde, ayni anda, ayni seyi alirken
gormemize giiliiyorduk. Daha sonra bu tesadiifii oyuncak iginde
¢alisan bir arkadasima anlattim.
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“Tesadiif degil” dedi.

“Ne demek tesadiif degil?”

“Bak,” dedi “bu sene aldigin o yaris seti ile ilgili birkag soru
sorayim. Oncelikle, ogluna o oyuncag Noel'de alacagina s6z ver-
mis miydin?”

“Evet vermistim. Christopher, Cumartesi sabah yayinlanan
¢izgi film aralarinda reklamlarini gérmiig ve Noel'de onu istedigi-
ni sdyledi. Ben de birkag reklamini gérdiim ve tamam dedim.”

“llk gol,” dedi “simdi de ikinci soru. Almaya gittiginde higbir
magazada kalmadigini m1 6grendin?”

“Evet! Siparig verdiklerini ama ne zaman ellerinde olacagini
bilmediklerini séylediler. Dolayisiyla Christopher'a onun yerine
bir siirii bagka oyuncak almak zorunda kaldim. Nereden bildin?”

“Ikinci gol,” dedi “bir soru daha sorayim. Ayni sey bir y1l 6n-
ce robot oyuncakta da olmustu degil mi?”

“Bir dakika... Evet haklisin. inanilmaz. Nasil bildin?”

“Medyum falan degilim. Sadece biiyiik oyuncak firmalarinin
Ocak ve Subat aylarindaki satiglarini nasil artirdiklarini biliyorum.
Noel'den dnce televizyonda belli bir oyuncagin reklamini yapiyor-
lar. Cocuklar onu gériip istiyorlar ve ailelerinden Noel'de o hediye-
yi almalan igin s6z aliyorlar. iste burada oyuncak firmalarinin da-
hiyane plani devreye giriyor: Magazalara ailelerin almak i¢in soz
verdikleri oyuncaklardan @z sqyuda tedarik ediyorlar. O oyuncak-
larin bittigini 6grenen aileler, ayn1 degerde bagka oyuncaklar ala-
rak durumu telafi ediyorlar. Oyuncak iireticileri tabii ki magazala-
ra o oyuncaklardan fazla fazla temin ediyor. Daha sonra, Noel'den
sonra, firmalar o 6zel oyuncaklar icin reklam vermeye baghyor. Bu
da gocuklarin o oyuncaklari her seyden daha ¢ok istemelerini sag-
liyor. Ailelerine gidip “s6z vermistin, s6z vermistin” diye 1srar edi-
yorlar ve aileler de magazaya gidip sozlerini tutuyorlar.”

Anlamaya baglamigtim “iste 0 zaman uzun zamandir gérme-
dikleri ve ayni oyuna gelen diger aileler ile karsilasirlar, degil
mi?” dedim.
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“Evet. Nereye gidiyorsun?”

“Yaris setini geri vermeye gidiyorum” dedim. O kadar sinir-
lenmistim ki neredeyse bagiriyordum.

“Bekle. Bir diisiin. Bu sabah bu oyuncagi niye aldin?”

“Christopher’1 hayal kirikligina ugratmak istemedim ve veri-
len so6zlerin tutulmasi gerektigini 6gretmek istedim.”

“Peki, bu sebeplerden higbiri degisti mi? Oyuncag geri verir-
sen Christopher nedenini anlamayacaktir. Sadece babasinin s6-
ziinii tutmadigini diigiinecektir. istedigin bu mu?”

“Hayir,” dedim. “yani oyuncak magazalari benden kazandik-
lan kan ikiye katladilar ve ben hig farkina varmadim, simdi far-
kina variyorum ama kendi verdigim sozler ile kapana kisildim.
Yani bu da iigiincii gol oluyor” dedim. O da basini salladi.

/\‘ .

- Oziir Dileriz,
~Stoklarimiz

Furby Nasil Ugup Gider?

Her tatil zaman aileler, gocuklarina s6z verdikleri oyuncagin stokta
kalmadigini 6grenirler. Eger tatil igin o oyuncagi alamazlarsa sézleri, daha
sonra almak igin hala gegerlidir.
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O zamandan beri benim yasadigim deneyime benzeyen, ailele-
rin, fasulye bebekler, EImo bebekler, Furby gibi oyuncak satin al-
ma eglencelerini gozlemledim. Ancak bu modele en iyi uyan, 80'li
yillarin ortasinda tanesi 25 dolar olan ve ¢ok reklami yapilan an-
cak magazalarda yeterli stogu bulunmayan lahana bebeklerdir.
Bunun sonuglarindan bazilari bu bebeklerin imalatgisina karsi
stokta bulunmayan oyuncaklar igin yanls reklam yaptiklari ge-
rekgesiyle agilan davaydi. Telagl aileler ¢ocuklarina soz verdikle-
ri bu oyuncaklar igin agik artirmalarda tanesi 700 dolar olan bu
bebeklerden almak i¢in yarigiyordu. Yillik 150 milyon dolar satig
yapan bu bebeklerin satigi Noel zamani agmigti. 1998 tatil zama-
ninda ise herkesin istedigi ancak yeterli sayida bulunmayan
oyuncak da, Hasbro tarafindan iiretilen Furby idi. Furby alamamig
ve hayal kirikligina ugramis ailelerin ¢ocuklarina ne demeleri ge-
rektigi soruldugunda Hasbro sozciisii, oyuncak imalatgilarina yil-
larca kar getiren “Denerim. Ama gsimdi alamazsam daha sonra
mutlaka alinm” séziinii vermelerini séylemistir (Tooher, 1998).

BU iSiN ANAHTARI BAGLILIKTIR

Tutarliigin, insan hareketlerini yénlendirmedeki giiciinii fark et-
tigimizde akillara 6nemli bir soru gelecektir: Bu gii¢ nasil tutulur?
Giiglii tutarlilik kasedinin ¢almasini saglayan tiklamay: ne olug-
turur? Sosyal psikologlar cevabi bildiklerini diisiinmektedir: Bag-
lihk. Sizin bir baghlik géstermenizi saglayabilirsem (fikrinizi
soylemek gibi), bu bagllik ile otomatik ve zararli tutarliliginiz
icin ortam hazirlamis olurum. Fikir beyan edildikten sonra bu fi-
kirle tutarli davraniglarda bulunmak igin dogal bir egilim vardir.

Daha 6nce de gordiigiimiiz gibi baglilik ve tutarlilik arasinda-
ki baglantiy1 anlayan sadece sosyal psikologlar degildir. Baglhlik
stratejileri itaat etmemizi saglamaya caligan kisiler tarafindan da
kullanilmaktadir. Bu stratejilerin her biri tutarlilik baskisi ile bizi
daha sonradan itaat etmeye mecbur birakacak davraniglarda ve-
ya beyanlarda bulunmamizi saglamak amaglidir. Bagllik yarat-
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mak icin tasarlanan prosediirler farkli formlarda kargimiza gikar.
Bazilar1 son derece agiktir bazilar ise gorebilecegimiz en sinsi
itaat taktikleri seklindedir. Agik olana 6rnek olarak Albuquerque
araba galerisinin kullanilmig araba satis miidiirii Jack Stan-
ko’nun yaklagimu verilebilir. San Francisco’daki Ulusal Araba Sa-
ticilant Birligi konferansinda “Kullanilmig Araba Satig1” adli otu-
rumu yoénetirken, satiga a¢ 100 satigcilya “Hepsini yaziya dékiin.
Miisterinin onayini yazili olarak alin. Parayi 6nceden tahsil edin.
Onlan kontrol edin. Anlagsmay: kontrol edin. Fiyati uygunsa ara-
bay1 hemen alip almayacaklarini sorun. Onlar1 kdseye sikigtirin”
demigstir (Rubinstein, 1985). Bu konularda uzman olan Stanko
miigteri itaatinin bagliliklarindan gectigine inanmaktadir o yiiz-
den de miigterileri kar icin “koéseye sikistirmak” gerektigini dii-
siinmektedir.

Daha fazla kurnazlik iceren baghlik yéntemleri bunun kadar
etkili olabilir. Ornegin, en sevdiginiz yardim kurulusu igin bu-
lundugunuz bélgede kapt kapir dolasarak bagis toplayacak kisi
sayisini artirmak istiyorsunuz. Bunu yapmak igin sosyal psiko-
log Steven ). Sherman tarafindan uygulanan bir yaklagimi ince-
lemelisiniz. Yaptig1 bir arastirma i¢in Bloomington, Indiana'da
oturan bir grup kisiyi cagirmis ve Amerikan Kanser Birligi icin
para toplamalari i¢gin ii¢ saat harcamalari istense ne cevap vere-
ceklerini s6ylemelerini istemistir. Yardim etmek istemeyen Kisi-
ler gibi gériinmemek i¢in gogu goniillii olacaklarini s6ylemistir.
Bu baglilik prosediiriiniin sonucunda, birkag giin sonra Ameri-
kan Kanser Birligi'nden biri arayip yardim toplamak igin goniil-
lii olmalarini istedigini s6ylediginde goniilliilerin sayisi yiizde
700 artmistir (Sherman, 1980). Aym stratejiyi kullanarak va-
tandagslara oy verip vermeyecekleri sorulunca diger arastirmaci-
lar aranan Kkisilerden oy verenlerin sayisinda gozle goriiliir bir
artis yakalamiglardir (Greenwald, Carnot, Beach & Young,
1987; Spangenberg & Greenberg, gazetede). Mahkeme savasgi-
lar, ileride tutarli davranis saglamak i¢gin tasarlanan ilk biiyiik
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baglilig1 elde etmek igin bu stratejiyi kullanmaktadir. Mahke-
meden 6nce potansiyel jiiri iiyeleri elemesi yapilirken, jiiri iiye-
si seciminde iilkedeki en iyi danisman olarak bilinen Jo-Ellen
Demitrius, su soruyu sormugstur: “Miivekkilimin sugsuz oldu-
guna inanan tek kisi olsaniz geri kalan jiiri iiyelerinin fikrinizi
degistirmek icin kurduklarn baskiya karsi gelebilir misiniz?”
Ozgiiveni olan hangi jiiri iiyesi boyle bir soruya hayir diye ce-
vap verebilir? Ve bu sézii veren hangi jiiri iiyesi bunu daha
sonra reddedebilir?

Daha ustaca bir baglilik teknigi belki de telefonla bagis topla-
yan kigiler tarafindan gelistirilmigtir. Herhangi bir yardim kuru-
lusundan bagis toplamak igin arayan kisilerin dnce sizin saghgi-
nizi ve genel durumunuzu sorduklarini fark ettiniz mi? “Merha-
ba Bay/Bayan Hedef. Bu aksam nasil hissediyorsunuz?” veya
“Bugiin nasilsiniz?” diyorlar. Arayan kisinin amaci sadece nazik
veya sefkatli olmak degildir. Boyle nazik ve diigiinceli sorulara
her zaman vereceginiz gibi nazik ve diigiinceli bir sekilde cevap
vermenizi saglamak igin. “lyiyim” ve “Gayet iyi hissediyorum,
tesekkiirler” gibi. Siz agtk¢a her seyin iyi oldugunu belirttikten
sonra arayan kiginin iyi olmayan kigilere yardim etmeniz igin si-
zi kdseye sikigtirmasi daha da kolaylagmaktadir. “Bunu duydu-
guma sevindim. Ben de sizi, sizin kadar sansh olmayan ..... kur-
banlarina yardim etmek isteyip istemeyeceginizi 6grenmek icin
arniyorum.”

Bu taktigin arkasindaki teori, rutin ve toplumsal bir cevap ol-
sa da iyi olduklarini veya hissettiklerini sdyleyen kisilerin bu
sansli durumlarinda cimri gériinmek istememeleridir. Bunun uzak
bir ihtimal oldugunu diigiiniiyorsaniz bu teoriyi test eden tiiketici
arastirmacisi Daniel Howard'in (1990) buldugu sonuglara bakin.
Dallas, Texas’da oturan kigiler aranip, evlerine A¢lik Giderme Ko-
mitesinden bir temsilcinin gelip, geliri ihtiyaci olanlara yemek
saglamak igin kullanidmak iizere kurabiye satmasina izin verip
vermeyecekleri sorulmugtur. Tek basina denendiginde bu talep
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(standart yardim isteme yaklasimi) sadece yiizde 18 onay almig-
tir. Ancak arayan kisi 6nce “Bu aksam nasilsiniz?” diye sorup
standart yaklasima devam etmeden once cevap vermelerini bekle-
diginde dikkate alinacak seyler olmustur. ilk olarak, aranan 120
kisiden ¢ogu (108) alisilmis ve beklenen cevabi vermistir (“ta-
mam”, “olur”, “peki” vs). Ikinci olarak, “bu aksam nasilsiniz?”
sorusu sorulan kisilerden yiizde 32’si kurabiye saticisini evlerine
kabul etmistir -ki bu normal yaklasimla alinan sonucun iki kati-
dir. Ugiincii olarak, tutarlilik ilkesi ile uyumlu olarak, hemen he-
men herkes (yiizde 89) eve gidildiginde kurabiye satin almgtir.

Baglilig1 etkili yapan nedir sorusunun pek ¢ok cevabi vardir.
Baghihigin gelecek davranmiglarimizi zorlama becerisini etkileyen
degisik faktorler bulunmaktadir. itaat yaratmak igin tasarlanan
biiyiik capli bir program bu faktdrlerden gogunun nasil isledigini
gostermektedir. Bu programla ilgili en 6nemli sey, bilimsel aras-
tirmanin bu faktorleri belirlemeden yillar 6nce bile sistematik ola-
rak kullaniyor olmasidir.

Kore Savasi sirasinda yakalanan Amerikan askerleri kendile-
rini Komiinist Cinlilerin savag esirleri kamplarinda bulmusgtur.
Cinlilerin esirlere, itaat saglamak igin sert cezalari kullanan miit-
tefikleri Kuzey Korelilerden daha farkli davrandiklari ortaya ¢ik-
mugtl. Vahsi yaklasimlardan 6zellikle kaginan Kizil Cinliler “hos-
gorii politikas1” dedikleri bir yaklagim sergiliyorlardi ancak ger-
gekte bu, esirlerine yaptiklar1 sofistike psikolojik saldiriydi. Sa-
vagtan sonra Amerikali psikologlar, Cinlilerin programinin rahat-
siz edici basarisi sebebiyle olan biteni anlamak icin geri gelen
esirleri sorgulamiglardi. Ornegin, Cinliler, ikinci Diinya Sava-
si'ndaki esirlerin aksine Amerikalilarin birbirlerini ele vermeleri-
ni saglamiglardi. Bu sebeple kagis planlari ¢gabucak ortaya ¢ikiyor
ve bagarisiz oluyordu. Kore’de Cinlilerin beyin yikama program-
larinin Amerikali aragtirmaci, psikolog Edgar Schein (1956) “Ka-
¢1s plan1 gergeklestiginde Cinliler kagani geri getirene 6diil olarak
bir guval piring 6nererek kolayca yakaliyorlardi” demistir. Cinli
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kamplarindaki neredeyse her Amerikali esirin diismanla o veya
bu sekilde igbirligi yaptig1 séylenmektedir.!

Esir kampi programinin incelenmesi sonucunda Cinlilerin
esirlerin itaat etmelerini saglamak icin baglilik ve tutarlilik bas-
kilarin1 kullandiklan ortaya ¢ikmugtir. Tabii ki Cinlilerin kargilag-
tiklan ilk sorun Amerikalilardan igbirligi almak igin bir yol bul-
makt1. Esirler sadece isim, riitbe ve seri numarasi vermek iizere
egitilmislerdi. Fiziksel iskence kullanmadan Cinliler bu kigilerin
askeri sirlar1 vermelerini, diger askerleri ele vermelerini veya ale-
nen iilkelerini suglamalarini nasil saglayacaklardi?

Ornegin, esirlerden sik sik 6nemsiz gériinen anti-Amerikan
veya Komiinizmden yana ciimleler séylemeleri istenirdi (“Ameri-
ka miitkemmel degildir” veya “Komiinist bir iilkede igsizlik diye
bir sorun yoktur” gibi). Bu kiigiik talepler yerine getirildikten
sonra, esirlerden bu konularla ilgili ancak biraz daha biiyiik ta-
lepler yerine getirmeleri isteniyordu. Bir adamdan, kendini sor-
guya ceken Cinli ile Amerika Birlesik Devletleri'nin mitkemmel
olmadiginda anlastiktan sonra neden dyle diisiindiigiine dair 6r-
nekler vermesi isteniyordu. A¢ikladiktan sonra “Amerika’'nin so-
runlari”nin listesini yapmasi ve altini imzalamasi séyleniyordu.
Daha sonra diger mahkumlarla bir aradayken bu listeyi okumasi
isteniyordu. “Bunlar inandigin seyler degil mi?” Daha sonra bu
listedeki maddeleri daha detayli agikladig bir kompozisyon yaz-
masi isteniyordu.

Cinliler bu kompozisyonu ve yazanin ismini anti-Amerikan
radyodan sadece biitiin kampa degil diger mahkumlarin oldugu
bagka kamplara ve hatta Giiney Kore'deki Amerikan kuvvetleri-
ne yayinhyorlardi. Bu kisi kendini birden diigmana yardim sag-
layan “igbirlik¢i” olarak buluyor. Bu kompozisyonu higbir tehdit

1 Isbirliginin her zaman kasith olmadigini bilmek 6nemlidir. Amerikal aragtirmacilar igbirligini
“diismana yardim saglayan herhangi bir davranig” olarak tammlami§ ve dolayisiyla barig
dilekgesi imzalamak, ayak islerini yapmak, ézel iyilikleri kabul etmek, yalan ifade vermek,
diger esirleri ele vermek, askeri bilgileri agiga ¢ikarmak gibi ters davramislar da eklemiglerdir.
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ve zorlama olmadan yazdiginin bilinciyle imajin igbirlikgi etiketi
ile tutarli olmasi icin degistiriyor ve bu da daha ileri seviyede is-
birligi yapmasini sagliyor. Schein’e gore “cok az sayida kisi igbir-
ligine karsi koyabilmis” olsa da “gogu kisi kendilerine sagma ge-
len ancak Cinlilerin avantajlarina kullanabildigi seyler yaparak
igbirligi saglamiglardir. Bu yontem sorgulama sirasinda o6zellikle
itiraf, kigisel elestiri ve bilgi almak igin son derece etkili olmus-
tur.” (1956).

Kiigiik Basla ve Geligtir
Paws Inc.'in izniyle yayimlanmigtir.

Taleplerine itaat edilmesini isteyen diger kisiler de bu yakla-
simin faydalarinin ve giiciiniin farkindadir. Ornegin, yardim ku-
ruluglan giderek artan bagliligi kullanarak bireylerin biiyiik iyi-
likler yapmalarini saglayabiliyorlar. Yapilan arastirmalar, goriis-
menin kabul edilmesi gibi sagma ve kiigiik ilk bagliliklarin bile
daha sonra organ veya kemik iligi bagisi gibi davraniglarin ser-
gilenmesini saglayan “itaat momentumu” yarattigini géstermek-
tedir (Carducci, Deuser, Bauer, Large & Ramaekers, 1989;
Schwartz, 1970).

Pek ¢ok sirket de bu yaklagimi kullanmaktadir. Satiggi, kii-
¢iik isle baslayip biiyiik satis elde etmektir. Herhangi kiigiik
bir satis ise yarayacaktir ¢iinkii amag kar degil bagllik kazan-
maktir. Daha biiyiik ve daha fazla aligverislerin bagliliktan
dolay1 dogal olarak gelecegi diisiiniilmektedir. American Sa-
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lesman dergisinde yer alan bir makale konunun 6ziinii anlat-
maktadir.

Genel diisiince kiigiik bir siparisle baslqyarak tam dagilim
igin yol agmaktr. Duruma sdyle bakin -bir kisi diriindintizii
almak icin sipanise imza atiyorsa, elde edilen kar yapilan te-
lefon goriismelerini veya zamanu telafi etmese bile, o kisi ar-
tik potansiyel miisteri degil miisteridir (Green, 1965, s.14).

Daha biiyiik bir talebin kabul edilmesi igin kiigiik bir taleple
baslama taktiginin bir adi vardir: Kapiya ayak koyma teknigi.
Sosyal bilim insanlar1 bu teknigin etkisinin 1966 yilinda, psikolog
Jonathan Freedman ve Scott Fraser son derece ilging veriler orta-
ya ¢ikardiginda varmustir. Bu kisiler, goniillii is¢i kihginda Kalifor-
niya'da bir mahallede kap: kap gezerek ev sahiplerinden mantik-
siz taleplerde bulunan bir arastirmacinin yaptig1 deneyin sonugla-
rin1 yaymnlamiglardir. Ev sahiplerinden én bahgelerine bir billbo-
ard yerlestirilmesine izin vermeleri istenmigtir. Bu tabelanin neye
benzedigini gérmeleri icin onlara ¢ok giizel bir ev 6niinde ¢ok ko-
tii bir yaziyla kocaman “DIKKATLI ARABA KULLANIN” yazan ta-
belanin oldugu bir fotograf gostermislerdir. Bu talep, bolgede ya-
sayanlarin bityiik bir ¢ogunlugu tarafindan tahmin edilebilir ve
anlagilabilir bir sekilde reddedilmis olsa da (sadece yiizde 17'si
kabul etmistir), belli bir grup insan olumlu tepki vermistir. Yiizde
76's1 6n bahgelerinin kullanimina izin vermislerdir.

Bu beklenmeyen itaatlerinin sebebi iki hafta dnce olan bir
olaydan kaynaklanmaktadir. Siiriiciilerin emniyeti konusunda
bir baghlikta bulunmusglardir. Bagka bir “géniullii” evlerini ziya-
ret etmis ve onlardan kiiciik, 2 cm’lik “DIKKATLI BIR SURUCU
OLUN” tabelasini asmalarini istemigtir. Bu o kadar énemsiz bir
talepti ki neredeyse herkes kabul etmisti ancak sonuglari ¢ok bii-
yiik olmustu. Birkag hafta 6nce ufak dikkatli araba kullanma ta-
lebine son derece masumca itaat ettikleri icin bu ev sahipleri ¢ok
daha biiyiik olan bir bagka talebi de kabul etmiglerdir.
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Freedman ve Fraser bununla kalmadilar. Bagka bir grup ev
sahibi iizerinde daha degisik bir prosediir denediler. insanlardan
once “Kaliforniya'y: giizellestirelim” dilekgesini imzalamalan is-
tendi. Tabii ki neredeyse herkes imzaladi ¢iinkii eyaletin giizelli-
gi, hiikiimetin verimliligi veya dogum o6ncesi bakim kimsenin
reddetmeyecegi konulardu. iki hafta bekledikten sonra, Freedman
ve Fraser ayni evlere yeni bir “géniilli” goéndererek bahgelerine
“DIKKATLI ARABA KULLANIN” tabelasi asilmasina izin verme-
lerini istedi. Ev sahiplerinin cevaplar bazi yonleri ile arastirmada
ortaya ¢ikan en gasirticl cevaplardi. Bu insanlarin yarsi, birkag
hafta énce yaptiklar baghligin araba kullanmakla degil de bam-
bagka bir kamu hizmeti, eyaletin giizellestirilmesi ile ilgili olsa da
“DIKKATLI ARABA KULLANIN" tabelasinin yerlestirilmesine
izin verdiler.

isaretli Yeri imzalayin

Dilekge imzalamanizt isteyen gruplarin topladiklari imzalarla neler yaptiklarini
hig merak ettiniz mi? Genelde bir sey yapmiyorlar, gogunlukla dilekgenin
amaci imzalayan kisilerin grubun pozisyonu ile baglihk kurmalari dolayisiyla da
konuyla tutarh gelecekte istenecek adimlari atmaya meyilli olmalarin:
saglamalaridir.
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Freedman ve Fraser ilk basta bu sonuca ¢ok sasirdilar. Eyale-
tin giizellestirilmesi i¢in imzalanan bir dilekge gibi kiigiik bir ha-
reket insanlarin daha biiyiik ve degisik bir iyilik yapmalarini na-
sil saglayabiliyordu? Diger agiklamalar gézden gegirip eledikten
sonra Freedman ve Fraser bulmacaya ¢éziim getiren agiklamayi
buldular. Dilek¢enin imzalanmasi bu insanlarin kendileri ile ilgi-
li goriislerini degistirmigti. Artik kendilerini vatandaglik ilkeleri
ile calisan kamuya faydal kisiler olarak goriiyorlardi. 1ki hafta
sonra bagka bir kamu gorevi yapmalan istenince kendileri igin
yeni olusturduklar imajla tutarli olmak icin kabul etmislerdi.
Freedman ve Fraser’'a gore:

Bunun sebebi insanlann dahil olmak ve faalivete gegmek
ile tlgili duygulanmin degismesi olabilir. Bir kisi bir talebi
kabul ederse davrams: degisebilir, kendi géziinde bu tip
seyler yapan, yabancilann isteklerini kabul eden, inandi$
seylerle ilgili_faaliyet gdsteren ve iyi amaglar icin isbirligi
yapan biri olur. (s. 201)

Freedman ve Fraser'in bulgulari bize 6nemsiz talepleri kabul
konusunda dikkatli olmamiz gerektigini sdylemektedir. Bu gibi
bir talebi kabul etmek benzer ve daha biiyiik taleplere itaat san-
simizi artirmakla kalmaz daha 6nce yaptigimiz kiigiik iyilikle gok
az baglantili daha bilyiik iyilikler yapmay1 kabul etmemizi de
saglayabilir. Beni asil korkutan bu ikinci tip, kiigiik bagliliklar
icinde gizlenmis biiyiik etkilerdir.

Hatta beni o kadar korkutuyor ki artik dilek¢e imzalamaya
pek yanagmiyorum —destekledigim bir konu olsa bile. Bu gibi bir
hareket, sadece gelecekteki davraniglarimi degil kisisel imajimi
istemedigim sekillerde etkileme potansiyeline sahiptir. Dahasi,
kisinin kigisel imaji1 degistiginde, bu yeni imaji kétilye kullanmak
isteyen kigilere pek ¢ok farkli avantaj saglar.

Freedman ve Fraser'in inceledigi ev sahipleri icinden kag tanesi
eyaleti giizellestinne dilekgesi imzalamalarini isteyen “goniilliilerin”
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aslinda bahgelerine tabela asmalanni saglamakla ilgilendigini bile-
bilirdi? Kag tanesi tabelay: sergileme kararlarinin dilekgeyi imzala-
malarinin sonucu oldugunu digiinebilirdi? Saminm higbiri. Tabela
yerlestirildikten sonra pisman olduklannda kendilerinden ve giiglii
vatandaslik ruhlarindan bagka kimi ve neyi sorumlu tutabilirler?
Biiyiik ihtimalle “Kaliforniya'y: giizellestirelim” dilekgesini imzala-
tan adamui ve biitiin bu sosyal jiujitsu bilgilerini dikkate almadilar.

Kalp ve Akil

Kapiya ayak koyma teknigi uzmanlarinin ayni seyden heyecan-
landiklarina dikkat edin: Bir kisinin kisisel imajin1 idare etmek
icin kiigitk baghliklar1 kullanabilirsiniz; vatandaglari “kamu ko-
leleri”, potansiyel miisterileri “miigteriler”e, mahkumlar “igbir-
likgiler”e doniistiirebilirsiniz. Bir kiginin kisisel imajini istedigi-
niz noktaya getirdikten sonra, o kisi bu yeni kisisel imajla tutar-
I biitiin taleplere dogal olarak itaat edecektir.

Ancak, biitiin baglliklar kisisel imaj1 etkilemez. Bagliligin bu
sekilde etkili olmasi igin gerekli bazi sartlar vardir: aktif, kamu-
sal ve serbest irade ile se¢ilmis olmalidir. Cinlilerin asil amaci sa-
dece mahkumlardan bilgi almakti. Onlar telkin etmek, kendileri,
politik sistemleri, iilkelerinin savastaki rolii ve komiinizm ile il-
gili diisiincelerini ve davraniglarini degistirmekti. Kore Sava-
si’'ndan sonra geri dénen savas mahkumlarini inceleyen néropsi-
kiyatri ekibi lideri Dr. Henry Segal, savasa ait inanglarin énemli
derecede degistigini bildirmistir. Askerlerin siyasi diigiincelerin-
de ciddi bir baski olusturulmustu:

¢osu ¢inli, Komiinistlere antipati beslemis olsa da “Cin’'de
yaptiklan iyi isler "den dolgy: onlan évmiistir. Digerleri de
“Komiinizm Amerika 'da ise yaramasa da Asya igin iyi bir
seydir” demislerdir (Segal, 1954, s 360).

Goriiniige gore Cinlilerin amaci, esirlerinin kalplerini ve akil-
larini bir siireligine bile olsa degistirmekti. Bagarilar “ihanet, sa-
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dakatsizlik, degisen inanglar ve davraniglar, kétii disiplin, diigiik
moral, koétii diigiince ve Amerika'nin rolii ile ilgili siiphe” agisin-
dan dlgiiliirse Segal, “cabalar1 son derece basariliydl” sonucuna
varmigtir. Bunu nasil basardiklarina yakindan bakalim.

Sihirli Sanat

Insanlarin gergek inanglar ve duygulan séylediklerinden ¢ok
yaptiklarindan anlasilir. insanlarin nasil olduklarini anlamak
isteyen gozlemciler hareketlerine bakarlar. Arastirmacilar in-
sanlarin kendilerini tanimak i¢in de ayni metodu kullandiklari-
n1 ortaya ¢ikarmigtir. Bu, bir kiginin inanglari, degerleri ve ta-
virlan igin baglica bilgi kaynagidir (Bem, 1972; Vallacher &
Wegner, 1985).

Davranigin, bir kisinin kendisi ile ilgili diisiincesi ve gelecek-
teki davraniglan iizerindeki etkisi aktif ve pasif baghlik ile ilgili
yapilan bir arastirmada goriilebilir (Allison & Messick, 1988; Fa-
zio, Sherman & Herr, 1982). Ornegin, yapilan bir arastirmada,
ilniversite 6grencileri yerel okullarda yapilacak olan AIDS egitim
projesi icin goniilli olmustur. Arastirmacilar yarisinin projeye
katilmak istediklerini belirten bir form imzalayarak aktif olarak
goniilli olmalarini sagladilar. Diger yarisi ise projeye katilmak is-
temediklerini belirten formu imzalamayarak pasif olarak goniillii
oldular. Ug-dért giin sonra goniillii calismalarina baglamalar is-
tendiginde caligmak igin gelenlerin biiyiik ¢ogunlugu (yiizde 74)
aktif olarak katilmak istedigini belirten kisilerden oluguyordu.
Dahasi, aktif olarak goniillii olanlar, kigisel degerleri, segimleri ve
ozelliklerini iceren kararlarini agiklamaya daha meyillilerdi (Ciof-
fi & Garner, 1996). Aktif baghliklar kisisel imajimizi, daha son-
ra yeni imajimizi kuvvetlendiren gelecekteki hareketlerimizi se-
killendirmemiz icin gerekli bilgiyi vermektedir.

Kigisel algidaki degisikligin yolunu gok iyi anlayan Cinliler,
esir kampin1 mahkumlarin siirekli istenilen sekilde davranmasi-
n1 saglayacak gekilde olusturmuslardir. Cinliler, cok ge¢meden
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esirlerin kendileri ile ilgili goriislerini yaptiklari ile tutarl hale ge-
tirecek sekilde degistireceklerini biliyorlard.

Yazi, Ginlilerin esirler iizerinde 1srarla kullandiklari bagka bir
baghlik teknigiydi. Esirlerin sessizce dinlemeleri veya Cinlilerin
soylediklerine katilmalarn yeterli degildi; s6ylenenleri yazmalari
da isteniyordu. Schein (1956) Cinlilerin standart beyin yikama
taktiklerini asagidaki sekilde tanimlamgtir:

Bir bagka teknik de esirlerin sorulan ve cevaplanim (komii-
nizm yanlist) yazmalanydi. Gonillii olarak yazmay red-
dederlerse, zararsiz bir taviz gibi goriinen, defterlerden
kopyalamalan sdyleniyordu. (s. 161)

Evet, 0 “zararsiz” tavizler. Onemsiz taahhiitlerin nasil tutarl
bagka davraniglara doniigtiigiinii gérdiik. Baghlik araci olarak
yazili beyanlarin biiyiik avantajlari vardir. ilki, bir hareketin ya-
pidiginin fiziksel kanitidir. Cinlilerin istediklerini yazan bir esir
icin bunu yapmadigina inanmak zordur. Unutmak veya reddet-
mek gibi bir segenegi yoktur. Kendi el yazisi ile kisisel imaji ve
inanglarinin yaptiklar ile tutarl olmasini saglayan geri doniile-
mez, belgelenmis bir hareket. ikincisi, yazili bir ifade bagka in-
sanlara da gosterilebilir. Tabii ki bu, diger insanlar da ikna et-
mek icin kullanilabilir. insanlari, yazili beyan dogrultusunda ta-
virlarini degistirmeye ikna edebilir. Daha da énemlisi, baghlik
amacl icin yazan kiginin yazilana inandigina ikna edebilir.

insanlarin, beyani yapanin gercek tavrini yansittigina inanma
egilimleri vardir. Asil gasirtici olan, o kisinin bu beyani yapmay1
kendi iradesi ile segmemis oldugunu bildikleri halde inanmalari-
dir. Bu durumun bilimsel kaniti, Fidel Castro lehine yazilmig bir
yaziyi insanlara gosterip yazarin ger¢ek duygularini tahmin et-
melerini isteyen psikologlar Edward Jones ve James Harris
(1967) tarafindan yapilan bir aragtirmada bulunabilir. Jones ve
Harris bu insanlardan bazilarina yazarin Castro lehine yazi yaz-
may1 kendilerinin sectigini, digerlerine ise Castro lehine yazma-
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sinin istenmis oldugunu séylemiglerdir. Garip olan, yazarin Cas-
tro lehine yazi yazmasinin istendigini bilmelerine ragmen yaza-
rin Castro’yu sevdigini diisiinmeleridir. Goriiniige gére inang be-
yani onu gorenlerde klik-purrr tepkisi yaratmaktadir. Tersini is-
patlayan giiglii bir kanit olmadik¢a gézlemciler otomatik olarak,
bu gekilde beyanat verenlerin buna inandigini varsayacaktir (Al-
lison, Mackie, Muller & Worth, 1993).

Cin yanlis1 veya anti-Amerikan yazi yazan bir esirin kigisel
imaj iizerindeki cift etkisini diigiiniin. Bu, sadece yaptiginin sii-
rekli hatirlatan degil ayn1 zamanda etrafindakilerin yazilanlarin
kendi inanglari olduguna ikna eden bir belgedir. 4. B6liimde go-
recegimiz gibi, etrafimizdakilerin gercekten kim oldugumuz hak-
kinda diisiindiikleri bizim kendimiz hakkinda diigiindiiklerimizi
bityiik élgiide etkilemektedir. Ornegin, yapilan bir aragtirma yar-
dimsever kisiler olarak goriildiiklerini 6grenen New Haven, Con-
necticut'taki ev kadinlarinin Multiple Skleroz Dernegi'ne daha
fazla bagis yaptiklarini ortaya gikarmigtir (Kraut, 1973). Bagka
birinin onlar1 yardimsever olarak gérmesi, hareketlerini bu imaj-
la tutarh hale getirmelerini saglamigtir.

Usta politikacilar, baghlik etkilerini uzun zamandir lehlerine
kullanmaktadir. En iyilerinden biri eski Misir bagkan1 Anwar Sa-
dat'ti. Uluslararasi miizakerelerden 6nce Sadat karg tarafa, iilke-
lerinin insanlarinin igbirlik¢i ve adil olmalar ile bilindigini belir-
tirdi. Bu gegit bir iltifat sadece olumlu duygular olusturmakla kal-
maz ayni zamanda karsi tarafin kimligini amaglari ile birlestirmis
olmaktadir. Uzman miizakereci Henry Kissinger'a gore (1982)
Sadat'in basarili olmasinin sebebi, istediklerini elde etmek igin
kars tarafa uymak zorunda olduklar bir iin vermesiydi.

Aktif taahhiit yapildiktan sonra kisisel imaj her iki taraftan
tutarhilik baskisi ile sikistirllmaktadir. igten, kisisel imaji hareke-
te uygun hale getirme baskisi vardir. Digtan ise, daha sinsi bir
baski vardir -bu imaji bagkalarinin bizi gordiikleri sekilde ayar-
lamak (Schlenker, Dluglolecki & Doherty, 1994). Digerleri, bizim
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yazdiklarimiza inandigimizi diigiindiikleri i¢in (bu konuda segme
sansimiz olmasa da), kigisel imajimizi yazdiklarimizla ayni hiza-
ya getirmeye caligiriz.

Kore'de esirlerin, baski olmadan Cinlilerin istediklerini yaz-
malarini saglamak icin ¢ok kurnaz araglar kullanilmigtir. Ornegin
Cinliler, esirlerin ailelerine hayatta olduklarini haber vermek iste-
diklerini biliyorlardi. Ayn1 zamanda mektuplarinin okundugu-
nun ve ¢ok azinin yollandiginin da farkindaydilar. Mektuplarinin
yollanmasini saglamak igin barig mesajlari, iyi muamele ve ko-
miinizm yanlist mektuplar yaziyorlardi. Cinlilerin bu gibi mek-
tuplarin su yiiziine ¢tkmasin istedikleri i¢in gonderilmesini sag-
layacaklarini umuyorlardi. Tabii ki Cinliler bu konuda isbirligi
yapmaktan memnundurlar ¢iinkii amaglarina hizmet ediyordu.
ilk olarak, diinya ¢apinda yapmak istedikleri propoganda, Ame-
rikali askerlerin komiinizm yanlisi beyanatlarindan bilyiik fay-
dalar elde ediyordu. ikincisi, esirlerin beyinlerinin yikanmasi
amaci icin Cinliler parmaklarini bile oynatmadan pek ¢ok adamin
komiinizmi destekledigini kayitlara gecirmistir.

Benzer bir teknik kampta diizenli olarak yapilan politik kom-
pozisyon yanigmalarinda da kullanilmigtir. Kazananin hediyesi,
bir paket sigara veya meyve gibi kiigiiktii ancak esirler arasinda
ilgi yaratiyordu. Genelde kazanan kompozisyon komiinizmi kuv-
vetli bir sekilde destekleyen oluyordu... Ancak her zaman degil.
Cinliler, adamlarin sadece komiinizm yanlisi bir yazi yazarak ko-
layca kazanacaklarini diigiindiikleri bir yarismaya girmeyecekle-
rini bilecek kadar akilliydilar. Dahasi, Cinliler adamlara daha
sonra yegserecek bagllik tohumlar atacak kadar zekiydiler. Dola-
yisiyla, zaman zaman kazanan Amerika'y1 savunan ancak bir iki
kere de Cin goriigiine deginen kompozisyondu. Bu stratejinin et-
kileri tam da Cinlilerin istedigi gibiydi. Esirler bu yarigsmaya go-
niillii olarak katilmaya devam ettiler ciinkii iilkelerini destekle-
yen kompozisyonlarla da kazanma sanslar oldugunu biliyorlar-
di. Ancak belki de, kazanmak i¢in, yazdiklarinin daha gok komii-
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nizmi desteklediginin farkinda olmuyorlardi. Cinliler, komiinizm
dogmasina yapilan tavizlere saldirmaya ve onu korumak igin tu-
tarlilik baskisimi kullanmaya hazirlardi. Goniillii olarak yazilan
kompozisyonlar icindeki yazili beyanlarla, isbirligi ve degisim
saglamak igin baglilik elde etmis oluyorlardi.

Diger profesyoneller de yazili beyanlarin baglilik yaratma gii-
ciiniin farkindadir. Ornegin, son derece basarili Amway firmasi-
nin satis elemanlarini bagariya tesvik etme yolu vardir. Eleman-
lardan bireysel satis hedefleri belirlemeleri ve bunlar yaziya dé-
kerek bu hedeflere baglanmalar istenir.

Baslamadan dnce son bir tavsiye: Bir hedef belirleyin ve
bunu yazin. Hedef ne olursa olsun 6nemli olan belirlemis
olmaniz, amagladigiuz bir sey olmast ve bunu yazmaniz-
dir. Yazmarun sihirli bir tarafi vardir. Bir hedef belirleyin
ve yazin. Bu hedefe ulasaginizda yeni bir hedef belirleyin
ve onu da yazin. Bagaril olacaksiniz.

Eger Amwayciler “yazmanin sihirli tarafi”"ni1 buldularsa diger
firmalar da bulmustur. Kap1 kap: satis yapan sirketler pek ¢ok
eyalette bulunan “geri iade siiresi” kanunlari ile bagsa ¢ikmak igin
yazili taahhiitlerin sihrini kullanmaktadir. Bu kanunlar miigteri-
nin satin aldiktan sonra aldig iiriinii geri iade etmesi ve parasi-
n1 geri almasi igin taninan siireyi kapsamaktadir. ilk basta bu ka-
nun satig organizasyonlarini derinden yaraladi. Giinkii bu firma-
lar genelde asir1 baski taktikleri kullanmakta ve miisteriler iiriin-
lerini istedikleri icin degil kdseye sikistiklari ve zorlandiklari igin
almaktaydi. Kanun yiiriirliige girdikten sonra miisteriler aldikla-
rin1 geri iade etmeye bagladi.

O zamandan beri firmalar iiriin iadelerini ve siparis iptallerini
bityiik 6lciide azaltan bir taktik gelistirdiler. Satis s6zlesmesini
satiggl yerine miigterinin doldurmasini sagladilar. Ansiklopedi
satan bir firmanin satig egitiminde bu kisisel bagliigin “miigteri-
lerin sézlesmelerinden vazgegmelerini engelleyen psikolojik
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ara¢” oldugu sdylenmektedir. Amway gibi bu firmalar da insan-
larin taahhiitlerini yaziya doktiiklerinde 6zel bir sey oldugunu
fark etmislerdir: Yazdiklarina uyarlar.

Yazili beyanlarin “sihrini” kullanmanin bagka yaygin bir yo-
lu da masum goriiniiglii promosyon araci kullanimidir. Sosyal et-
kilerin silahlarini arastirmaya baglamadan énce, Procter & Gamb-
le ve General Foods gibi bilyiik firmalarin “25, 50 veya 100 keli-
meden daha az” tavsiye mektubu yarigmalari yaptigini merak
ederdim. Hepsi birbirine benziyordu. Yarigmaci “Bu iiriinii sevi-
yorum ciinkii...” ile baglayan kisa bir mektup yazarak kek hamu-
ru veya yer cilasi veya konu hangi iiriinse onun faydalarini be-
lirtiyordu. Firma, génderilen mektuplar degerlendiriyor ve kaza-
nanlara odiiller veriyordu. Aklimi asil kanigtiran firmalarin bun-
dan ne elde ettikleriydi. Bazen satin almaya bile gerek olmuyor,
mektup gonderen herkes katilabiliyordu. Yine de firmalar yaris-
ma ardina yarigsma yapmanin maliyetini kargilamaya goniilliiydii.

Artik aklim karnigmiyor. Tavsiye mektubu yarigsmasinin amaci
—-daha ¢ok insanin iiriinii almasini saglamak disinda- politik
kompozisyon yarigmasinin amaci ile aynidir: Gin komiinizmini
desteklemek. Her iki durumda da siire¢ aynidir. Katiimcilar ka-
zanma ganslari ¢ok az olan édiiller icin goniillii olarak yazi ya-
zarlar. Yazdiklan yazinin kazanmasi igin tiriinii 6vmeleri gerek-
tigini bilirler. O yiizden iiriiniin 6viilecek yanlarini ararlar ve
kompozisyonlarina yazarlar. Sonugta, Kore'deki yiizlerce savag
mahkumu veya Amerika’daki yiiz binlerce insan iiriiniin iyi yan-
larin1 yazar ve sonunda yazdiklarina inanmanin sihirli gekimine
kapilir.

Halkin Gézii

Yazili beyanlarin kigisel degisimini saglamaktaki verimliliginin
sebebi kolayca aleni olmasidir. Kore'deki esirlerle yasanan dene-
yim Cinlilere 6nemli bir psikolojik ilkeyi gostermistir. Aleni yapi-
lan taahhiitler uzun siireli taahhiitlerdir. Cinliler, esirlerinin yap-
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tigt komiinizm yanlis1 beyanatlar digerlerinin gérmesini sagla-
mugtir. Kampta panolara asiliyor, grup tartigmalarinda yazan ta-
rafindan digerlerine okunuyor hatta kamp radyosundan yayinla-
niyordu. Cinlilere gore ne kadar ¢ok kisi bilirse o kadar iyiydi.
Neden?

Biri, digerlerinin de gorebilecegi veya duyabilecegi bir sekilde
fikir beyan ederse, tutarh bir kisi olarak géri#nmek igin o fikri ko-
rumas! gerekmektedir (Tedeschi, Schlenker & Bonoma, 1971;
Schlenker et al, 1994). Boliim baglarinda, kisisel tutarliigin na-
sil iyi bir 6zellik oldugunu, bu ézelligi olmayan birinin kararsiz,
belirsiz, esnek, zihni daginik veya dengesiz olarak gériilecegini
belirtmigtim. Bu kapsamda, birinin tutarsiz gériinmekten kagin-
masi gagirtict bir durum degildir. Beyan ettigimiz fikir ne kadar
aleni olursa onu degistirmemiz o kadar gii¢ olacaktir.

Aleni yapilan bagliliklarin ileride tutarli davraniglara yol agabile-
ceginin gostergesi iki 6nemli sosyal psikolog Morton Deutsch ve
Harold Gerard (1955) tarafindan yapilan iinlii bir deneyde ortaya
koyulmustur. Universite ogrencilerinden, gosterilen gizgilerin uzun-
lugunu tahmin etmeleri istenmistir. Bu noktada bir grup égrenciden
ilk tahminlerine alenen baghlik kurmalan i¢in tahminlerini yazma-
lan istenmistir. ikinci grup égrenciler de tahminlerine bagliik gos-
termis, yaz-boz tahtasina gizlice tahminlerini yazip kimse gérme-
den silmiglerdir. Ugiincii grup 6grenciler ilk tahminlerine kesinlikle
baglanmamistir ve tahminlerini akillarinda tutmuslardir.

Deutsch ve Gerard bu sekilde baz1 6grencilerin alenen, bazila-
rinin gizlice baghilik kurmasini bazilarinin da hi¢ baghilik kurma-
masini saglamistir. Deutsch ve Gerard'in gérmek istedigi, yaptik-
lar1 tahminlerin dogru olmadigini 6grendiklerinde bu ii¢ gruptan
hangi grubun ilk tahminlerine bagh kalacagiydi. Dolayisiyla, bii-
tiin 6grencilere tahminlerinin yanlis oldugunu kanitlayacak bilgi-
ler verilmis ve tahminlerini degistirebilecekleri s6ylenmistir.

Sonuglar son derece agtkti. Tahminlerini yazmayan 6grenci-
ler bu tahminlere en az bagh kalanlardi. Akillarindaki kararla-
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rin dogrulugunu sorgulayan yeni kanitlar ortaya ¢ikinca bu 6g-
renciler, dogru oldugunu diisiindiikleri kararlarindan vazgece-
cek kadar yeni bilgiden etkilenmistir. Baglilik géstermeyen 6g-
rencilere kiyasla, tahminlerini yaz-boz tahtasina yazip silen 6g-
renciler fikirlerini degistirme konusunda daha az egimliydiler.
Kimsenin bilmedigi sekilde baglilik kurmusg olsalar da ilk tah-
minlerini yazmig olmak yeni bilginin etkisine ve ilk tahminleri-
ne tutarsizlik gostermeye karsi koymalarina sebep olmustur.
Ancak, Deutsch ve Gerard, tahminlerini alenen yazan égrenci-
lerin ilk tahminlerinden vazge¢meyi en ¢ok reddeden grup oldu-
gunu gormiistiir. Aleni bagliliklar onlar1 hepsinden daha inatgi
yapmigtir.

Bu tip inatglik dogrulugun tutarhliktan daha énemli oldugu
durumlarda bile ortaya ¢ikmaktadir. Yapilan bir ¢alismada, 6 ve-
ya 12 kisilik deneysel jiiriler bir davay:1 kapatmak igin karar ver-
meye caligirken, jiiriler kararlarim ellerini kaldirarak verdiklerin-
de karasiz jiiri sayisinin, gizli oylama yapildig1 zamandan daha az
oldugu ortaya ¢ikmugtir. Jiiri ilyeleri fikirlerini agikladiklarinda bu
fikirlerini degistirmeye yanagmiyorlardi. Bu sartlar altinda jiiri
sozciisii olursaniz, kararsiz jiiri sayisin1 azaltmak igin agik yerine
gizli bir oylama teknigi kullanmalisiniz (Kerr & MacCoun, 1985).

Deutsch ve Gerard'in ortaya gikardig, fikirlerimizi alenen
agikladigimizda onlara daha gok baglandigimiz sonucu iyi amag-
lar icin kullanilabilir. insanlarin koétii aliskanliklardan kurtulma-
sina yardima olan organizasyonlan diigiiniin. Ornegin, kilo ver-
meyi saglayan klinikler insanlarin gizli kilo verme kararlarinin fi-
rin vitrinleri, yemek kokular ve televizyondaki yemek reklamla-
rina dayanacak kadar giiglii olmadigina inanmaktadir. Dolayisiy-
la bu kararin alenen agiklanmasi gerektigini savunurlar. Miiste-
rilerin kilo verme hedeflerini yazmalarini ve bu hedefi arkadagsla-
rina, akrabalarina ve komsularina gostermelerini isterler. Klinik
isletmecileri bu teknigin denedikleri bagka her tiirlii teknikten
¢ok daha fazla ise yaradigim soylemiglerdir.
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Tabii ki, gériiniir bir baghlik kurmak igin kliniklere para dde-
meye gerek yoktur. San Diego'lu bir bayan alenen verdigi séziin
sigaray1 birakmasina nasil yardimci oldugunu su sekilde anlat-
maktadir:

Stgara icmenin kansere sebep oldugunu sdyleyen baska bir
makale daha okuduktan sonrqydi. Bu gibi makaleleri her
okuduktan sonra sigarayn birakmaya karar veriyordum an-
cak bir dirléi basaramamisam. Ancak bu sefer bir sey yap-
mam gerekiyordu. Ben gururlu bir insarum. Bagkalarninin
benim hakkimda kétii diisiinmesine dgyanamam. O yiizden
“Belki de bu gururu kotii aliskanlgmdan kurtulmak igin
kullanabiliim” diye diistindiim. Bana sqyg dyymasini iste-
digim fkisilerin bir listesini qkardim. Sonra da gidip bos
kartvizitler aldim ve her bir kartin arkasina “Soz vertyorum
bir daha tek bir sigara bile igmeyecegim” diye yazdim.

Bir hafta icinde listedeki herkese bu karttan bir tane
verdim veya yolladim. Babama, erkek kardesime, patronu-
ma, en iyi arkadagima, eski esime, o andaki erkek arkada-
sim disindaki herkese. Onun igin qldinyordum ve bana
deger vermesini istiyordum. Ona kart vermeden dnce ¢ok
diisiindiim ¢linkii ona verdigim sozii tutamazsam Oliir-
dim. Ancak bir giin ofiste —qymi is yerinde ¢alistyoruz—
gittim, karti verdim ve hi¢hir sey séylemeden uzaklastim.

Bir anda birakmak yaptigim en zor seydi. Sigara igmek
istedigim ¢ok zaman oldu. Ancak her seferinde eger siga-
ra icersem listedeki herkesin benim hakkimda ne diisiine-
cegini aklima getirip ¢ikletimi ¢igniyordum. Ve hepsi bu
kadardi bir daha tek bir sigara bile igmedim.2

2 Aleni yapilan bu tiir baghlik asin gururlu ve toplumdaki yerine gok deger veren kigilerde ige
Yarayan bir taktiktir (Feingstein, Scheier & Buss, 1975). Ornegin, bu taktik Fransa igin yaptik-
laninin egosunu tatmin etmek icin oldugu séylenen Charles DeGaulle igin ¢ok ise yaramigtir. Si-
garay! birakacagani herkese agiklamasinin birakmasini nasil sagladigi soruldugunda “DeGaul-
le soziinden dénmez” yamtini vermistir (D. Cook, 1984).
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OKUR RAPORU 3.1

Bir Kanada Universitesi Profesoriinden

Bir restoran sahibinin rezervasyon yaptirip gelmeyen miigterileri ile
ilgili sorunu ¢ézmek igin aleni baghlik taktigini nasil kullandig ile
ilgili bir makale okudum. ilk énce sizin kitabinizi okuyup okuma-
digin1 bilmiyorum ancak sizin bahsettiginiz baghhk/tutarhlik ilkesi
ile drtiigen bir sey yapmig. Resepsiyon gorevlisine “Planlanniz de-
gisirse bizi arayin” dememesini onun yerine “Planlariniz degisirse
litfen bizi arar misiniz?” diye sormasini ve cevabi beklemesini
sOylemis. Gelmeyen miisteri yiizdesi hemen 30'dan 10’a diigmiis.

Yazann notu: Bu degisimin bu kadar bijyiik bir fark yaratmasinin
sebebi neydi? Bana gore, resepsiyon gorevlisinden arayan kisinin ce-
vap vermesini istemesidir. Miisterileri agtk¢a cevap vermeye tesvik
ederek onlanin bu sézii utmalanm saglamisar. Bu arada bu akill
adam Chicago 'daki Gordon'’s restoramnin sahibi Gordon Sinclair 'dir.

Ekstra Caba

Bagliik yapmak icin ne kadar ¢aba gésterilirse, o kisinin davra-
niglarini etkileme kabiliyetinin daha fazla oldugunun kanit1 ¢ok
agiktir. Bu kaniti ¢ok yakinimizda veya ilkel diinyanin arka bél-
gelerine kadar her yerde gorebiliriz.

Yarinin gazetesindeki eglence sayfalan gibi yakin bir yerden
baglayalim ve popiiler miizik konserleri ile ilgili reklamlarda fiyat
gibi 6nemli bir bilginin eksik oldugunu varsayalm. Konser organi-
zatorleri neden bilet fiyatlarim1 miizikseverlerden sakhyorlar? Belki
yiiksek bilet fiyatlarinin hayranlan korkutacagini diigiiniiyorlar.
Ancak ilgilenen miizikseverler bilet fiyatlarim1 aradiklarinda veya
bilet satig ofislerine gittiklerinde zaten 6grenecekler, degil mi? Dog-
ru, ancak organizatdrler miizikseverlerin biletleri bilet hattin1 ara-
diktan veya satis ofisine gittikten sonra almaya daha meyilli olacak-
larini bilmektedir. Bilet fiyat1 6grenmek igin bilet hattini aramak bi-
le konsere ilk baghlig olusturmaktadir. Bunu, siirekli megsgul calan
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telefon hatlan yiiziinden siirekli tekrar arama, hatta bekleme ile
harcadiklar zamanla birlestirince organizatérler miizikseverleri, fi-
yat agtklamak igin tam istedikleri yere getirmis olurlar -organizas-
yona yapilan aktif, aleni ve ¢aba sarf ederek yapilan baglilik.

Caba gerektiren baghliklarin giiciinii gosteren érnekler ¢ok
yaygindir. Afrika’'nin giineyinde Thonga adinda, erkek ¢ocukla-
rin gergek bir erkek olarak kabul edilmeleri igin ayrintili bir ka-
bul téreni yapan bir kabile vardir. Diger ilkel kabilelerdeki erkek
¢ocuklarinda oldugu gibi Thonga ¢ocugu grubun yetiskin tiyeli-
gine kabul edilmek icin ¢ok agsama gegirir. Antropologlar Whi-
ting, Kluckhohn ve Anthony (1958) bu ii¢ aylik sinavi kisa ama
0z olarak agagidaki gibi agiklamiglardir:

Erkek cocuk, 10 ile 16 yaslan arasindayken ailesi tarafindan
her dore veya bes senede bir yapilan “sinnet okuluna” gon-
denlir. Kendi yas grubundaki cocuklar ile birlikte toplulugun
yetiskin erkeklerinin athgr ¢ok diddi dqyaktan geger. Toren
her bir erkek cocuSunun onu sopalarla doven yetiskin erkek-
lerin olusturdugu ki sirarmin arasindan gegmesi ile bagslar.
Daha sonra elbiseleri gkartlarak saglan kesilir. Sonra, aslan
yeleleri ile kapl bir adam tarafindan karsilanarak bu “aslan
adama” doniik bir sekilde bir tasa oturttwulur. Daha sonra
birisi ona arkadan vurur, kimin vurdugunu gérmek igin don-
diiginde stinnet derisi ¢ekilerek “aslan adam” targfindan iki
hareketle kesilir. En sonunda sadece kabul edilenlerin gore-
bilecedi “gizem bahgesinde” ii¢ qy tecrit edilir.

Kabulii sirasinda erkek ¢ocuk alti 6nemli denemeden
geger: dayak, soguga maruz kalma, susuzluk, tatsiz ye-
mekler yeme, ceza ve dliim tehdidi. Goreve daha yash er-
kekler tarafindan atanan yeni kabul edilmis bir erkek ta-
rafindan dovilebilir. Usti ortiilmeden uyur ve kis sogu-
Sunda act ¢eker. U¢ qy boyunca bir damla bile su i¢cmesi
Yasakar. Oginleri, antilobun midesinden ¢tkanlan yan
sindinilmis ¢gimenlerin tizerine dokildigi mide bulandina
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yemeklerden olusur. Torenin herhangi bir kuralimi bozar-
ken yakalarirsa kotii bigimde cezalandinlir. Ormegin, bu
cezalardan birinde, sugclunun parmaklan arasina gubuklar
konur ve giclii bir adam ellerini aceminin elleri iizerinde
kapatarak parmaklanim kirar. Daha once kagmaya ¢ali-
san, kadinlara veya kabul toreni yapilmayan diger erkek
¢ocuklanina bu torenin sirlannt agklqyan ¢ocuklann asi-
larak yakildigr soylenerek korkutulur. (s. 360)

Bu ayinler siradigi ve gariptir. Ancak, ayni zamanda okul kar-
deslik derneklerindeki kabul torenleri ile pek ¢ok benzerlikler ta-
sirlar. Her yil iiniversite kampiislerinde yapilan geleneksel “Ce-
hennem Haftas1” (Hell Week) sirasinda kardeglik adaylari, ki-
demli iiyeler tarafindan tasarlanan fiziksel giig, psikolojik baski
ve sosyal utang sinirlarini test eden aktiviteleri sabirla gegmelidir.
Hafta bitiminde sinavi gegenler tam iiyelige kabul edilir. Cogun-
lukla yasadiklar iiziintiiler yorgun ve zayif diigiiriir ve ¢ogu za-
man olumsuz etkiler ¢ok daha ciddi olabilir.

Asil ilging olan, Cehennem Haftasinin bazi 6zelliklerinin ka-
bile kabul térenlerine ne kadar benzedigidir. Antropologlarin
Thonga tiyeligine kabul edilenlerin “gizem bahgesinde” gegtigi
alt1 6nemli testi hatirlayin. Gazete yazilarina bakinca isimleri Yu-
nan harflerinden olusan topluluklarin esek sakalarinda bu testle-
rin yapildigin goriiyoruz:

e Dqgyak. On dort yasindaki Michael Kalogris, lisesinin Omega
Gamma Delta kardesliginin Cehennem Haftas1 kabul téreni
sonunda aldig i¢ yaralann iyilesmesi i¢in ti¢ ay boyunca Long
Island Hastanesi'nde tedavi gérmiigtiir. S6zde kardegleri tara-
findan ellerini baginin iistiine koymasi ve orada tutmasi séy-
lenerek arka arkaya karnina yumruklar atilmigtir.

o Sofufa maruz kalma. Bir kis gecesi, Kaliforniya'da iiniversite
birinci sinif 6grencisi Frederick Bronner, kardeglik iiyeleri tara-
findan yakindaki bir ormanin 16 km igerisinde bulunan 914
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metre yiikseklikteki tepelere ¢ikanlmistir. Uzerinde sadece ince
bir kazak ve pantolon ile eve déniis yolunu bulmasi séylenen
Sisko Freddy soguk kis gecesinde titreyerek derin bir vadiden
diismiig, kemikleri kirdmig ve basini ¢carpmigtir. Yaralan ytiziin-
den yola devam edemeyen Freddy soguktan donarak Slmiistiir.
Susuzluk. 1ki Ohio Eyalet Universitesi birinci sinif grencisi,
adaylarin Cehennem Haftas1 yemeklerinden 6nce yemek odasi-
na siiriinerek girme kuralini ihlal ettikleri igin kendilerini kar-
deglik evinin “zindaninda” bulmugtur. Evin depo olarak kulla-
nilan odalarina kilitlenen iki 6grenciye iki giin boyunca sadece
tuzlu yemekler verilmistir. igine ¢is yapmalan igin verilen iki
plastik bardak disinda igmek igin hicbir sey verilmemisgtir.
Tatsiz yemekler yemek. Giiney Kaliforniya Universitesi kampii-
siindeki Kappa Sigma evinde, onlerindeki gérevi goriince
adaylann gozleri yuvalarindan firlamistir. Bir tepside on bir
adet geyrek poundluk ¢ig ciger. Kalin dilimlenmis ve yaglanmig
cigerlerin bir kerede yutulmasi gerekmekte olup her bir kisiye
bir adet diismektedir. Siirekli 6giirerek ve bogazina takilarak
ii¢ kere basarisiz olan Richard Swanson basarmaya son dere-
ce kararli bir sekilde yagh eti agzina almistir ancak et bogazi-
na takilmis ve biitiin ¢abalara ragmen onu 6ldiirmiigtiir.

Ceza. Wisconsin’de biitiin adaylar tarafindan ezberlenmesi
gereken sihirli ayin sézlerinin bir b6liimiinii unutan bir aday
bu hatasi i¢in cezalandinlmistir. Ayaklarini, agilir kapanir bir
sandalyenin arka ayaklarinin altina konmasi istenmig ve kar-
deslik grubundan en agir olan kisi kucagina oturup bira ig-
migtir. Kardeslik aday1 ceza sirasinda aglamamis olsa da
ayaklarindaki her bir kemik kirilmistir.

Oliéim tehditleni. Zeta Beta Tau kardegligi adaylarindan biri
New Jersey'de bir plaja goétiiriilmiis ve “kendi mezarim” kaz-
masi istenmigtir. Emirleri yerine getirdikten sonra igine uzan-
masl istenmis ve kazdig deligin kenarlan ¢ékmiigtiir. Kardes-
leri onu kurtarana kadar havasizliktan 6lmiigtiir.
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Bilingsiz $akalar
Kabul torenleri, yapilan
ayinlerin farkh
olmasina ragmen gogu
o6zel gruplarda gok
yaygindir. Hollandali
tartisma grubu (solda)
adaylarin topluluk
isinde sarki sGylemesini
isterken Dogu Los
Angeles kadin sokak
cetesi (agagida) yeni
yeleri dovmektedir.
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Kabilelerin ve kardeglik topluluklarinin kabul térenleri ile ilgi-
li bir bagka benzerlik daha vardir: Higbir zaman 6lmezler. Biitiin
ortadan kaldirma ve kapatma denemelerine direnmigler ve ayak-
ta kalmay1 bagarmiglardir. S6miirgeci hiikiimetler veya iiniversi-
te yonetimleri gibi makamlar bu topluluklarin vahsi ve kiigiik dii-
siiriicii kabul torenlerini kaldirmak i¢in tehdit, sosyal baski, ya-
sal islemler, yasaklar, riigvetler gibi pek ¢ok yontem denemistir.
Higbiri bagarili olmamigtir. Makamlar yakindan izlerken bazi de-
gisiklikler olmustur ancak bunlar sadece goriintiidedir. Daha sert
sinavlar baski kalkana kadar ¢ok gizli bir sekilde yiiriitiilmiigtiir.

Bazi iiniversite kampiislerinde, “Yardim Haftas1” diizenleye-
rek veya kabul tdrenlerini bizzat yoneterek yetkililer tehlikeli
olaylan ortadan kaldirmaya ¢aligmistir. Bu gibi denemeler kar-
deglik kuliipleri tarafindan kurnazca atlatilmaya c¢aligildiginda da
fiziksel direngle karsilasmistir. Ornegin, Richard Swanson’in
USC'deki trajik o6liimiiniin ardindan iiniversite bagkani topluluga
girme aktivitelerinin okul yonetimi tarafindan gozden gegirilme-
si icin yeni kurallar koymus ve kabul torenleri sirasinda danis-
manlarin hazir bulunmasini istemigtir. Ulusal bir dergiye gére
“yeni ‘kural’ o kadar biiyiik bir isyan baglagmstir ki polis ve it-
faiye kampiise girmeye korkmustur.”

Kaginilmaza karsi koymay birakan diger tiniversite temsilci-
leri Cehennem Haftasinin durdurulmasi ihtimalinden umutlarini
kesmiglerdir. “Dayak, evrensel bir insan davranigi ise ve biitiin
deliller bunu gésteriyorsa bu uygulama biiyiik olasilikla ortadan
kalkmayacaktir. Agik¢a yapilmasina izin vermeyi reddetmek sa-
dece gizli yapilmasini saglayacaktir. Seksi ve alkolii yasaklaya-
mazsiniz, biiyiik ihtimalle dayag1 da ortadan kaldiramayacaksi-
niz!"” (Gordon & Gordon, 1963).

Dayak torenlerini bu topluluklar i¢in bu kadar degerli yapan
nedir? Bu gruplarin, kabul térenlerinin asagilayici ve tehlikeli
Ozelliklerini yasaklamaya ¢aligan biitiin ¢abalari ¢iiriitmek, kar-
sl cikmak ve kagmak istemelerini saglayan nedir? Bazilari bu
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gruplarin hastalikli diigiincelerinin digerlerinin zarar gérmesini
ve agagilanmasini isteyen psikolojik ve sosyal zalimlerden olus-
tugunu diisiinmektedir. Ancak kanitlar bu goriisii destekleme-
mektedir. Kardeslik iiyeleri iizerinde yapilan kisilik 6zellikleri ile
ilgili caligmalar psikoléjik durumlarinin diger 6grencilerden da-
ha iyi oldugunu saptamigtir (Bkz. C.S. Johnson, 1972). Benzer
sekilde, kardeslik gruplan sosyal yardimlar igin yararli toplum-
sal projelere katilmak konusundaki isteklilikleri ile bilinmekte-
dir. Ancak yapmak istemedikleri sey, kabul térenlerini bu proje-
lerle degistirmektir. Washington Universitesi’nde yapilan bir ¢a-
lisma (Walker, 1967), incelenen kardeslik metinlerinde Yardim
Haftasina benzer gelenekleri oldugunu ancak bunlarin Cehen-
nem Haftasina ek olarak yapildigini ortaya ¢ikarmistir. Sadece
bir 6rnekte bu hizmetin kabul toreni ile baglantisi oldugu goriil-
miigtiir.

Bu vahgetin faillerinin profillerine bakildiginda psikolojik
dengeleri yerinde ve sosyal insanlar olduklar gériilmektedir. An-
cak sadece tek bir zamanda gruplarina yeni birini alirlarken,
anormal sert davraniglar sergilemektedirler. Dolayisiyla kanitlar,
térenin suglu oldugunu gostermektedir. Grubun bu kadar énem
verdigi siddetle ilgili bir sey olmali. Toplulugun korumak istedigi
bu sertligin bir fonksiyonu olmali. Ama ne?

Kigisel goriisiim, cevabin 1959 yilinda yapilan ve sosyal psi-
koloji disinda ¢ok az bilinen bir ¢alismada gizli oldugudur. iki
geng arastirmaci Elliot Aronson ve Judson Mills, gozlemledikleri
“bir seyi elde etmek i¢in ¢ok ¢aba sarf eden ve aci ¢eken kigiler
elde ettikleri sey i¢in gok az ¢aba sarf eden kisilerden daha faz-
la deger verirler” iddiasini test etmeye karar verdiler. Bu olasili-
g1 incelemek icin sectikleri yer kabul torenleriydi. Son derece
utang verici ve zor bir kabul toreni ile seks tartisma grubuna gi-
ren kiz iiniversite 6grencileri, Aronson ve Mills’in diger grup
ilyelerinin miimkiin oldugunca “degersiz ve sikic1” olmalarini
saglamalarina ragmen, yeni gruplarinin ve tartisma konularinin



Baglilik ve Tutarliik 125

son derece degerli olduguna kendilerini inandirmigtir. Daha ha-
fif kabul téreninden gegen ve kabul téreninden gegmeyen diger
kiz ogrenciler katildiklar “degersiz” grup konusunda ¢ok daha
az olumlu diisiiniiyorlardi. Yapilan ek arastirmalar, kiz 6grenci-
lerin utang yerine aci verici torenlerden gectiklerinde de ayni so-
nuglan vermistir (Gerard & Mathewson, 1966). Bir kiz 6grenci-
ye, kabul téreni sirasinda ne kadar ¢ok elektrik verilirse o kisi
yeni grubun ve aktivitelerinin ilging, zeki ve ¢ekici olduguna o
kadar inanmaktadir.

Simdi tacizler, zorlamalar ve hatta kabul torenlerindeki da-
yaklar daha mantikli gelmeye basladi. Bir Thonga kabilesi iiyesi-
nin 10 yasindaki oglunun “gizem bahgesinde” soguktan tir tir
titremesini goziinde yaslarla izlemesi, tiniversite ikinci sinif 6g-
rencisinin “kiiciik kardesini” Cehennem Haftasinda kahkahalar
atarak yumruklamasi sadist davraniglar degildir. Grubun, hayat-
ta kalmak icin yaptiklaridir. Garip bir sekilde, yeni iiyelerin gru-
bu daha gekici ve degerli gormesini saglamak igindir. insanlar
ugragarak elde ettiklerini daha degerli gérdiikleri miiddetce bu
gruplar zorlu ve vahsi kabul térenlerine devam edecektir. Uyele-
rin baglilig1 ve sadakati grubun birbirine daha bagli olmasini ve
hayatta kalma sansini artirmaktadir. 54 kabile kiiltiiriinde yapi-
lan bir aragtirma en dramatik ve zorlu kabul téreninden gegenle-
rin daha fazla grup dayanigsmasi gosterdigini ortaya gikarmigtir
(Young, 1965). Aronson ve Mills’'in kabul téreninin sertligi yeni
ilyenin gruba bagliligiru artirdig1 yoniindeki bulgular diisiiniile-
cek olursa gruplarin gelecekteki giiglerinin bu 6nemli baglantisi-
n1 ortadan kaldirma ¢abalarina kargi ¢ikmalari ¢ok da sasirilacak
bir durum degildir.

Askeri gruplar ve organizasyonlar bu stiregte istisna degildir.
Egitim kamplarinda gekilen acilar efsanedir ve ¢ok da etkilidir.
Yazar William Styron, ABD Deniz Kuvvetleri’'ndeki egitim siiresi-
ni “egitim kabusu” olarak adlandirarak bu kamplarin ne kadar
etkili oldugunu agiklamigtir.
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Her seyi saf¢a kabullendigimiz o acemilik giinlerinin ar-
dindan ruhsal ya da politik yonden hangi yénii segmis
olursa olsun, onu daha dayanikli ve daha cesur yapan egi-
timi, zorlu bir sinav olarak gormeyen eski bir denizci tani-
myorum (Styron, 1977, s. 3).

Temel egitimin giddeti askeri makamlarca kabul edilmis olsa
da, TV haberlerinin 1997 yilinda ortaya ¢ikardig iki videoda go-
riinenler gibi asin dayak ve siddet icin “sifir tolerans” bulunmak-
tadir. Videolar, 10 egitim atlayisini tamamlayan denizci parasiit-
ciilerin altin kanat ignelerini alirken yapilan “kanli igneleme” t6-
reni goruntiilerini yansitmaktadir. Her birinin arkasindan ¢ikan
yarim santimlik uglari ile igneler, parasiitgiilerin gémleklerine ta-
kilip, parasiitgii acidan bagirirken bastirilip, yumruklanip, ittirilip
gogsiine batirdmaktadir (Gleick, 1997). Daha sonra, askeri lider-
lerden kinama tepkilerine ragmen bu vahgeti gerceklestiren 30
denizciden sadece bir tanesi ihrag edilmigstir. Bazilan psikolojik
destek gérmek tizere sevk edilmis ¢ogu (20) ise gormezden ge-
linmigtir. Otoritelerin duyurdugu “sifir tolerans”a ragmen atilan
yumruklarin siddetli oldugunu ve kalbe isabet ettigini diigiiniiyo-
rum. Ancak paragiitciilere gore bunlar hafifti ve bilege yapilmis-
ti. Uzun siireli dayanigmayi ve iistiinliigii korumay: diigiinen
gruplar i¢in zorlu kabul térenlerinin kolay kolay zayiflatilamaya-
cagini bir kez daha gormiis olduk.

icten Secim

Cinli Komiinistlerin beyin yikama ¢aligmalari ve tiniversite kardeg-
lik topluluklarinin kabul térenleri gibi ekstrem aktiviteler baglilik
ile ilgili cok degerli bilgiler vermektedir. Goriiniige gore bir kisinin
kendi imajim1 ve gelecekteki hareketlerini degistirmenin en etkili
yolu yapilan baghliklarin aktif, aleni ve ¢aba gerektiren olanlaridir.
Ancak baghligin, diger ii¢ 6zelliginin birlesmesinden bile daha et-
kili bagka bir 6zelligi daha vardir. Ne oldugunu anlamak igin Cinli
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sorgu askerlerinin ve iiniversite kardeglerinin hareketlerindeki ba-
z1 akil kanigtiran unsurlarn ¢6zmemiz gerekmektedir.

ilki, kardeslik topluluklarinin kabul térenlerine kamu hizmetle-
rini eklemeyi reddetmeleridir. Walker'in ¢aligmasina gére (1967),
toplum projeleri iiye kabul programlarindan ¢ikarilmigtir. Ama ne-
den? Bu kardeslik topluluklari eger zorlu kabul térenleri istiyorlar-
sa yorucu ve tatsiz kamu igleri de yaptirabilirler. Eski evlerin tami-
ri, akil hastanesinde gérev veya hastanelerde lazimlik temizlemek
gibi pek ¢ok kétii is bulunabilir. Ayrica, bu gibi topluma faydali ig-
ler yapma cabalar1 Cehennem Haftasinin medyadaki kotii ve vahsi
imajini da gelistirmeye faydali olabilir. Yapilan bir aragtirma (Pha-
len, 1951) Cehennem Haftasi ile ilgili her olumlu gazete yazisina
kargilik bes adet olumsuz yazi oldugunu ortaya ¢ikarmugtir. Halk-
la iligkiler amaci ile kardeslik gruplarn kabul térenlerine kamu hiz-
metlerini de eklemeyi istemeliler ancak istemiyorlar.

ikincisi i¢in Kore'deki Cinli esir kamplarina ve Amerikali esir-
lerine yaptiklari kompozisyon yarigmalarina bakacagiz. Komii-
nist goriislerle ilgili iyi seyler yazmalar igin, Cinliler bu yarigma-
lara miimkiin oldugunca daha fazla Amerikalinin katilmasini is-
tediler. Ancak, eger amag ¢ok fazla sayida katim saglamak ise
odiiller niye o kadar kiigiiktii? Kazananin beklentisi birkag siga-
1a veya taze bir meyve idi. O ortamda bu édiiller degerli olsa bi-
le, sicak tutan kiyafetler, 6zel mektup ayricaliklari, kampta ser-
best gezme gibi daha biiyiik 6diiller konabilirdi. Bu gekilde kati-
Iimal sayisi ¢ok daha artardi. Ancak yine de daha motive edici
biiyiik édiiller yerine kiigiik ddiilleri tercih ettiler.

Ortamlar farkli olsa da kardeslik topluluklarinin kabul téren-
lerinde kamu hizmetine izin vermemelerinin sebebi Cinlilerin da-
ha kiigiik odiiller kullanma sebepleri ile aynmidir. Katihmcilarin
yaptiklarina sahip gkmalanr istiyorlardi. Bahane veya ¢ikisa
izin verilmiyordu. Siddetli bir dayaga maruz kalan yeni iiye ada-
yinin bunu yardim amagh yaptigini diigiinmesine izin verilemez-
di. Kompozisyonuna anti-Amerikan yorumlar yazan esirin bunu
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o6diil icin yaptigini sdylemesine miisaade edilemezdi. Hayr, kar-
deglik iiyeleri ve Cinli komiinistler daha uzun vadeli diisiiniiyor-
lardi. Adamlarindan sadece baghlik almalar yetmezdi, adamlarin
hareketleri i¢in i¢ten sorumluluk almalar1 gerekiyordu.

Cinli komiinist hitkiimetin baghlik kurma araci olarak kompo-
zisyon yarigsmalarindan yana olmalari géz 6niine alinirsa demok-
rasi yanhlarinin hiikiimet askerleri tarafindan kursuna dizildigi
1989 yilindaki Tiannanmen Meydani katliamindan sonra bu gibi
yangmalarin ortaya ¢ikmasi gasirtict degildir. Sadece Pekin’'de do-
kuz adet devlet gazete ve televizyonu, “karsi devrim isyaninin bas-
tirdmasi” konulu kompozisyon yarigmalari diizenlemistir. Kamu
bagliliginin uzun siireli ve anlayigh vurgusunun azaltiimasi ile u-
yumlu olarak Pekin hiikiimeti yarisma 6diillerini agiklamamugtir.

Toplumbilimciler, bir davrans ile ilgili i¢ sonumlulugu onu dis
baskilar olmadan yapagimin diisiindiimiiz zaman kabul ettigi-
mizi belirlemistir. Biiyiik bir 6diil bir dis baskidir. istenilen davra-
nig1 yapmamizi saglayabilir ancak bu davraniglar igin i¢ sorumlu-
luk almamizi saglamamaktadir.3 Dolayisiyla onlara bagh hisset-
meyiz. Ayni sey giiglii bir tehdit i¢in de gegerlidir. Aninda itaat
saglayabilir ancak uzun siireli baghlik saglamayacaktir.

Biitiin bunlar gocuk yetistirme konusunda 6nemli noktalardir.
Yani, gocugumuzun inanmalarini istedigimiz seyleri yapmalari
icin onlar tehdit etmemeli veya riigvet vermemeliyiz. Bu gibi bas-
kilar isteklerimize gegici itaatlar saglayabilir. Ancak bundan daha
fazlasini istiyorsak, eger ¢gocugumuzun yaptiklarinin dogru oldu-
guna inanmasini istiyorsak, onun biz dis baskilari1 kurmak igin et-
rafta yokken de istenildigi sekilde davranmasin istiyorsak yap-
masini istedigimiz davraniglar icin i¢ sorumluluk almasini bir ge-
kilde saglamamiz gerekmektedir. Jonathan Freedman (1965) ta-

3 Ashinda, biiyiik maddi édiiller davranisimizla ilgili ig sorumlulugu azaltmakta veya zayiflat-
maktadir. Oyle ki 6diil bir daha mevcut olmazsa o davranigi yapmakta isteksiz olmaya sebep
olur. (Deci & Ryan, 1985; Higgins, Lee, Kwon & Trope, 1995; Lepper & Greene, 1978)
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rafindan yapilan bir deney bu konuda ne yapmamiz ve ne yapma-
mamiz gerektigi konusunda ipuglar vermektedir.

Freedman, iki ile dérdiincii sinif erkek ¢ocuklarinin, alt1 hafta
6nce yanlis oldugunu séyledigi bir seyin ¢ok ilgi ¢ekici bir oyun-
cakla oynamasini engelleyip engelleyemeyecegini gormek iste-
migtir. Yedi ile dokuz yas arasindaki erkek gocuklar ile ilgilenen-
ler bu gérevin ne kadar zor oldugunu anlayacaktir, ancak Freed-
man'in bir plan1 vardi. Cocuklarin yasak oyuncakla oynamalari-
nin yanhs olduguna kendilerini ikna etmelerini saglayabilirse, bu
inanis onlarin bu oyuncakla daha sonra oynamalarini engelleye-
bilirdi. Buradaki zorluk ¢ocuklarin bu ¢ok heyecan verici pahali
batarya ile hareket eden robotla oynamalarinin zor olduguna
inanmalarini saglamaktaydi.

Freedman ¢ocugun gegici bir siire itaat etmesini saglamanin
kolay oldugunu biliyordu. Yapmasi gereken tek sey ¢ocuga oyun-
cakla oynarken yakalanirsa sonuglarinin kétii olacagini soyle-
mekti. Bu cezay1 uygulamak icin yakinlarda oldugu siirece ¢ok az
gocuk robota dokunmaya cesaret edecekti. Hakliydi da. Cocuklar-
dan birine bes oyuncak gosterip “Robotla oynamak yanligtir.
Eger robotla oynarsan ¢ok kizarim ve bu konuda bir seyler yap-
mam gerekir” diye uyardiktan sonra, Freedman birkag¢ dakikali-
gina odayi terk etti. Bu siire boyunca g¢ocuk tek tarafli aynadan
gizlice izlendi. Freedman bu tehdit yontemini 22 farkli gocuk
iizerinde uyguladi ve 21 tanesi o yokken robota dokunmadi.

Cocuklar yakalanip cezalandirilacaklarini diisiindiikleri miid-
detce tehdit yontemi bagarili olmugtu. Tabii ki Freedman bunu
tahmin etmisti. Onu asll ilgilendiren, daha sonra o etrafta yokken
bu tehdit yonteminin ¢ocuklarin davraniglarini yénlendirmekteki
etkisiydi. Ne olacagini gérmek igin alt1 hafta sonra okula geng bir
bayan génderdi. Bu bayan bir deney yapmak igin ¢ocuklari teker
teker sinif digina ¢agirdi. Freedman'la ilgili higbir seyden bahset-
meden gocuklari iginde bes adet oyuncak olan bir odaya gétiirdii
Ve onlara bir ¢izim testi yapti. Testi notlandirirken ¢ocuklara is-
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tedikleri oyuncakla oynamakta serbest olduklarini s6yledi. Tabii
ki hemen hemen hepsi bir oyuncakla oynadi. Asil ilging olan so-
nug, oyuncakla oynayan g¢ocuklardan yiizde 77’si daha énce ya-
saklanmis olmasina ragmen robotla oynamay secti. Freedman’in
tehdidi alt1 hafta 6nce son derece basarili olmugken, o, ceza uy-
gulamak icin etrafta yokken tamamen basarisiz olmugtu.

Ancak, Freedman'in igi bitmemisti. Bagka bir grup ¢ocukla ¢a-
lisirken prosediiriinii biraz degistirdi. Bu gocuklara da beg farkl
oyuncak verilmis ve odadan ¢ikinca robotla oynamamalari konu-
sunda uyarilmiglard: ¢iinkii “Robotla oynamak yanlisti.” Bu se-
fer Freedman gocuklar itaat etmeleri igin herhangi bir tehditle
korkutmamisti. Odadan ¢ikt1 ve yasak oyuncakla oynamamak
konusundaki talimatinin yeterli olup olmadigini gérmek igin tek
tarafli aynadan ¢ocuklari seyretti. Yeterliydi. Bir 6nceki 6rnekte
oldugu gibi Freedman'in yoklugu siiresince 22 ¢ocuktan sadece
bir tanesi robotla oynamigti.

iki grup ¢ocuk arasindaki asil fark alt1 hafta sonra, Freedman
yokken oyuncaklarla oynama firsati bulduklarinda ortaya gikti.
Robotla oynama konusunda tehdit edilmeyen ¢ocuklardan hayret
verici bir sonug ¢ikti: istedikleri oyuncakla oynama 6zgiirliigii ve-
rilen ¢ocuklardan gogu, en ilging oyuncak olmasina ragmen (di-
ger oyuncaklar ucuz plastik denizalti, beyzbol eldiveni, bog
oyuncak tabanca ve oyuncak traktér) robotla oynamaktan kagin-
di. Gocuklardan sadece yiizde 33’1 robotla oynamay: segti.

Her iki grup cocuga da dramatik bir sey olmustu. ilk grup
Freedman'in “yanlis” oldugunu séylemesine ek olarak giiglii bir
tehdit almigti. Freedman onlar1 bu kurali ihlal ederken yakalaya-
bilecegi siire boyunca bu yoéntem son derece etkiliydi. Ancak da-
ha sonra, gocuklarin davranisini gérmeyecekken tehdidi artik
gecersizdi ve dolayisiyla kural da g6z ardi edilmisti. Goriiniige
gore tehdit ¢ocuklara robotla oynamanin yanlis oldugunu égret-
memisti sadece ceza olasilig1 varken oynamanin akillica olmadi-
g1 6gretmisti.
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Diger c¢ocuklar igin ise dramatik olay digsaridan degil iceriden
gelmigti. Freedman onlara da robotla oynamanin yanlis oldugu-
nu séylemisti ancak ona itaat etmezlerse cezalandiracagini soy-
leyerek tehdit etmemisti. iki tane 6nemli sonug vard. ilki, odadan
¢ikinca ¢ocuklarin robotla oynamamasi i¢in Freedman'in talimati
yeterliydi. ikincisi, cocuklar bu siire icinde robottan uzak durma
secimleri kargisinda kisisel sorumluluk almigti. Robotla isterme-
dikleri iin oynamadiklarina karar vermislerdi. Davraniglarini
agtklayacak oyuncakla ilgili bir ceza s6z konusu degildi. Bu ne-
denle haftalar sonra Freedman etrafta yokken bile robotla oyna-
madilar ¢iinkii robotla oynamak istemediklerine inanarak icten
degismiglerdi.

Cocuk yetistiren yetigkinler Freedman’in ¢aligmasini 6rnek
alabilirler. Diyelim ki bir ¢ift kizlarina yalan sdylemenin yanls ol-
dugunu égretmeye caligiyor. Giiglii bir tehdit (“Yalan séylemek
¢ok kotiidiir. Yalan soyledigini yakalarsam dilini keserim”) ebe-
veynler etraftayken ve kiz yakalanacagini diisiiniirse etkili olabi-
lir. Ancak bu, kiz ¢ocugunun yalan sdylemenin yanlis oldugunu
diisiindiigu icin yalan sdylemek istemedigine ikna etme amacint
yerine getirmez. Bunu yapmak i¢in daha kurnazca bir yontem ge-
reklidir. Cogu zaman dogruyu sdyletecek kadar giiglii ancak dog-
rulugunun ¢ok acik amaci olarak gérmemesini saglayacak bir se-
bep verilmelidir. Bu ustalik isteyen bir istir ¢linkii bu sebep ¢o-
cuktan ¢ocuga degisiklik géstermektedir. Bir ¢ocuk igin basit bir
rica (“Yalan séylemek kétiidiir giizelim, umarim sdylemezsin")
etkili olurken bir digeri icin daha giiglii bir sebep (“Eger yalan
soylersen beni hayal kirikligina ugratmig olursun”) sunmak ge-
rekebilir. Bagka bir ¢ocuk icin ise hafif bir uyar1 da (“Muhteme-
len yapmak istemeyecegim bir sey yapmak zorunda kalabilirim”)
gerekebilir. Akilli anne babalar ¢ocuklarinda hangi yéntemin ige
yarayacagini bilir. Onemli olan istenilen davranigi saglayacak ay-
n1 zamanda da ¢ocugun bu davranig ile ilgili kisisel sorumluluk
almasini saglayacak bir sebep sunmaktir. Bu nedenle, sunulan
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sebep ne kadar az bariz dig baski igerirse o kadar iyidir. Dogru
sebebi bulmak anne babalar igin kolay bir is degildir ancak ¢aba-
lan1 sonug bulacaktir. Bu, kisa siireli itaat ile uzun siireli baglilik
arasindaki farki olusturacaktir. Samuel Butler'm 300 yil 6nce
yazdig1 gibi; “Isteginin disinda davranmay: kabul eden/hala ay-
n1 diisiincededir.”

Mazeret Gelistirmek

Daha 6nceden bahsettigimiz sebeplerden dolay itaat profesyo-
nelleri igten degisiklik yaratan baghliklari ¢ok severler. Oncelikle,
bu degisiklik sadece ilk olustugu yere 6zel degildir, pek ¢ok ilgi-
li olay1 da igermektedir. insanlar bir kere, mesela topluma fayda-
11 vatandagslar olarak kisisel imajlarini degistirecek davraniglarda
bulunmaya ikna edilirlerse, itaat etmeleri gereken pek ¢ok farkl
durumda da topluma faydali olacak sekilde davranacaklardir. Ve
muhtemelen yeni imajlar1 devam ettik¢e topluma faydali davra-
niglarina da devam edeceklerdir.

Bu, igten degisime giden baglihigin bagka bir gekici yamdir,
“mazeretlerini kendileri yaratirlar.” itaat profesyonellerinin bu
degisimi desteklemek icin masrafli ve siirekli bir ¢aba sarf etme-
lerine gerek yoktur. insanlar kendilerini topluma faydal kisiler
olarak gormeye bagladiginda her seyi otomatik olarak farkli go-
receklerdir. Bunun dogru olduguna kendilerini ikna edecek ve
topluma faydali igler yapmanin daha énce gérmedikleri yanlarini
gormeye baslayacakladir. Sivil hareket ile ilgili daha énce duy-
madiklan argiimanlar duyacak ve bunlari her zamankinden da-
ha ikna edici bulacaklardir. Genelde, inang sistemleri icinde tu-
tarli olma ihtiyac1 duyduklan igin de topluma faydal davranigla-
ninin dogru olduguna kendilerini inandiracaklardir. Baglihg: hak-
i gikarmak igin daha fazla sebep iiretme siirecinde 6nemli olan
sebeplerin yeni olmasidir. Boylece, topluma faydali davranigin
baglangi¢ sebebi ortadan kalksa da yeni ortaya ¢ikan sebepler
dogru davrandiklan goriisii icin yeterli olacaktir.
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Vicdansiz itaat profesyonelleri icin saglanan avantajlar ¢ok
fazladir. Kendimizi bagladigimiz secimlerimizi desteklemek igin
siirekli yeni sebepler ortaya gikardigimiz i¢in, bunu istismar et-
mek isteyen bir profesyonel bu gibi bir se¢imi yapmak igin bizi
tesvik edebilir. Karar verildikten sonra kisi, kararimizin artik ye-
ni yarattigimiz mazeretlerimizle desteklenecegini bilerek bu teg-
viki ortadan kaldirabilir. Araba saticilar1 bu yontemi “diisiik tek-
lif sunmak” adi ile ¢ok sik kullanmaktadir. Bu taktik ile ilk ola-
rak bir Chevrolet bayisinde satis stajyeri kiligindayken karsilag-
tim. Bir haftalik temel egitimden sonra satiggilar izlememe izin
verilmisti. Dikkatimi hemen ¢eken taktik diigiik teklif taktigiydi.

Belli miisterilere bir araba igin ¢ok iyi bir ticret hatta bazen ra-
kiplerin 400 dolar altinda fiyat veriliyordu. Oysaki bu anlagma
gercek bir anlagma degildi. Satic1 bu fiyata satmak niyetinde de-
gildi. Bunun tek amaci potansiyel miisterilerin bayiden araba al-
maya karar vermelerini saglamakti. Karar verildikten sonra miig-
terinin arabaya kendisini bagh hissetmesini saglamak icin birta-
kim aktiviteler yapiliyordu. Bir yigin form doldurtturuluyor, uzun
d6deme kosullar1 ayarlaniyor, hatta bazen miisteriye s6zlesmeyi
imzalamadan once bir giin arabayr kullanmasi séyleniyordu;
“nasil olduguna bakarsiniz, mahallede géyle bir gezersiniz” gibi.
Bu siire zarfinda saticilar miisterinin kararini desteklemek ve ya-
tirnmint hakh gikarmak igin pek ¢ok sebep gelistirecegini biliyor-
du (Brockner & Rubin, 1985; Teger, 1980).

Daha sonra bir sey oluyordu. Genelde hesaplamalarda bir
“hata” fark ediliyordu veya satig¢1 klimanin iicretini eklemeyi
unutuyordu ve miisteri klima istiyorsa fiyata 400 dolar ilave edi-
liyordu. Siipheleri kendi iizerlerinden atmak igin bu hatay: ara-
bay: finanse eden bankanin bulmasina izin veriliyordu. Diger
zamanlarda ise anlagma son anda reddediliyordu; satiggi patro-
nu ile konuguyor ve patron da “bayi zarar ettigi” gerekgesiyle
anlasmay iptal ediyordu. Sadece 400 dolara daha araba alinabi-
lirdi ki bu rakam binlerce dolarlik araba fiyatinin yaninda ¢ok da
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yiiksek degildi ve rakiplerle ayni fiyattaydi ve bu miigterinin
“sectigi arabayd1”.

Bir bagka, daha sinsi, diigiik teklif taktigi ise satig¢l, miisteri-
nin eski arabasina eskisini getir yenisi al paketi i¢inde sigirilmig
bir teklifte bulunuyordu. Miisteri bunun son derece cémert bir
teklif oldugunu diisiiniiyor ve hemen atliyyordu. Daha sonra, séz-
lesme imzalanmadan hemen 6nce, kullanilmis araba miidiirii sa-
tiscinin tahmininin 400 dolar fazla oldugunu séyliiyor ve fiyat
gergek fiyata diigiiriiyordu. Miisteri indirilmis teklifin uygun ol-
dugunu diigiiniiyor ve hatta bazen satiscinin yiiksek teklifini ko-
titye kullandig icin kendini suglu bile hissediyordu. Bir keresin-
de bir bayanin sézlesme imzalamadan 6nce son anlatilan diigiik
teklif taktigini kullanan ve ¢ok yiiksek komisyon alacak satiggi-
dan utanarak oéziir diledigine sahit oldum. Satig¢t gok kirilmig gé-
riinilyordu ancak zorla giiliimsemeyi basarmigti.

Hangi diigiik teklif taktigi kullanilirsa kullanilsin sirasi ayni-
dir. Satin alma kararini tesvik edecek avantajli bir teklif sunulur.
Daha sonra, karar verildikten sonra ancak anlasma tamamlan-
madan once, son derece becerikli bir sekilde bu avantaj ortadan
kaldirilir. Miisterinin bu sartlarda araba almasi inanilmaz bir du-
rumdur. Ancak yine de ige yaramaktadir -tabii ki herkeste degil
ancak araba bayilerinde satis teknigi olarak kullanilacak kadar
etkilidir. Otomobil bayileri kisisel baghligin, bagliligi haklh ¢ika-
racak sebepler gelistirerek kendi destek sistemini kurma beceri-
sini anlamiglardir. Bu hakli ¢ikarimlar o kadar fazla mazeret
iiretmektedir ki satigg1 tek bir mazereti, ilk mazereti, ortadan kal-
dirsa bile hicbir sey degismemektedir. Zarar, avutulan miisteri
tarafindan 6nemsenmemekte hatta diger iyi sebepler dolayisiyla
miisteri mutlu bile olmaktadir. Segim bastan yapilmasayd: o ek
sebeplerin ortaya ¢ikmayacagi alicinin aklina bile gelmemektedir.
Bu taktigin araba bayisinde etkileyici bir sekilde igledigini gor-
diikten sonra etkisini test etmeye, temel fikrin kiigiik farkliliklar-
la ise yarcyip yaramayacagini gérmek icin bagka bir durumda de-
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nemeye karar verdim. Yani, satigcilarin tath bir anlagsma sunarak
diisiik teklif ortaya atmasi, karar verilmesini saglamasi ve sonra
da teklifin tath tarafini geri ¢ekmesi. Diigiik teklif prosediiriiniin
oziini dogru anladiysam bu taktigin farkl bir sekilde de ise ya-
ramasini saglayabilirdim: lyi bir teklif sunabilir, karar verilmesi-
ni ve baghligin kurulmasini saglayabilir daha sonra da anlagma-
ya pek de hos olmayan 6zellik ekleyebilirdim. Diigiik teklif tekni-
ginin etkisi, anlagsma sonradan kétiiye donse de kiginin anlagma-
ya sadik kalmasini saglamaktaydi. Bu taktik, anlagsmanin olum-
lu kisminin gikarilmasi veya olumsuz bir kisim eklenmesini fark
etmeden ise yaramaliydi.

Bu olasilig1 test etmek igin i arkadaslarim John Cacioppo, Rod
Bassett, John Miller ve ben Ohio Eyalet Universitesi’'ndeki psiko-
loji 6grencilerinin hog olmayan bir aktivite yapmay: kabul etme-
lerini saglayacak bir deney yaptik: Sabah saat 7'de kalkip “dii-
siinme siireci” konusunda ¢aligmaya katimak. Bir grup égrenci-
ye hemen saat 7’de baglanacagini sdyledik. Sadece yiizde 24'ii
katilmay1 kabul etti. Ancak ikinci grubu ararken diigiik teklif tak-
tigini uyguladik: Once onlara diigiinme siiregleri ile ilgili caligma-
ya katilip katilmak saat 7'de baglayacagimizi séyledik ve fikirle-
rini degistirmeleri icin siire tanidik. Higchir7 fikrini degistirmedi.
Dahasi, yaptiklar baghliga sadik kalmak adina yiizde 95'i saat
7'de soz verdikleri gibi psikoloji binasinin éniindeydi. Béyle ol-
dugunu biliyorum ¢iinkii iki adet arastirma gorevlisini o saatte
diisiinme stiregleri deneyini yapmak tizere gorevlendirdim ve ka-
tilan 6grencilerin isimlerini not etmelerini s6yledim.4

Diigiik teklif taktiginin etkileyici yami kiginin daha kotii bir
secimle mutlu olmasini saglamaktir. Bize sunabilecek sadece ké-

4 Gorevlendirdigim aragtirma gorevlilerine once diisiinme siiregleri ile ilgili bir galiymay1 yonet-
melerini isteyip sabah 7'de olacagimi sonradan soyledigime dair ¢ikan dedikodularin higbir te-
meli yoktur. Burada agiklanan ¢alisma diginda diisiik teklif prosediiriiniin etkinligini test eden
pek gok farkli deney yapilmigtir (daha fazla detay igin bkz. Brownstein & Katzev, 1985; Bur-
ger & Petty, 1981; Joule, 1987; bkz. Cialdini, Cacioppo, Bassett & Miller, 1978).
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tii secenekleri olanlar 6zellikle bu taktigi cok sevmektedirler. Ig-
te, sosyal hayatta ve kisisel durumlarda hep diisiik teklif sunar-
lar. Ornegin komgum Tim tam bir diigiik teklifcidir. Hatirlarsaniz
Tim, degisecegine séz verip kiz arkadagi Sara’'nin nisanini bozup
onunla yeniden birlikte olmasini saglamigti. Tim'i segme kararin-
dan sonra Sara, degismemis olsa bile Tim'e her zamankinden da-
ha da bagh olmustu. Sara bu durumu, Tim’de daha 6nce fark et-
medigi pek ¢ok olumlu 6zelligini fark ettigini sdyleyerek agikla-
mugt1. Sara’'nin diigiik teklif kurbani oldugunu ¢ok iyi biliyorum.
Araba bayisinde miigterilerin “6nce ver sonra geri al” stratejisine
inandiklar1 gibi Sara da Tim'in ayn1 oyununa gelmisti. Tim'e go-
re o hep ayni adamdi. Sara’'nin fark ettigi (ya da yarattigl) Tim'in
yeni 6zellikleri onun igin son derece gercekti ve biiyiik baglilik-
tan 6nce kabul etmedigi bir durumu artik kabulleniyordu. Tim'i
se¢me karari, objektif olarak ne kadar kétii bir secim olsa da,
desteklerini olusturmug ve Sara’y1 da gercekten mutlu etmisti.
Sara'ya diigiik teklif taktigi ile ilgili bildiklerimi higbir zaman
soylemedim. Sessizligimin sebebi bilmemesinin daha iyi olacag-
n diigiinmem degildir. Genel kural olarak cok bilgi her zaman az
bilgiden daha iyidir. Tek sebep, bir sey sdyleseydim benden nef-
ret edecekti.

Toplum Yarari icin Destek

Bu kitapta belirtilen itaat teknikleri, kullanan kisinin niyetine goé-
re, iyi veya kotii amagla kullanilabilir. Dolayisiyla diisiik teklif
taktiginin sadece araba satmak veya eski sevgili ile yeniden bir
araya gelmek diginda toplumsal faydalar icin de kullaniliyor ol-
masi sagirtict degildir. Ornegin, lowa'da yapilan bir proje (Pal-
lack, Cook & Sullivan, 1980) diisiik teklif taktiginin ev sahipleri-
ni enerji korumaya nasil ikna ettigini géstermektedir. Proje, lo-
wa'da evlerini dogal gazla isitan ev sahiplerini kis baginda biri-
nin aramasi ile baglamigtir. Arayan kisi onlara enerjiyi koruma
ipuclar1 vermis ve gelecekte nasil yakit tasarrufu yapabilecekleri-
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ni anlatmigtir. Hepsi deneyeceklerini sdylemesine ragmen, bir ay
sonra ve kis sonunda aragtirmacilarin yaptigi enerji harcama in-
celemesine gore hicbir tasarruf saglanmadig goériilmiigtiir. Ener-
ji korumasi yapacaklarina s6z veren ev sahipleri en az iletigim
kurulmayan komgulari kadar dogal gaz kullanmiglardi. Yakit ta-
sarrufu ile ilgili sunulan iyi niyetli bilgiler aligkanliklari degistir-
mek igin yeterli degildi.

Proje baglamadan once bile, Pallak ve arastirma ekibi uzun
zamandir siire gelen enerji kullanma aligkanliklarini degistirmek
icin daha fazlasinin yapilmasi gerektigini biliyorlardi. Bu yiizden
lowa'da dogal gaz kullanicilarinin belli bir kisminda daha farkl
bir prosediir uyguladilar. Bu kisiler de onlara enerji tasarrufu ile
ilgili ipuglan veren birisi tarafindan aranmiglardi ancak arayan
kisi onlara bagka bir sey daha sunmugstu: Enerji tasarrufu yap-
may!1 kabul eden kisilerin isimleri gazetede topluma faydali, ener-
ji tasarrufu yapan kisiler olarak yayimlanacakti. Etkisi hemen
fark edilmisti. Bir ay sonra enerji firmalar sayaglar kontrol etti-
ginde bu gruptaki ev sahiplerinin ortalama 422 metre kiip dogal
gaz tasarrufu yaptigini gérmiistii. Gazetede isimlerinin yayimla-
nacak olmasi bu kisileri bir ay boyunca 6nemli miktarda enerji
tasarrufu yapmaya motive etmigti.

Daha sonra bu iyilik geri ¢ekildi. Arastirmacilar insanlari
enerji tasarrufu yapmaya sevk eden sebebi ortadan kaldirdilar.
Isimlerinin gazetede ¢ikacagi séylenen ailelere isimlerini yayim-
lamanin miimkiin olmayacagini séyleyen mektup génderildi.

Kis sonunda aragtirma ekibi génderilen mektubun dogal gaz
kullanicilar iizerindeki etkisini inceledi. Acaba bu aileler gazete-
ye ¢itkma sansi ellerinden alininca eski enerji savurganliklarina
geri mi dénmiistii? Hayir. Kalan kis aylar boyunca bu aileler ale-
ni bir sekilde kutlanacaklarini diisiindiikleri aydan bile dahq faz-
la enerji tasarrufu yapmigti. Enerji tasarrufunun yiizdesi, gazete-
de ¢ikacaklarini diigiindiikleri ayda yiizde 12,2 idi. Ancak, bunun
tersini sdyleyen mektubu aldiktan sonra eski kullanim aligkan-
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SEKIL 3.2 Uzun Vadeli Diisiik Teklif

lowa eneriji aragtirmasim gosteren bu sekilde tasarruf gabasinin reklama
dayandigini gériiyoruz (iistte). Gok gegmeden bu baglilik yeni, kendi kendine
ortaya gikan destekler iireterek aragtirmanin disiik teklifini yapmasina olanak
saglamistir (ortada). Sonug, sebep ortadan kaldirildiginda bile tasarruf
tutarhligi kendi ayaklars Gizerinde durabilmistir (altta).
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liklarina geri donmek yerine kigin geri kalaninda yiizde 15,5 ora-
ninda enerji tasarrufu saglamiglardi.

Bu gibi seylerden tamamen emin olamasak da, bu tutarl dav-
ranigin agiklamasi hemen kendini ortaya koymaktadir. Bu kigile-
re gazetede gikacaklan sozii verilerek enerji tasarrufu yapmalari
icin diigiik teklif taktigi uygulanmisti. Bir kere yapildiktan sonra
bu baglilik kendi destek unsurlarini olusturmustu: Ev sahipleri
yeni enerji tasarrufu yontemleri gelistirmis, topluma faydali bu
davraniglar icin kendilerini iyi hissetmis, Amerika’'nin yabanci
yakita olan baglihigini azaltma ihtiyacina kendilerini inandirmus,
faturalarindaki azalmay: takdir etmis, kendilerini tutma yetileri
ile gurur duymus ve en 6nemlisi kendilerini ¢evre korumaci ola-
rak gérmeye baglamiglardi. Daha az enerji kullanimi baghligim
hakli ¢ikaran bu yeni sebeplerle gazetede ¢itkma sebebi yani orji-
nal sebep ortadan kalkinca davraniglarina bagl kalmislardi.

Ancak garip bir gekilde, reklam olasilig1 ortadan kalkinca bu
aileler enerji tasarruflarini korumakla kalmamig hatta artirmiglar-
dir. Bu giiglii ¢aba icin pek ¢ok agiklama getirilebilir ama iglerin-
den bir tanesi benim favorim. Bir sekilde, gazetede reklamlarinin
yapilacak olmasi ailelerin enerji tasarrufu bagliliklarina tamamen
sahip ¢ikmalarini engellemistir. Bu karart destekleyen biitiin se-
beplerin icinde bir tek bu disaridan gelen bir sebeptir. Onlarin
enerji tasarrufunu buna inandiklar i¢in yaptiklarini diigiinmeleri-
ne engel olan tek sebeptir. Reklam anlagmasini iptal eden mektu-
bu almalari ile onlarin diisiinceli, enerji bilinci olan vatandaglar
olarak kisisel imajlarina engel olan sebep ortadan kalkmustir. Bu
kisisel imaj onlar daha fazla tasarruf yapmaya itmistir. Ayni Sa-
ra gibi, yaptiklari segime bir tegvik ile baglanmis ancak bu tegvik
ortadan kalkinca baglliklarini hala korumuglardir.5

5 Neyseki toplum hizmeti kampanyalarinda her zaman baghlik/tutarhlik giicini kullanmak igin
diigiik teklif teknigi gibi aldatic1 yaklagimlar kullanmak gerekmez. Richard Katzev ve 6grencile-
ri tarafindan Reed Koleji'nde yapilan etkileyici aragtirma dizisi, yazih dilekge veya kapiya ayak
koyma teknigi gibi baghilik taktiklerinin geri doniigiim, elektrik kullanimi ve toplu tagima arag-
larinin kullanim gibi eneriji tasarrufu davramiglarinda etkili oldugunu gostermektedir (Bachman
& Katzev, 1982; Katzev & Johnson, 1983; Katzev & Pardini, 1988; Pardini & Katzev, 1983-84).
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SAVUNMA

Baglilik ve tutarlilik ilkeleri icindeki etki silahlarina kars: bildi-
gim tek savunma, tutarlilhigin genelde iyi hatta gerekli olusuna
ragmen sakinilmasi gereken sagma ve sert ¢esidi oldugunun far-
kinda olmaktir. Otomatik ve diigiinmeden tutarl olma egilimine
karsi uyanik olmaliyiz giinkii mekanik baglilik-tutarhlik duru-
munu kar i¢in istismar etmek isteyenlerin manevralarina karsi
bizi miisait yapmaktadir.

Otomatik tutarlilik gogu zaman ekonomik ve uygun davranis-
ta bulunmamiz igin faydali olmasina ragmen hayatimizdan tama-
men ¢ikarma kararini veremeyiz. Sonuglan felaket olacaktir. Eger,
onceki karar ve davraniglarimizla tutarh olmak yerine her yeni
hareketimizin sonuglarini onlari yapmadan 6nce durup diigiiniir-
sek 6nemli seyler bagsarmak icin vaktimiz olmayacaktir. O tehlike-
li, mekanik tutarliliga bile ihtiyacimiz vardir. Bu sorunun tek ¢ikis
yolu, tutarhligin ne zaman kétii kararlar vermemize sebep olaca-
gin1 bilmektir. Bunun da bizi uyaran bazi sinyalleri -iki farkl tip
sinyali- vardir. Her birini viicudumuzun farkh yerine kaydederiz.

Mide Sinyalleri

1k sinyalin fark edilmesi kolaydir. Yapmak istemedigimizi bi/digi-
miz bir talebe itaat etmek zorunda kaldigimizda bunu tam mide-
mizde hissederiz. Bana yiizlerce kez olmustur. Hatta en hatirda
kalani, itaat tekniklerini arastirmaya baslamadan énce bir yaz ak-
saminda meydana geldi. Kapiy1 agtigimda karsimda sort ve askili
bluz giymis ¢ok gekici bir bayan gordiim. Elinde kiigiik bir pano
vardi ve bir ankete katilmamu istedi. Kendisini etkilemek igin ka-
bul ettim ve kabul ediyorum ki cevaplarimi beni en iyi gosterecek
sekilde biraz degistirdim. Aramizda géyle bir konugma gegti:

¢ekici Geng Bayan: Merhaba! Sehir sakinlerinin eglence aligkan-
liklan ile ilgili bir anket yapiyorum ve benim igin birkag soruyu
cevaplayip cevaplayamayacaginizi sormak istedim.
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Cialdini: Liitfen igeri girin.

¢GB: Tesekkiir ederim. Buraya oturup baslayayim. Haftada kag
giin disariya yemege ¢ikiyorsunuz?

CGialdini: Oh, sanirim ii¢ belki de dért defa. Ne zaman ¢ikabilirsem
aslinda. lyi restoranlari severim.

¢GB: Ne giizel. Ve yemekte sarap siparis eder misiniz?

Cialdini: Eger ithalse.

¢GB: Anliyorum. Peki sinema? Sik sik sinemaya gider misiniz?
C: Sinema mi? lyi filmlere doyamam. Hatta altyazih sofistike
filmlere bayilirim. Peki siz? Siz film seyretmeyi sever misiniz?
(GB: Evet severim. Ankete geri donelim. Konsere gider misiniz?
C: Kesinlikle. Tabii ki en fazla senfonik olanlara. Ama kaliteli pop
gruplarnni da severim. -

(GB: (hizla yazarak) Harika! Bir soru daha. Peki ya tiyatro veya
bale gruplarinin turneleri? Sehre geldiklerinde gidip seyreder mi-
siniz?

C: Ah bale —o hareket, asalet, form- ¢ok severim. Benim i¢in ba-
leye bayilir yazabilirsiniz. Her firsatta giderim.

¢GB: Cok iyi. Rakamlar bir daha kontrol edeyim Bay Cialdini.

C: Aslinda Dr. Cialdini. Ama o ¢ok resmi olur. Siz bana Bob diye-
bilirsiniz.

(GB: Pekala Bob. Bana verdiginiz bilgilere gore Clubamerica’ya
iiye olarak yilda 1.200 dolar tasarruf yapabilirsiniz! Kiigiik bir
ilyelik iicreti ile bahsettiginiz biitiin bu aktiviteleri indirimli ola-
rak yapabilirsiniz. Eminim sizin gibi son derece sosyal birisi yap-
tiginiz1 séylediginiz bunca sey icin firmamizin 6nerdigi bu muh-
tesem avantajdan faydalanmak isteyecektir.

C: (Fare gibi kapana kisilmug bir sekilde) Eee... ben... sey... sani-
nm,

Kabul ettigimi sdylerken midemin kasildigin hissettigimi ¢ok iyi
hatirliyorum. Beynime giden ¢ok agik bir mesajdi: “Hey, kandiri-
liyorsun!” Ancak ¢ikis yolu bulamiyordum. Kendi kelimelerimle
koseye sikigtirlmigtim. Teklifi reddetmek hig hos olmayan iki adet
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sonug ortaya ¢ikaracakti: Goriigme sirasinda séyledigim gibi sii-
rekli gezen sosyal bir adam olmadigimi kabul etmek beni yalanci
¢ikaracakti; sebebini séylemeden itiraz etmek de 1.200 dolara ta-
sarruf yapmayi reddeden bir aptal olarak gosterecekti. Kandirildi-
gimu bile bile eglence paketini almay: kabul ettim. Daha énce sdy-
lediklerimle tutarli olma ihtiyaci beni tuzaga diigiirmiigtii.

Ama artik degil. Bugiinlerde midemi dinliyorum ve bu tutarli-
lik ilkesini bende kullanmak isteyen kigilerle basa ¢ikmak igin bir
yol kesfettim. Onlara ne yaptiklarin1 aynen sdyliiyorum. Bu tak-
tik benim igin en etkili kargi atak oldu. Ne zaman midem sadece
tutarli olmak igin daha 6nce kandirilarak itaat ettigim bir talebe
boyun egdigimi séylerse, bu mesaji talebi yapan kisiye iletiyo-
rum. Tutarlihgin énemini reddetmeye calismiyorum; sadece ap-
talca tutarliligin sagmaligini gésteriyorum. Buna kargi talebi ya-
pan Kkisi ister suglu bir sekilde iirksiin veya isterse saskinlikla ge-
ri gekilsin ben memnun oluyorum. Ben kazandim ve bu durumu
istismar eden kisi kaybetti.

Bazen o cekici geng bayan eglence paketini bana simdi satma-
ya caligsa ne olurdu diye diisiiniiyorum. Ne olacagini biliyorum.
Biitiin konusma ayni sekilde gecerdi, sonu harig:

¢GB: ... Eminim sizin gibi son derece sosyal birisi yaptiginizi
soylediginiz bunca sey i¢in firmamizin énerdigi bu muhtesem
avantajdan faydalanmak isteyecektir.

C: (kendinden emin bir sekilde) Kesinlikle yanlis. Burada ne olup
bittigini biliyorum. Anket yapma hikayeniz, sadece insanlarin ne
siklikta disariya ciktiklarini sdylemelerini saglamakti ve bu du-
rumda herkesin biraz abarttigini biliyoruz. Kendimin bu mekanik
baglilik ve tutarlilik diizenine kisilip kalmasina itiraz ediyorum.
Benim igin Alik-pirrr yok.

¢GB: Efendim?

C: Pekala, su sekilde anlatayim: (1) Istemedigim bir sey icin pa-
ra harcamak ¢ok aptalca olurdu. (2) ok yetkili bir yerden, mi-
demden, dolay: eglence planinizi istemedigimi biliyorum. (3) Do-
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layisiyla hala alacagima inaniyorsaniz Dig Perisine de inaniyor-
sunuzdur. Eminim sizin gibi akudli biri bunu ¢ok iyi anlayacaktir.
(GB: (geng bir fare grbi kapana kisilmus bir sekilde) Imm... ben...
sey... sanirim.

Kalbin Derinliklerinden Gelen Sinyaller

Mide her zaman ¢ok ince veya algilayabilen bir organ degildir.
Sadece kandirilmak iizere oldugumuz ¢ok dariz olunca bunu
kaydedip mesaj: iletirler. Diger zamanlarda, kandirldigimiz ¢ok
actk degilse, midemiz bunu yakalayamayabilir. Bu sartlar altinda
ipucunu bagka bir yerde aramaliyiz. Komsum Sara bu durumun
¢ok acik bir géstergesidir. Daha dnceki evlilik planlarini iptal ede-
rek Tim'e 6nemli bir bagllik gosterdi. Bu baglilik kendi destekle-
rini yaratt1 ve bagliligin gercek sebepleri ortadan kalkmig olsa da
bu duruma uyum gdsterdi. Yeni olusan sebeplerle kendini dogru
karar verdigine ikna etti ve Tim'le kaldi. Bu durumda Sara’nin
midesinde neden kasilma olmadigini anlamak kolay. Midemiz
kendimiz icin yanhg bir sey yapacagimizda bize haber verir. Sa-
ra boyle diiséinmdyor. Ona gore, dogru bir segim yapti ve bu se-
cimle tutarl bir sekilde davraniyor.

Ancak, ¢cok yanls bir tahminde bulunmuyorsam, Sara iginde
bir yerde seciminin yanlis ve suandaki yagsaminin sadece sagma
bir tutarliliktan dolay:1 oldugunu biliyor. Bu yer Sara’'nin iginde
nerede tam olarak emin olamayiz ancak biz buna kalbin derinlik-
leri diyoruz. Burast kesinlikle kendimizi kandiramayacagimiz bir
yer. Burasi hakli ¢ikarmalarimizin ve rasyonellestirmelerimizin
islemedigi bir yer. Sara gercegi orada sakliyor. Ancak su anda bu
sinyali, olusturdugu yeni desteklerin sesi ve statiginden dolay:
duyamuyor.

Eger Sara, Tim'i segmekle hata ettiyse bunu agikca fark etme-
den, kalbinin derinliklerinde bir kriz gecirmeden daha ne kadar
siire devam edebilir? Buna cevap vermek miimkiin degil. Ancak
kesin tek bir gey var, o da zaman gectikce Tim'in alternatifleri ya-
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vas yavag kayboluyor. Sara, hata yapip yapmadigina bir an evvel
karar vermeli.

Tabii ki sdylemesi kolay. Son derece karigik bir soruyu cevap-
lamasi gerekiyor: “Su anda bildiklerimi biliyor olsaydim ve za-
mani geri alabilseydim ayni se¢imi yapar miydim?” Sorun, “su
anda bildiklerimi biliyor olsaydim” kisminda yatiyor. Su anda
Tim hakkinda gergekten ne biliyor? Onun hakkinda diisiindiikle-
rinin ne kadari yaptig1 bagliligi hakl ¢ikarmanin sonucu? Tim ile
tekrar beraber olmaya basladigindan beri Sara, Tim'in onu daha
fazla 6nemsedigini, asir1 icmesini kontrol altina almaya ¢aligtigi-
n1 ve harika omlet yapmay: 6grendigini iddia ediyor. Omletinden
birkag kere tattiktan sonra hala giiphelerim var. Asil 6nemli olan
Sara’nin bunlara inanip inanmadig —sadece entelektiiel seviyede
degil kalbinin derinliklerinde.

Sara’'nin, Tim'le olan tatminin ne kadarinin gercek ne kadari-
nin sagma bir tutarlilik oldugunu anlamasi igin kullanabilecegi bir
yontem var. Psikolojik kanitlar, herhangi bir sey hakkinda diigiin-
celerimizin olugsmasindan saniyeler dnce o seyle ilgili duygulari-
muzin olustugunu goéstermektedir (Murphy & Zajonc, 1993). Ben,
kalbin derinliklerinden iletilen mesajin saf ve basit bir duygu ol-
dugunu diisiinityorum. Dolayisiyla, kendimizi dikkatli olmak iize-
re egitirsek duyguyu diigiincemizden once fark ederiz. Bu yakla-
sima gore Sara kendine “ayn1 se¢imi yapar miydim?” sorusunu
sordugunda hissettigi ilk duyguyu aramali ve ona dikkat etmeli-
dir. Bu, kalbinin derinliklerinden gelen bir sinyal olacaktir ve ken-
dini kandiracag) sebeplerden 6nce su yiiziine ¢ikacaktir.6

Ayni yontemi ben de sagma bir tutarlilikla davranacagim dii-
siindiigiim zamanlarda kullanmaya bagladim. Ornegin, bir kere-

6 Bu, bir konu hakkinda hissettiklerimiz her zaman diisiindiiklerimizden farkl olacaktir ve da-
ha fazla giivenilmesi gereklidir anlamina gelmemektedir. Ancak, hislerimizin ve inanglarimizin
her zaman ayn1 yéne isaret etmedigini gosteren bilgi de agiktir. Dolayisiyla, destekleyici rasyo-
nellegtirmeler olugturan baghhklan igeren durumlarda duygular gok daha goévenilir damisman
olacaktir. Bu, 6zellikle Sara'nin durumunda oldugu gibi, konu duygularsa ¢ok daha énem ka-
zanmaktadir (Wilson et al, 1989).
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sinde galon basina benzin fiyatinin bélgedeki diger istasyonlar-
dan birkag sent daha ucuz oldugunun reklamini yapan bir ben-
zin istasyonunda durdum; ancak pompa elimde beklerken
gostergedeki fiyatin reklam panosundakinden iki sent daha faz-
la oldugunu gordiim. Yanimdan gegen, daha sonra istasyonun
sahibi oldugunu 6grendigim, gérevliye bunu séyledigimde bana
mirildanarak hi¢ de inandirict olmayan bir gekilde fiyatlarin bir-
kag giin dnce degistigini ve panoya yazacak vakitleri olmadigini
soyledi. Ne yapacagima karar vermeye ¢alistim. Kalmak igin pek
¢ok sebep vardi; “Gergekten benzin almam lazim”, “Bu pompa
miisait ve benim de acelem var”, “Hatirladigim kadariyla araba
bu marka benzinle daha iyi ¢aligiyor”.

Bu sebeplerin gercek sebepler mi yoksa burada kalmak igin iiret-
tigim bahaneler mi oldugunu anlamam gerekiyordu. Dolayisiyla
kendime su ¢ok énemli soruyu sordum; “Bu benzinin gergek fiyati-
n1 bilerek, zamani geri alsam, ayni secimi yapar miydim?” igimdeki
ilk duyguya konsantre olarak son derece agik bir sekilde cevabimi
aldim. Durmaz devam ederdim. Yavaglamazdim bile. Fiyat avantaji
olmadan diger sebepler beni buraya getirmezdi. O sebepler karari
olusturmamusti, verilen karar o sebepleri olusturmustu.

Buna karar verdikten sonra, karara baglanmasi gereken bas-
ka bir konu vardi. Orada elimde pompayla durduguma gore, bas-
ka bir benzin istasyonu aramak yerine buradan benzin almam
daha iyi olmaz miydi? Neyseki, istasyonun sahibi yanima geldi
ve karar vermeme yardimci oldu. Neden benzin doldurmadigimi
sordu. Aradaki fiyat farkindan hognut olmadigimi séyledim o da
homurdanarak; “Beni dinle, kimse bana isimi nasil yapacagimi
ogretemez. Seni kandirdigimi diigiiniiyorsan pompay1 derhal ye-
rine koy ve istasyonumu miimkiin oldugunca ¢abuk terk et.” Ug-
kagitc1 olduguna daha da inanarak inanglarim ve onun istekleri
ile tutarli olmaktan memnun bir sekilde pompay: yere attim ve
arabamla pompanin iizerinden gegerek istasyondan ¢iktim. Ba-
zen tutarlilik son derece tatmin edici olabiliyor.
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OKUR RAPORU 3.2
Portland, Oregon’da Yasayan Bir Bayandan
Ogle yemegi yemek icin Portland merkezine dogru giderken gok
gekici bir adam dostga bir giilimseme ile beni durdurdu. “Affe-
dersiniz” dedi, “Bir yarismaya katildim ve kazanmak igin sizin
gibi giizel bir bayanin yardimina ihtiyacim var.” Aslinda kugku-
landim ¢iinkii etrafta benden ¢ok daha giizel bir siirii bayan var-
di. Ancak hazirliksiz yakalanmigtim ve ne istedigini de merak
ediyordum. Tamamen yabanci bayanlar onu dptiik¢e puan kaza-
nacagini sdyledi. Kendimi akli baginda ve bu gibi laflara kanma-
yacak birisi olarak goriiriim ama son derece israrliydi ve égle ye-
megine de zaten ge¢ kalmigtim. O yiizden “Neden olmasin, ada-
mi 6per sonra da yoluma devam ederim” diye diisiindiim. Sagdu-
yuma son derece zit bir sey yaptim ve Portland merkezinin orta-
sinda bu yabancinin yanagina kiigiik bir épiiciik kondurdum!
Bittigini diigliniirken, bunun sadece baglangig oldugunu 6gren-
dim. Sikintima ragmen bana “Cok iyi dpilyorsunuz ancak aslinda
katildigym yangma dergi aboneligi satma yangmasi. Aktif bir insan
olmalisiniz. Bu dergilerden biri ilginizi ¢eker mi?” dedi. O anda
adam bog verip yoluma devam etmeliydim ancak nedense ilk tale-
bini kabul ettigim i¢in tutarh olma ihtiyac1 duyarak ikinci talebini
de kabul ettim. Evet, kendim bile inanamayarak SK/ dergisine (ara-
da bir okumaktan zevk aldigim ama higbir zaman abone olmayi
diigiinmedigim bir dergi) abone oldum; ona ilk abonelik bedeli olan
5 dolan verdim ve yaptigim seyden son derece rahatsizlik duyarak
ve niye yaptigimi bilmeyerek oradan hizla uzaklagtim.
Diigiindiikge beni rahatsiz etse de kitabinizi okuduktan sonra
neden o gekilde davrandigimi simdi daha iyi anliyorum. Bu taktigin
ise yaramasinin sebebi kiigiik bir baghlik yapildiktan sonra (bu du-
rumda bir 6piiciik) insanlann bu bagliligx desteklemek icin bahane-
ler iiretmesi ve daha da fazlasiu kabul etmeleri. Bu durumda, ikin-
ci talebi kabul etmemin sebebi ilk hareketimle tutarl olmak igindi.
“Mide sinyallerimi” dinleseydim kendimi kiigiik diisiirmeyecektim.

Yazann notu: Opiicigi alarak sangq tutarllik ilkesini iki sekil-
de kotiye kullanmisar. Ik olarak, dergi yansmasinda yardimin
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istediginde potansiyel miisterisi zaten Jpiiciik vererek onun yars-
mayt kazanmasina yardim etmeyi kabul etmigti. Jkincisi, bir ba-
yan tarumadig1 bir adamu Specek kadar o kisiye karst olumlu
auygular hissederse ona yardim etmek konusunda olumlu hisset-
mest son derece dogaldir.

(_')ZET

¢ Psikologlar uzun zamandir ¢ogu insanin sdyledikleri, inangla-

11, davraniglar1 ve hareketleri ile tutarli olma istegini biliyor-
lardir. Bu tutarlilik egilimi ii¢ kaynaktan beslenmektedir. ilki,
kisisel tutarlilik toplumda son derece degerlidir. ikincisi, top-
lum imajindaki etkisinin yanisira tutarlilik, giinliik hayata da-
ha faydali bir yaklasim olugturur. Ugiinciisii, tutarlilik modern
hayatin karmasikliginda son derece degerli bir kisa yol saglar.
Bir kisi daha onceki kararlarla tutarli olarak, gelecekte karsi-
sina gitkacak benzer durumlarda biitiin bilgileri ilerletme gere-
gi duymaz, onun yerine daha onceki kararini hatirlar ve ona
tutarl bir sekilde tepki verir.

Itaat diyarinda, ilk baglihg1 saglamak anahtardir. Bir baglilik
yapildiktan sonra (bir fikir veya yer edinerek) insanlar bu
baglilikla ilgili talepleri kabul etmeye daha meyillidir. Dolay1-
siyla, itaat profesyonellerinin ¢ogu insanlara, daha sonra ta-
lep edecekleri davraniglarla tutarl olacak ilk adimi attirmaya
calisirlar. Ancak biitiin bagliliklar ilerideki tutarli davraniglar
saglamak konusunda ayni derecede etkili degildir. Baghliklar
en cok aktif, aleni, ¢aba sarf edilen ve igten gelen sekilde ol-
dugunda etkilidir.

Baglilik kararlari, yanlis olanlar bile, kendilerini devam ettirir-
ler giinkii kendi “mazeretlerini gelistirirler.” insanlar yaptikla-
r1 baghliklari desteklemek igin yeni sebepler ve bahaneler iire-
tirler. Bu diizen icinde, bazi bagliliklar onlar1 ortaya ¢ikaran
sebepler ortadan kalksa bile devam eder. Bu olay, aldatici ita-
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at yontemi olan “diigiik teklif sunma” taktiginin etkisini de
aciklamaktadir.

ftaat kararlarimiz tizerindeki tutarlihk baskinin etkisine kargi
koymak i¢in icimizden gelen iki sinyale kulak vermeliyiz: mi-
demiz ve kalbimizin derinlikleri. Mide sinyalleri, yapmak iste-
medigimizi bildigimiz bir seyi baglihk ve tutarliik baskilan ile
kabul etmeye zorlandigimizi fark ettigimiz durumlarda ortaya
¢itkmaktadir. Bu durumda talebi yapan kigiye, bu itaatin kabul
etmeyecegimiz sagma bir tutarliliktan ortaya ¢iktigini anlat-
mak en iyi yoldur. Kalbin derinliklerinden gelen sinyaller ise
farkhidir. En iyi, yaptigimiz ilk baghligin yanhs oldugunu fark
etmedigimizde ortaya ¢ikar. Bu noktada kendimize su ¢ok
6énemli soruyu sormaliyiz: “Simdi bildiklerimi bilerek zamani
geri dondiirebilseydim yine ayni se¢imi yapar miydim?” En
dogru cevap hissettigimiz ilk duygudadir.

CALISMA SORULARI

icerik Hakimiyeti

1.
2.

Cogu durumda neden tutarh olmaya galigiriz?

Cogu durumda sert ve inatgi tutarhiligin daha istenen bir durum oldu-
gunu neden goriiriiz?

Bir bagliigin insanlann kisisel imaji ve gelecekteki hareketlerini et-
kilemesini saglayan dért faktor nelerdir?

Yazili baghiligi bu kadar etkili yapan nedir?

Diigiik teklif yapma taktigi ile “mazeret iiretme” arasindaki iligki ne-
dir?

Elestirel Diisiinme

1.

Amerikan askerlerine, Kore Savagl sirasinda savag mahkumlarinin
igbirligini saglamak icin kullanilan tutarhlik baskisindan kagmalari
icin bir yol tavsiye ettiginizi farz edin. Onlara neler s6ylerdiniz?

Harley-Davidson motorsiklet sahiplerinin sadakatinden bahsederek
yorumculardan biri “Miigterilerinizi isminizi gégiislerine dévme ile
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yazdirmalan igin ikna edebiliyorsaniz, marka degistirmeleri konu-
sunda hicbir zaman endiselenmenize gerek yoktur” demistir. Bunun
neden dogru oldugunu agiklayin. Cevabinizda, gelecek davranglar-
daki baghlik giiciinii artiran dort faktére referans gosterin.

. Bir haftadan daha kisa bir siire icinde olacaginiz 6nemli bir sinav i¢in
kendinizi motive etmekte zorlandifiniz1 diigiiniin. Baghlik siireci ile
ilgili bilgilerinize dayanarak gerekli ¢aliyma zamanini ayirmak i¢in ne
yapacaginizi agiklayin. Segilen hareketlerin niye ige yarayacagini da
aciklayin.

. Cogu kiiltiiriin 6zelligi olan geleneksel biiyiik diigiinleri diigiiniin. Bu
gibi bir etkinligin hangi 6zellikleri evlenen gift ve aileleri i¢in baghlik
artirici bir arag olarak goriilebilir?

. Bu béliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?



BOLUM | Toplumsal

4 | Kanit

Gergek “Biziz”

TOYOTA cveruday




I Herkesin aym diisindigi yerde hi¢ kimse
Sazla diiséinmigyor demekar.
-WALTER LIPPMAN

Onceden kaydedilmis kahkaha seslerini seven kimseyi tanimiyo-
rum. Hatta bir giin i¢inde ofisime gelen kisilerle -birkag 6grenci,
iki telefon tamircisi, bir iiniversite profesorii ve bir hademe- yap-
tigim goriismelerde tepkiler istisnasiz bir sekilde elestiri oldu. Sii-
rekli kahkaha sistemi ve teknik olarak artirilmis nesesi ile tele-
vizyon en fazla elestiri alan seydi. Goriistiigiim kisiler konserve
kahkahalardan* nefret ediyorlardi. Cok aptalca, yapmacik ve
yapmacikligin bariz oldugunu diisiiniiyorlardi. Deney grubum
kiigitk olsa da eminim Amerikan halkinin gogunun konserve
kahkahalara karsi olan duygularini yansitiyordu.

Peki, o zaman konserve kahkahalar neden televizyon yayin-
cilan1 arasinda bu kadar popiilerdi? Topluma istedigini nasil ve-
receklerini bilerek yiiksek mevkilere ve muhtesem maaglara sa-
hip olmusglardi. Ancak yine de izleyicinin begenmedigi konserve
kahkahalan 1srarla yetenekli sanatgilarin itirazlarina ragmen kul-
lanmaya devam ediyorlardi. Basarii yonetmenlerin, yazarlarin
veya aktorlerin yaptiklan televizyon projelerinden bu 6nceden
ayarlanmug tepkilerin ¢ikarilmasini istemeleri az rastlanan bir du-
rum da degildir. Bu talepler bazen basarili oluyor ve oldugunda
da, ABC'nin basarii komedisi Sports Night'ta oldugu gibi savas-
madan basarilmiyor. Sovun yapimciari bagindan beri konserve
kahkahasiz yayin icin bastirmig olsalar da kanalin yetkilileri sa-
dece tek bir sefer, cinsel taciz gibi hassas bir konunun iglendigi
béliimde bu istege boyun egmislerdir (Collins, 1998).

Konserve kahkahalarin televizyon yayincilari i¢in bu kadar ge-
kici yapan nedir? Bu kurnaz ve zeki insanlar neden izleyicilerin be-
genmedikleri ve pek ¢ok yaratici yetenegin hakaret olarak algiladi-

" G.N. Konserve kahkaha (canned laughter) televizyon yayinlarinda ézellikle sitkomlarda kul-
lanilan kahkaha efektleridir.

152
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#1 bu yontemi kullanmaya devam ediyorlar? Cevap hem basit hem
de merak uyandincidir: Aragtinmalanin ne dedigini biliyorlar. Yapi-
lan deneyler 6nceden hazirlanmis kahkahanin izleyicinin daha
uzun siire ve komik bir olay oldugunda giilmesini sagladigini ve su-
nulan malzemenin daha komik oldugunu vurguladigini gostermis-
tir (Fuller & Sheeny-Skeffington, 1974; Smyth & Fuller, 1972).

Bu bilgilerin 1s181nda televizyon yetkililerinin davranigi son
derece mantiklidir. Komedi programlarinda kahkaha kasetlerinin
kullanilmasi izleyicinin komik ve takdir edici tepkisini, hatta ve
Ozellikle sunulan malzeme kotii kalitede ise, artirtyor. O zaman
sanattan yoksun komediler ile dolu televizyonun énceden ayar-
lanmis kahkahalarla dolu olmasi sasirtici bir durum mudur? Yet-
kililer ne yaptiklarini gayet iyi biliyorlar.

Konserve kahkahalarin bu kadar fazla kullaniimasinin gize-
mini ¢ozdiikten sonra karsimiza daha da sasirtici bir soru ¢ikiyor:
Onceden ayarlanmis kahkaha neden bizde ise yariyor? Garip go6-
riinen artik sadece televizyon yetkilileri degil; onlar gok mantikli
ve kendi menfaatlerine gére davraniyorlar. Onun yerine, izleyici-
nin davranigi garip oluyor. Neden mekanik olarak iiretilmis bir
nege denizindeki komedi malzemelerine daha fazla giilityoruz?
Ve neden basibos komediyi daha komik buluyoruz? Yetkililer as-
linda bizi kandirmiyorlar. Herkes dublajli kahkahay: fark eder.
Cok barizdir, yapmaciktir ve gergegi ile karigtinlmaz. Duydugu-
muz kahkahanin ardindan gelen komedinin kalitesi ile hicbir il-
gisi olmadigini, gergek izleyiciler tarafindan degil de bir teknis-
yen ve kontrol paneli tarafindan yapildigini ¢ok iyi biliriz. Ne ka-
dar bariz bir sahtekarlik olsa da ige yarar!

TOPLUMSAL KANIT iLKESi

Konserve kahkahanin neden ise yaradigini anlamak igin 6nce
bagka énemli bir etki silahi olan toplumsal kanit ilkesinin doga-
sini anlamamiz gerekir. Bu ilkeye gbre neyin dogru oldugunu,
bagkalarinin neyin dogru oldugunu diigiindiigiinii 6grenerek be-
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lirleriz. Bu ilke 6zellikle neyin dogru davranis oldugunu belirler-
ken kullanilir. Bir davranisi, baskalaninin onu yapagir gordii-
Suimiizde dogru olarak goniriz. Soru ister sinemada elimizdeki
bos patlamis misir kutusunu ne yapacagimiza, ister otoyolda ne
kadar hizli gidecegimize isterseniz de bir yemekte tavugu nasil
yiyecegimize karar vermek olsun etrafimizdakiler yaptiklar ce-
vabi bulmamizda yol gésterecektir.

Bagkalari yaptigi icin bir davranigi uygun olarak gérme egili-
mi normalde gayet iyi islemektedir. Kural olarak, toplumsal kani-
ta gore davranarak, kars: gelerek yapacagimizdan daha az hata
yapariz. Genelde, pek ¢ok insan ayni seyi yapiyorsa dogrudur.
Toplumsal kanit ilkesinin bu ézelligi onun en giiglii ayni zaman-
da da en zayif noktasidir. Diger etki silahlar gibi nasil davrana-
cagimizla ilgili kisa yol sunmakta ancak ayni zamanda bu kisa
yolu kullananlar1 bundan kar elde etmek isteyenler karsisinda
savunmasiz birakmaktadir.

Konserve kahkahada oldugu gibi, sorun, toplumsal kanita
yapmacik kanitlar ile kandirilacak kadar diisiincesiz ve refleks
olarak tepki verince ortaya ¢ikmaktadir. Akilsizligimiz bir geyin
komik olup olmadigina karar vermek i¢in bagkalarinin kahkaha-
larin1 kullanmak, kéklii toplumsal kanit ilkesine uygun davran-
mak degildir. Akilsizligimiz, bunu sahtekar bir kahkahaya tepki
olarak yapmamizdir. Bir gekilde, komedinin goriinmeyen bir
ozelligi, sesi, komedinin 6ziinii olugturmaktadir. 1. Béliimde ve-
rilen hindi ve kokarca oérnegi son derece aydinlaticidir. Yavru
hindilerin ¢ikardig1 ses yeni dogan hindilerle bagdastirildig igin
anneleri sadece o sese dayanarak onlara sevgi ve sefkat goster-
mektedir. Anne hindinin i¢i doldurulmusg bir kokarca ile teypten
yavru hindi sesi ¢alinarak nasil kandinildigini hatirlayin. Taklit
yavru hindi sesi annenin annelik kasedini ¢aligtirmigti.

Hindi ve kokarca hikayesi ortalama bir izleyici ile televizyon
yetkilileri tarafindan ¢alinan kahkaha kasedi arasindaki iligkiyi
aciklamaktadir. Neyin kahkahay: hak ettigine karar vermek igin



Toplumsal Kamt 155

bagkalarinin tepkilerini kanit olarak almaya o kadar alismisiz ki
biz de gercege degil de sese tepki veriyoruz. Ayni anne hindinin
yavru hindi gergeginden alinan sesine annelik tepkisi vermesi gi-
bi gercek izleyiciden alinan kahkaha sesi de bizim giilmemizi
saglayabiliyor. Televizyon yetkilileri kisa yol tercihlerimizi, kismi
kanit esasina dayanarak otomatik olarak tepki verme egilimimi-
zi kullaniyorlar. Teyplerinin bizim teyplerimizi ¢alistiracagini bi-
liyorlar. Klik-purrr.

insan Giicii

Toplumsal kanit1 kar i¢in kullanan sadece televizyon yetkilileri de-
gildir. Bir davranigi bagkalar yapiyor diye dogru kabul etme egili-
mimiz pek ¢ok yerde kdtiiye kullaniimaktadir. Barmenler ¢ogu za-
man bahsis kutularina birkag dolar koyarak daha 6nceki miigteri-
lerin bahgig biraktigin1 ve bahgis birakmanin uygun bir davranig
oldugunu gosterirler. Kilise gérevlileri ayni taktigi bagis toplamak
icin kullanirlar. Protestan rahipler onlar dinlemeye gelenler arasi-
na, belli bir zamanda 6ne ¢ikip bagis yapmalan sdyleyen kendi
adamlarini yerlestirirler. Ornegin, Arizona Eyalet Universitesi'nde-
ki bir aragtirma ekibi Billy Graham organizasyonuna sizip Billy
Graham'in ziyaretinden 6nce benzer hazirliklann yapildigina sahit
olmusgtur: “Graham sehre vardiginda ve mihraba giktiginda 6 bin
kisilik bir ordu farkl araliklarla one ¢ikip kitlesel bir yiglma izle-
nimi yaratmak tizere beklemektedir.” (Altheide & Johnson, 1977).

Reklamcilar bizlere iiriinlerinin “en hizl bilyiiyen” veya “en
fazla satan” iiriin oldugunu sdylemeye bayilirlar giinkii bizi dog-
rudan iiriiniin iyi olduguna inandirmak zorunda degillerdir sade-
ce digerlerinin Oyle diigiindiigiinii séylemeleri yeterli bir kanittir.
Yardim kuruluslarinin televizyonda telefonla bagis toplayicilar
arayip bagista bulunan izleyicilerin isimlerinin listesini bikkmadan
anons etmektedirler. Verilen mesaj son derece agiktir: “Bagis ya-
pan bunca insana bakin. Dogru bir hareket olmali.” Bazi gece ku-
litbii sahipleri iceride yer olmasina ragmen disarida uzun kuyruk-
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lar olugturarak kuliiplerinin kalitesine goriiniir bir kanit olugtur-
maya caligirlar. Satlgg-llara da satis konusmalarini iiriinii alan pek
¢ok kisiden bahsederek gelistirmeleri 6gretilmistir. Satig ve moti-
vasyon danigmani Cavett Robert bu ilkeyi satig stajyerlerine ver-
digi tavsiyesinde ¢ok giizel kavradigini gostermektedir: “insanla-
rin yiizde 95'i taklit¢i ve sadece yiizde 5'i ilk adimi atan oldugu
icin insanlar bagkalarinin hareketleri ile bizim onlara sunacagimiz
herhangi bir kanit ile oldugundan daha kolay ikna olmaktadir.”
Arastirmacilar da toplumsal kanit ilkesine baglh prosediirler
uygulamuglardir ki bazilan sasirtici sonuglar ortaya ¢ikarmigtir.!
Ozellikle bir psikolog, Albert Bandura, istenmeyen davraniglari
ortadan kaldirmak igin bu gibi prosediirleri gelistirmek konusun-
da liderlik yapmstir. Bandura ve is arkadaslari, fobisi olan in-
sanlarin bu agin korkulardan kolayca kurtulabilecegini goster-
miglerdir. Ornegin, daha énce yapilan bir aragtirmada (Bandura,
Grusec & Menlove, 1967), kopeklerden korkan bir grup anaoku-
lu égrencisi, bir ¢ocugun mutlu bir sekilde giinde 20 dakika ké-
pekle oynamasini seyretmistir. Bu gosteri korku dolu ¢ocuklarin
tepkilerinde o kadar biiyiik bir degisiklik yapmistir ki sadece dort
giin sonra gocuklarin yiizde 67'si oyun odasina girip herkes git-
tikten sonra kopegi severek kopekle yalniz kalmaya ikna olmus-
lardir. Dahasi, arastirmacilar bir ay sonra ¢ocuklarin korku sevi-
yelerini tekrar Olgtiigiinde gelisimin durmadigini gérmiiglerdir;
hatta ¢ocuklar képekle oynamay: her zamankinden daha gok is-
temektedirler. Bagka bir 6nemli bulusg, képeklerden ciddi derece-
de korkan ¢ocuklar iizerinde yapilan ikinci bir aragtirmada orta-
ya ¢ikmugtir (Bandura & Menlove, 1968): Cocuklarin korkusunu
azaltmak igin kopekle oynayan bir ¢ocugun canli gdsterisine ge-

1 Kenneth Craig ve arkadaslan tarafindan yaptlan bir aragtirma programi, ac1 deneyiminin top-
lumsal kant ilkesi ile nasil etkilendigini goéstermektedir. Yapilan ¢aliymalardan birinde (Craig
& Prkachin, 1978), siirekli elektrik soku verilen bir denek (duyu hassasiyeti psikolojik ol¢iisii
ve kalp hizi ve deri iletkenligi gibi psikolojik tepkiler ile ilgili kigisel raporlarda gésterildigi ge-
kilde), aci hissetmiyormus gibi actya daha fazla tolerans gésteren baska bir denekle aymi or-
tamda oldugu zaman daha az ac1 hissetmigtir.
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rek yoktur; videolar da ayni etkiyi géstermistir. En etkili videolar
kopekleriyle oynayan pek ¢ok farkli gocugun oldugu videolardir.
Goriiniige gore toplumsal kanit ilkesi en iyi pek ¢ok farkl kiginin
hareketleri ile kanitlanmaktadir.2
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2 pek ¢ok kiginin yaptig1 bir hareketin uygun oldugunun diisiiniilmesi konusunda siiphesi olan
okurlar kiigiik bir deney yapabilirler. Kalabalik bir kaldinmda durun, gokyiiziinde veya yiiksek
bir binada bog bir nokta segin ve tam bir dakika boyunca bu noktaya bakin. O zaman zarfin-
da etrafimzda pek bir sey olmayacaktir, gogu insan yukan bakmadan yanimizdan yiiriiyiip ge-
cecektir ve neredeyse kimse durup sizinle bakmayacaktir. Ertesi giin, ayn yere gidin ve yani-
nizda birkag arkadaginizi gétiiriin. 60 saniye iginde bir grup insan yaninizda durup sizinle yu-
kariya bakacaktir. Size katilmayan diger yayalar i¢in kisa bir siireligine bile yukan bakma bas-
kis1 karsi konulmaz bir hal alacaktir. Eger kiigiik deneyiniz New York'taki ii¢ psikolog tarafin-
dan yapilan deney gibiise yolan gegenlerin yiizde 80'i baktigimiz bog noktaya bakacaktir (Mil-
gram, Bickman & Berkowitz, 1969).
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Videodaki 6rneklerin ¢ocuklarin davranigini degistirinedeki giic-
lii etkisi pek ¢ok farkhi sorun igin terapi olarak kullanilabilir. Psiko-
log Robert O’Connor (1972) tarafindan sosyal agidan ¢ekingen olan
okul 6ncesi ¢cagindaki gocuklar iizerinde yapilan bir ¢alisma dikkat
¢ekici kanitlar sunmugtur. Bu gibi gocuklar1 hepimiz gérmiigiizdiir;
asin gekingen, oyun sirasinda veya yasitlari toplanirken tek bagina
kenarda duran gocuklar. O’Connor bu gibi davraniglarin, sosyal ra-
hatlikta zorluklar ve yetigkin hayatinda uyum zorluklarina déniige-
bilecek uzun vadeli yalnizlik kalibinin baslangici olmasindan endi-
selenmektedir. Bu kalib1 degistirmek i¢in O’Connor anaokulu orta-
minda yasanan 11 farkli sahneyi filme ¢ekmistir. Her sahne, sosyal
bir aktiviteyi yalniz bagina izleyen farkh bir gocukla baslamaktadir
ve daha sonra bu gocuk aktiviteye katilmakta ve herkes ¢ok iyi va-
kit gegirmektedir. O'Connor dort farkli anaokulundan ciddi anlam-
da gekingen olan bir grup gocuk segip bu filmi izletmigtir. Etkisi ina-
nilmaz olmugtur. Filmi seyrettikten sonra yalmz ¢ocuklar arkadas-
lan ile diger normal gocuklar gibi iletisim kurmaya baglamistir. Da-
ha da inanilmaz olan, alti hafta sonra gézlemlemek icin anaokulu-
na dondiigiinde O'Connor'in gérdiikleridir. O’Connor'in filmini sey-
retmemis ve yalniz olan gocuklar hala yalnizdir ve filmi seyreden
cocuklarin ise okullarindaki sosyal aktivitelerde liderlik yapmakta-
dir. Goriiniige gore, bir kere seyredilen 23 dakikalik bu film yasam
boyu gelebilecek olan adaptasyon zorlugunu tersine gevirmeye yet-
mistir. Bu, toplumsal kanit ilkesinin giiciinii géstermektedir.3

3 Ancak 0’Connor'inki distnda yapilan diger aragtirmalar filmli toplumsal kanit madalyonunun
iki yiizii oldugunu one siirmektedir. Film anlatimlarinin gocuklarin uygun bulduklan davranis-
lar iizerindeki ¢arpici etkisi, televizyonda sik sik gosterilen vahget ve saldinlardan endise du-
yan kisiler igin daha fazla endige kaynagi olmustur (Eron & Huesmann, 1985). Televizyonda-
ki vahgetin gocuklann saldirgan davraniglan izerindeki sonuglan basitten ¢ok uzak olsa da
(Freedman, 1984), psikologlar Robert Liebert ve Robert Baron (1972) tarafindan yapilan kon-
trollii bir deneyden alinan veriler kotiiye isaret etmektedir. Bazi gocuklara bilerek birbirine za-
rar veren kisilerin bulundugu bir televizyon programu izletilmistir. Daha sonra bu programu iz-
leyen gocuklar, vahgi olmayan program izleyen (at yarisi) gocuklara oranla digerlerine karg da-
ha saldirgan olmuglardir. Gocuklarin televizyonda saldirgan programlar izlemesinden sonra da-
ha saldirgan davranmalan ile ilgili bulgular iki farkli yas grubunda (5 ile 6 yag arasi ve 8 ile 9
yag arast) hem erkek hem de kiz gocuklarinda kanitlanmgtir.
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Daha Yiiksek (ve Daha Yiiksek) Anlam Aramak
Kalabaligin etkisi seytani bir sekilde giigliidiir.
© Punch/Rothco

Biiyiik Tufan Sonrasi

Toplumsal kanitin giiciine érnek vermek gerekirse benim favorim
olan bir 6rnek var. Cekiciligin pek ¢ok farkli sebebi vardir: Bilim
insaninin iizerinde ¢aligtig1 prosesin bir parcasi haline geldigi ve
yeterince sik kullanilmayan katilimcilarin gézlemlendigi metoda
¢ok giizel bir érnek tegkil eder; tarihgiler, psikologlar ve din bi-
limciler gibi farkl kitlelere faydal bilgiler saglar ve en 6nemlisi
toplumsal kanitin bagkalar tarafindan degil kendimiz tarafindan
kullanilanin dogru olmasini tercih ettigimiz seyin nasil dogru go-
riindiigiine ikna edildigimizi gosterir.

Bu biraz eski bir hikaye, tarihi verilerin incelenmesini gerek-
tiren ve binlerce yillik dini hareketlerle noktalanmig bir ge¢mis.
Farkl tarikatlar ve topluluklar, grubun 6gretilerine inananlar igin
biiyiik mutluluk ve kefaret zamaninin geleceginin kehanetinde
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bulunmusglardir. Her seferinde, kurtulus zamaninin, gogunlukla
diinyanin sonunu getiren bir afet gibi 6nemli ve inkar edilemez
bir olayla belirlenecegi kehanet edilmistir. Tabii ki bu kehanetle-
rin hepsi yanlis ¢ikmig ve bu gibi gruplarin iiyeleri arasinda bii-
yiik kaygilar dogurmustur.

Ancak, kehanetin yanlis ¢itkmasinin hemen ardindan tarihte
¢ok esrarengiz olaylar goriilmektedir. Diis kiriklig ile dagilmak
yerine tarikatgilar daha da giiclenmistir. Halkin alay konusu ol-
malarini riske atarak sokaklara gikarak dogmalarinda israr et-
migler, merkezi bir inancin yanlis ¢ikmasi ile yok olmak yerine
daha da biiyiiyen bir hararetle kendilerine katilacak iiyeler ara-
maya baglamiglardir. Ayni ikinci yiizyil Tiirkiye'sindeki Monta-
nistler, on altinc yiizyil Hollanda’'sindaki vaftize karsi mezhep,
on yedinci yiizyillda izmir'deki Sabetaycilar ve on dokuzuncu
yiizyillda Amerika’daki Millercilar gibi. Ve ii¢ toplumsal bilimci
giniimiiz Chicago’sundaki kiyamet giinii tarikatinin da bunlarin
arasinda oldugunu diigiinmiislerdir. Minnesota Universitesi’nden
is arkadagi olan bilim insanlar Leon Festinger, Henry Riecken ve
Stanley Schachter Chicago grubunu duymus ve yakindan incele-
meye karar vermislerdir. Yeni insanlar gibi kilik degistirerek gru-
ba katil, parali bagka goézlemcilerin de gruba katilmasini saglaya-
rak grubu daha yakindan inceleme kararlar1 kehanet edilen kiya-
met giiniiniin dncesi ve sonrasi hakkinda ilk elden bilgi almala-
rin1 saglamigtir (Festinger, Riecken & Schachter, 1964).

inanan tarikat tiyelerinin sayisi ¢ok degildi, en fazla 30 iiye.
Liderleri orta yagh bir adam ve kadindi. Arastirmacilar onlara
aragtirmalarini yayinlarken Dr. Thomas Armstrong ve Bayan Ma-
rian Keech adini verdiler. Dr. Armstrong iiniversite saghk servi-
sinde doktor olup mistisizme, gizemli olaylara, ucan dairelere
uzun zamandir ilgi duymaktadir. Dolayisiyla da grupta bu konu-
larda sayg1 duyulan bir otoritedir. Bayan Keech ise ilgi ve aktivi-
tenin merkezidir. Sene basinda bagka gezegenlerde bulunan Ko-
ruyucu adini verdigi ruhani varliklardan mesajlar almaya basla-



Toplumsal Kanit 161

migtir. Marian Keech'in elinden “otomatik yazi” aygiti yardimi ile
verilen bu mesajlar tarikatin dini inang sistemini olusturmustur.
Koruyucularin égretileri geleneksel Hiristiyan diigiincelerine bag-
liydu.

Grup arasinda her zaman tartigsma ve yorum konusu olan Koru-
yuculardan gelen mesajlar yakin zamanda meydana gelecek, bati
yankiireden baglayip biitiin diinyay! saracak bir sel felaketinden
bahsetmeye bagladiginda daha da 6nem kazanmustir. Tarikat iiye-
leri ilk basta panik olmalarina ragmen sonradan gelen mesajlar on-
larin ve Bayan Keech tarafindan gonderilen derslere inananlarin
kurtulacagini sdylemistir. Felaketten 6nce, uzayllar gelip inananla-
i ugan dairelerle uzayda tahminen bagka bir gezegende giivenli bir
yere tasiyacaktl. Kurtarma konusunda, bazi parolalar (“Sapkami
evde biraktim”, “Sorunuz nedir?”, “Kendimin tasiyicisiyim”) ¢alisa-
rak hazirlanmalari, ceplerindeki biitiin metal esyalar1 ¢ikarmalar
—ciinkii elbiselerdeki metal ugan daire yolculugunun “son derece
tehlikeli” ge¢mesine sebep olmaktadir- diginda pek bir detay veril-
memigtir.

Festinger, Riecken ve Schachter sel tarihinden dnce yapilan
hazirliklart gézlemlerken iiyelerin davranislarinda ¢ok belirgin
iki unsuru fark etmislerdir. ilki, tarikatin inang¢ sistemine olan
bagliigin ne kadar yiiksek oldugudur. Diinya'dan ayriliglarini
beklerken iiyeler tarafindan geri doniisii olmayan adimlar atil-
mugtir. Gogu, ailelerinin ve arkadaslarinin itirazlarina ragmen on-
larin bagliliklarini kaybetmek ugruna inanglarinda israrh davran-
muglardir. Hatta bazi iyeler aileleri ve komsulari tarafindan akli
dengesi bozuk olarak kabul edilmeleri icin kanuni iglemlere bas-
vurmakla tehdit edilmistir. Dr. Armstrong’'un kiz kardesi, iki ¢o-
cugunun onun velayetinden alinmasi igin dilek¢e vermistir. Cogu
inanan, vakitlerinin hepsini bu harekete ayirmak igin islerini ve-
ya okullarini birakmistir. Hatta bazilari ¢ok yakinda ise yarama-
yacagi i¢in kigisel egyalarini atmiglar veya baskalarina vermigler-
dir. Bu insanlar gercegin onlara sosyal, ekonomik ve yasal bas-
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kilara gogiis germe giicii verdigine ve her baskiya karsi koyduk-
¢a dogmaya olan baghliklarinin daha da arttigina inanmaktadir.

Inananlarin selden 6nceki hareketlerinin ilging olan ikinci kismy
garip bir hareketsizlikti. itikatlarinin gegerliligine bu denli inanan
bireyler i¢in bu bilgiyi yayma konusunda sasirtici derecede az sey
yapmuglardir. ilk bagta gelen felaketi etrafa duyurmus olsalar da
bagka iiyeler aramak veya insanlar kendi inaniglarina katmak igin
higbir girisimde bulunmamuglardir. Tehlike ¢anini ¢alip goniillii ge-
lenlere danismanlik yapmaya niyetlilerdi ancak hepsi o kadard.

Grubun yeni iiyeler kazanma isteksizligi sadece kisisel ikna gi-
rigimlerinin eksikligi disina pek ¢ok yonden fark ediliyordu. Pek
¢ok konuda gizlilik saglaniyordu -derslerin ekstra kopyalar yaki-
liyor, parolalar ve gizli isaretler olusturuluyordu; belli teyp kayat-
larinin igerigi disaridakilerle kesinlikle tartisimiyordu (teypler o
kadar gizliydi ki baz1 uzun siiredir iiye olanlarin bile icerikle ilgi-
li not almasi yasakt1). Topluma agilmaktan kaginiliyordu. Felaket
gunil yaklastikca gazeteler, televizyon kanallart ve radyo muha-
birleri Keech evinin etrafini sartyordu. Cogu zaman bu kigiler ge-
ri cevriliyor ve gormezden geliniyordu. Sorularina hep “yorum
yok” diye cevap veriliyordu. Bir siire sonra medya temsilcileri, Dr.
Armstrong'un dini aktiviteleri sebebiyle iiniversite saglik ekibin-
den kovulmasina sebep olunca intikam almak icin geri d6ndii; 1s-
rarc bir haberci hatta dava ile tehdit edildi. Benzer bir kusatma sel
gecesinde bir ordu haberci bilgi almak icin iiyeleri zorlayinca geri
puiskiirtiildii. Daha sonra haberciler grubun sel 6ncesi tutumlarini
ve yeni ilye almama konularini topluma saygil bir sekilde duyur-
du: “Bityiik bir reklama maruz kaldiktan sonra séhretten kagmak
icin ellerinden geleni yaptilar; yeni iiyeler almak igin pek ¢ok fir-
satlari olmasina ragmen gizli kalmay: tercih ettiler ve inanilmaz
bir ilgisizlik gosterdiler.” (Festinger et al, 1964).

Sonunda, biitiin haberciler ve ilye olmak isteyenler evi sarma-
y1 birakinca iiyeler o geceyarisi gelmesi beklenen uzay araci igin
son hazirliklarini yapmaya basladilar. Bu manzara Festinger, Ri-
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ecken ve Schachter i¢in absiirt bir tiyatro gibiydi. Siradan insanlar
-bir ev hanimy, tiniversite dgrencisi, lise 6grencisi, yayinci, doktor,
yap1 malzemeleri tezgahtari ve annesi- bu trajik komedide rol ali-
yorlardi. Koruyucularla belirli araliklarla irtibat halinde olan bir
¢ift liyeden talimat aliyorlard;; Marian Keech'in yazili mesajlari
“Yaratic1”nin talimatlar vermek i¢in dilini kullandig eski giizellik
uzmani “Bertha” tarafindan destekleniyordu. Sézlerini sik sik
tekrarliyorlar, u¢an daireye binmeden énce séyleyeceklerini koro
halinde calisiyorlardi: “Ben kendimin tastyicisiyim.” “Ben kendi-
min yol gostericisiyim.” Kendini Kaptan Video -zamanin TV uzay
karakteri- olarak tanitan varliktan gelen mesajlarin saka m yok-
sa kurtaricilarindan gelen sifreli mesaj mi olarak yorumlanmasi
gerektigi konusunda ciddi tartigmalar yapiyorlardi.

Ucan daireye binerken yanlarina higbir metal esya almama
ikazina uymak i¢in inananlar metal kisimlari sokiilmiis elbiseler
giymiglerdi. Ayakkabilarindaki metaller ¢ikanlmigti. Kadinlar
sutyensizdi veya metal balenleri ¢ikarilmig sutyenler giyiyorlardi.
Erkekler pantolonlarindaki fermuarlari s6kmiis, pantolonlarini
kemer niyetine bagladiklari iplerle destekliyorlardi.

Grubun, metalleri ¢ikarma konusundaki fanatikligi aragtirma-
cilardan birinin gece yarisina 25 dakika kala pantolonundaki fer-
muari sokmeye unutmasi ile agik¢a dile getirilmistir. G6zlemcile-
rin séyledigine gére “Bu bilgi bir panik havasi yaratti. Aceleyle,
Dr. Armstrong'un titreyerek ve gozii ilerleyen saatte bekledigi
yatak odasina gétiiriildii ve Dr. Armstrong pantolonundaki fer-
muart elindeki jiletle kesti.” Bu acele operasyonunun sonunda
arastirmaci, daha az metalli ancak daha solgun bir sekilde otur-
ma odasina goétiiriilmiigtiir.

Gitmelerine ¢ok az zaman kaldiginda inananlar sessiz bekle-
yise basladilar. Neyseki egitimli bilim insanlar1 bu zaman zarfin-
da olup bitenleri detayl bir sekilde anlatmigtir:

Oturma odasindaki grup ign son on dakika ¢ok gergindi.
Montlan kucaklannda oturup beklemekten baska yapacak
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hichir sey yoktu. Bu gergin sessizlik icinde biri digerinden on
dakika ileride olan tki saat sesli bir sekilde tkhyordu. lleri
olan on ikiye bes kalay gosterdiginde gozlemcilerden biri bu-
nu sesli bir sekilde dile getirdi. Bir grup kisi gece yansinin
daha gelmedigini séyledi. Bob Eastman geride olan saatin
dogru oldvgunu belirtti. O saati kendisi bugiin 6gleden son-
ra kurmustu. Saat gece yansina dort kalgyn gosteriyordu.

Bu dort dakika tek bir 6z disinda tamamen sessizlik
igcinde gegti. Geride olan saat ug¢an dairenin gelisine bir da-
kika kaldigiu gésterdiginde Marian tiz bir sesle “Highir
plan yoldan sapmamsar!” diye bagirdi. Saat, gece yarisi-
na geldiginde ¢almaya bagladi, her bir vurugs sessizlik igin-
de aa verici bir sekilde yankilandi. Inananlar hareketsiz
oturdular.

Gozle goriliir bir tepki bekleniyordu. Gece yanst geg-
misti ve highir sey olmamust. Felakete yedi saatten daha
az kalmisti. Ancak odadaki insanlarda hi¢hir tepki yoktu.
Konusma veya highir ses yoktu. Insanlar donmus grbi du-
ryyordu, yiizlerinde hichir ifade yoktu. Hareket eden tek
kisi Mark Postman'di. Kanepeye uzandi ve gozlerini kapa-
di ancak yyumadi. Daha sonra, ona soru soruldugunda
kisa cevaplar verdi ancak onun disinda hareketsiz bir se-
kilde yatn. Digerleri ise goriniirde higcbir sey belli etmedi-
ler ancak daha sonra ne kadar hayal kinkligina ugradik-
lan ortqya gika...

Yavas yavas havaya iiziintii ve karistklik hakim oldu.
Kehaneti ve gelen mesajlan yeniden incelediler. Dr. Arms-
trong ve Bayan Keech inanglanm yinelediler. Inananlar
iginde bulunduklan durum itizerinde yeniden diisiindiiler ve
yapian agklamalan tatminsiz buldular. Sabah saat dort
avannda Bayan Keech kendini daha_fazla tutamadi ve ag-
lamaya basladi. Siiphe duymaya baslayanlar oldugunu bi-
liyordu ancak grup en ¢ok ihtiyag duyanlara isik tutmalt ve
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grup bir arada kalmaliyd:. Grubun geri kalan: da soguk-
kanhiliklann kaybetmeye basliyordu. Her biri agik¢a sarsil-
must ve ogu aglamak tizereydi. Saat neredeyse sabah dort
buguk olmustu ve bu durumu diizeltecek bir yol hala bulu-
namamga. Arttk grubun ¢ogu kurtancinin gece yarisinda
gelmeyisini agtk¢a konusyyordu. Grup dagilmak tizereydi.
(Festinger et al, 1964, s 162-163, 168).

Siipheler icindeyken, inananlarin giivenleri yikilmaya baglar-
ken, aragtirmacilar birbirini ardina iki 6nemli olaya sahit oldular.
ilki, sabah saat 4.45 civarinda Marian Keech'in eli titremeye ve
“otomatik yaz1” ile yukaridan gelen kutsal mesaji yazmaya bas-
lamasiydi. Yiiksek sesle okuyunca, gelen bu mesaj o gece olanla-
ra bir agiklama getiriyordu: “Biitiin gece yalniz basina oturan bu
kiiciik grup o kadar ¢ok 11k yaydi ki Tanr diinyay: felaketten
kurtardi.” Etkili olmasina ragmen mesaj tek basina tatmin edici
degildi; 6rnegin, bu mesaji duyduktan sonra bir kisi ayaga kalk-
tt mantosunu ve gapkasini alip bir daha donmemek iizere gikip
gitti. inananlarin 6nceki inanglarini yeniden kurmak igin daha
fazlasina ihtiyag vardi.

iste o anda bu ihtiyaci karsilayacak ikinci olay meydana gel-
di. Yine, orada bulunanlarin sézleri olay: su sekilde agiklamgtir:

Grup igindeki atmosfer aniden degisti, davraruglar da dyle.
Gelen mesap okuduktan dakikalar sonra Bayan Keech
agklamay kamugyuna duyurmast igin ikinci bir mesaj al-
di. Telgfonu ald: ve gazetelerden birinin numarasum gevir-
meye basladi. Baglanti kurulmasin beklerken birisi “Mari-
an, gazeteyi ilk kez mi kendin aniyorsun?” diye sordu. Ma-
rian hemen cevap verdi: “Evet ilk kez artyorum. Daha on-
ce onlara sdyleyecek bir seyim yoktu ama simdi durum
acil.” Dyygulan biitiin grup icin gegerliydi, herkes acil bir
durum oldugunu diisiingyordu. Marian goriismesini bitirir
bitirmez diger dyeler de selin neden olmadigint agiklamak
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icin gazetelen, televizyon kanallanm, radyolan ve ulusal
dergileri aramaya bagladilar. Haberi hizl bir sekilde yay-
ma isteklert i¢inde dyeler ¢cok gizli olan bilgileri kamuya ak-
tarmaya bagladilar. Saatler oncesinde gazetecilerden ka-
carken, bastun ilgisinin ac verdigini séylerken simdi ise
reklam arayisina girmislerdi (Festinger et al, 1964, s 170).

Sadece uzun zamandir siire gelen gizlilik ve reklam ile ilgili
politikalar1 yok olmakla kalmamis ayn1 zamanda iiyelerin yeni
ilyelere kargi bakisi da degismisti. Daha once eve gelen yeni iiye-
ler genelde gérmezden gelinmis, geri ¢evrilmis veya ¢ok az 6nem
verilmigse de bir sonraki giin hikaye ¢ok farkliydi. Gelen herkes
kabul edilmis, biitiin sorular cevaplanmis, yeni iiye edinmek icin
girisimlerde bulunulmustu. Uyelerin yeni iiye kabuliine goster-
dikleri bu beklenmedik ilgi belki de en iyi bir sonraki gece dokuz
lise 6grencisi Bayan Keech ile gériismeye gidince gosterilmistir:

Bayan Keech'i telefonda daha sonradan uzayl olduguna
inandigim ogrendigimiz birisiyle ucan dairelerie ilgili ko-
nusurken gordiiler. Telefonda konusmaya devam etmeye
hevesli aymi zamanda yeni misafirleri de karsilamak igin
endiseli olan Marian onlan da konusmaya dahil etmistir
ve bir saat boyunca hem misafirlerle hem de telefonun
6biir ucundaki “uzayl” ile konusmustur. Yeni dye almaya
0 kadar hevesliydi ki highir firsati kagirmak istemiyordu
(Festinger et al, 1964, s 178).

Inananlarin bu radikal degisimini neye baglayabiliriz? Habe-
rin suskun ve toplu koruyuculari iken birkag saat icinde onu yay-
maya ve etrafa duyurmaya hevesli sahiplerine doniismiiglerdir.
Onlarin bu degisimi tam zamaninda se¢melerini ne saglamigti
-tam da selin olmayis1 inanmayanlarin grubu ve dogmalarini gii-
liing bulmalarina sebep olacakken.

Onemli olay “sel aksami” sirasinda kehanetin gerceklesmeye-
cegi belli olunca meydana geldi. Garip olan, iiyelerin bu inanigin
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propagandasini yapma konusundaki 6nceki kararliliklan degil
yavas yavag ortaya ¢ikan belirsizlik hissiydi. Uzay gemisi ve sel
kehanetleri dogru degilse dayandiklar tiim inang sisteminin de
dogru olmayacagini fark etmeye basladilar. Keech’in oturma oda-
sinda toplananlar igin gelisme fikri korkung bir fikirdi.

Grup iiyeleri ¢ok ileri gitmisti, inanglar igin ¢ok fazla seyden
vazgecmiglerdi ve simdi de bu inancin yok oldugunu gériiyorlar-
di; utang, ekonomik maliyet ve alaya dayanmalar ¢ok zor ola-
cakti. Tarikatgilarin bu inanglara nasil tutundugu aci bir sekilde
kendi sézlerinden akmaktadir. Ug yaginda ¢ocugu olan bir kadin:

Selin yirmi birinde geldigine inanmak zorundaqyim ¢iinkii
biitiin param harcadim. Isimi birakam, bilgisqyar kursun-
dan qynildim... Inanmak zorundayim. (s. 168)

Ucan dairenin gelmeyeceginin anlagilmasindan dért saat son-
ra Dr. Armstrong arastirmacilardan birine:

Gok ilerigitmek zorundaydim. Neredeyse her seyimden vaz-

gectim. Her baglanty kestim. Her kopriiyi yakam. Diin-
yaya sirami dondim. Kusku dyyamam. Inanmak zorunda-
yum. Bagka bir gercek yok. (s. 168)

Dr. Armstrong ve takipgilerinin sabah vakti yaklastik¢a ken-
dilerini nasil kégeye sikigsmig hissettiklerini diigiiniin. inanglari-
na olan bagliliklar1 o kadar kuvvetliydi ki bagka bir ger¢ek kabul
edilemezdi. Ancak bu inang fiziksel gerceklikten Gyle bir tokat
yedi ki: Ugan daire gelmedi, uzayllar kapilarin1 ¢almadi, sel ol-
madi ve kehanet edilen higbir sey gerceklesmedi. Kabul edilen tek
gergeklik fiziksel kanitla yok edilince grubun sikigtiklar koseden
¢tkmasi igin tek bir yol vardi. inanglarinin gegerliligi icin bagka
bir kanit yaratmaliydi: Toplumsal kanit.

O zaman bu durum bir anda gizli komploculardan hararetli
misyonerlere déniismelerini agiklamaktadir. Ayrica bu doniisii-
miin zamanlamasini da agitklamaktadir -tam da inanglarinin yan-



168 iknanin Psikolojisi

lis cikmas ile digaridakilere kargi inandiriciliklarini yitirdikleri
zaman. inanmayanlarin agagilamalarini ve alaylarini riske atmak
zorundaydilar ¢iinkii halka agilmak ve yeni tiyeler bulmak elle-
rindeki tek umutlariydi. Inanglarini yayabilirlerse, bilmeyenleri
bilgilendirirlerse, kugku duyanlan ikna ederlerse ve bu sekilde
yeni tiyeler kazanabilirlerse degerli ancak tehdit altindaki inang-
lan1 daha da dogru olacaktir. Toplumsal kanit ilkesi sunu soylii-
yor: Bir_fikri dogru bulan kisi sqyist ne kadar ¢ok olursa, bir bi-
rey o_fikrin dogruluguna daha_fazla inanacakar. Grubun gorevi
bellidir; fiziksel kanit degistirilemeyecegine gore, toplumsal kanit
degistirilmelidir. ikna edin ve ikna olun.4

OLUM SEBEBI: BELIRSIZ(LIK)

Bu kitapta anlatilan etki silahlarinin hepsi bazi sartlar altinda diger-
lerinde oldugundan daha fazla ige yarar. Kendimizi bu gibi silahlar-
dan yeterince koruyacaksak, etkisine karsi en fazla ne zaman sa-
vunmasiz olacagimizi bilmek icin ise yaradigl en optimum ortami
bilmemiz gerekir. Toplumsal kanit ilkesinin Chicago inananlan iize-
rinde ise yaradig1 zamani zaten gordiik. Giivenlerinin sarsiimasi ye-
ni tiye isteklerini tetiklemistir. Genelde, kendimizden emin olmadi-
gimiz zaman, durum bulanik ve belirsiz oldugunda, belirsizlik hii-
kiim siirdiigiinde digerlerinin hareketlerini dogru kabul ederiz (Tes-
ser, Campbell & Mickler, 1983; Wooten & Reed, 1998).

4 Belki de gorevlerine karsi duyduklan yikici umutsuzlugun niteligi dolayisiyla inananlar sa-
yilanimi artirmada son derece bagarisiz oldular. Tek bir iiye bile edinemediler. O noktada, hem
fiziksel hem de toplumsal kanitlarin basansizhig ile tarikat kisa siirede dagldi. Kehanet edilen
selden ii¢ hafta sonra grup iiyeleri dagildi ve birbirleri ile gok nadir iletisim kurdular. Kehane-
tin son -ve en ironik- sonucu da hareketin sele kapilip yok olmasiydi.

Yok olmak, kehanetleri yanhg ¢ikan felaket giinii gruplarimin hepsinin kaderi degildi. Ve-
rimli yeni iiye bulma ¢abalar ile inanglarina toplumsal kamt olusturan gruplar biiyiidii ve ge-
ligti. Ornegin, Hollandali Anabaptistler kehanet edilen felaket yih 1533'te higbir sey olmadig-
nt goriince yeni yeler i¢in vakit kaybetmeden ¢aligmalara bagladilar ve amaglarina bekleme-
dikleri kadar ok enerji sagladilar. Gok basarili bir misyoner olan Jakob van Kampen'in giinde
100 kisiyi vaftiz ettigi sdylenir. Anabaptist pozisyonunun toplumsal kamti kartopu gibi o ka-
dar ¢ok biiyiidii ki onu yanhs ¢ikaran fiziksel kamiti ezdi gesti ve Hollanda'nin bilyiik sehirle-
rindeki niifusun tgte ikisini kendine bagladi.
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Kararsizhgimizdan kurtulmak icin bagkalarinin tepkilerini
incelemeye basladigimizda, ¢oziimii zor ancak ¢ok 6nemli bir
gercegi goz ardi ederiz: O kigiler de biiyiik ihtimalle toplumsal
kanit1 inceliyorlar. Ozellikle belirsiz bir durumda herkesin bas-
kalarinin ne yaptigina bakma egilimi ¢cogulcu kayitsizliik adi ve-
rilen biiyiileyici bir fenomene yol agar. Cogulcu kayitsizlik feno-
meninin tamamen anlagilmasi, ilkemizde siiregelen hem bir mu-
amma hem de rezalet olarak algilanan bir olay: agiklamaya yar-
dimar olacaktir: Aa icinde kivranan kigilere yoldan gegenlerin
higbir yardimda bulunmamasi.

Yoldan gegenlerin higbir sey yapmamasinin ve basinda, poli-
tik ve bilimsel gruplarda en fazla tartismaya yol agan klasik bir
ornegi New York'un Queens bélgesinde siradan bir cinayet dava-
s1 olarak bagladi. Yirmili yaglarinin sonunda bir kadin, Catherine
Genovese, gece ge¢ saatte isten dénerken oturdugu sokakta 6ldii-
riilmiigtii. Cinayet hi¢cbir zaman 6nemsenmeyecek bir konu degil-
dir ancak New York gibi biiyiik bir sehirde Genovese olay1 New
York Times'da bir kégenin pargasini anca kaplayacak bir haber-
dir. Catherine Genovese'nin hikayesi bir hata yiiziinden olma-
saydi1 Mart 1964'te kendisi ile birlikte dliirdii.

Times gazetesinin metropol editérii A.M. Rosenthal olaydan
bir hafta sonra kentin emniyet miidiirii ile 6gle yemegi yiyordu.
Rosenthal miidiire Queens’de gerceklesen sira digi bir cinayet ile
ilgili soru soruyordu; miidiir, Genovese davasi ile ilgili soruldu-
gunu zannederek polis arastirmasi sirasinda ortaya ¢ikarilan gar-
pict bir detay: anlatti. Bu olay, emniyet miidiirii de dahil, duyan
herkesi hayretler icinde birakmigti. Catherine Genovese hizli ve
sessiz bir sekilde 6lmemisti. Uzun, yiiksek sesli, iskenceli, foplu-
ma agik bir olaydi. Saldirgan, yardim ¢igliklar bigak darbeleri ile
kesilene kadar ona sokakta 35 dakika icinde ii¢ kere saldirmisti.
inanilmaz bir gekilde, 38 tane komsusu olay1 kendi dairelerinin
giivenliginde seyretmis ancak higbirisi polisi aramak igin kilim
bile kipirdatmamusgti.
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Pulitzer 6diillii muhabir Rosenthal iyi bir hikayeyi duyar duy-
maz hemen tanirdi. Polis yetkilisi ile 6gle yemegi sirasinda bas-
ka bir muhabiri Genovese olayindaki “yoldan gegenlerin agis1”ny
arastirmasi icin gérevlendirdi. Bir hafta icinde 7¥mes, tartisma ve
spekiilasyon yaratacak uzun hikayeyi bas sayfadan verdi. Rapo-
run ilk paragraflan hikayenin tonunu ve odak noktasini agik¢a
belirtiyordu:

Yanm saatten uzun bir siire boyunca Queens'deki 38 adet
saygudeger, kanunlara sqygilt vatandas Kew Gardens'da
bir katilin bir kadina ti¢ kere saldirarak oldiiriistinii izledi.

Iki kere odalanindan gelen stk ve sesler katili korkuttu.
Ancak her seferinde geri dondiigvinde kadir buldu ve tek-
rar tekrar bigakladi. Bu saldin sirasinda tek bir kisi bile
polisi aramadi ancak gorgii taniklanndan biri ancak ka-
din dldiikten sonra polisi aradi.

Bu olay iki hafta once meydana geldi. Ancak, ilge de-
dektiflerinden sorumlu ve 25 yillik emektar cinayet aras-
armacist yardima komiser Frederick M. Lussen hald ola-
yin sokunu yastyor.

Pek ¢ok cingyetle ilgili bilgiler hala ezberinde. Ancak
Kew Gardens'da yasanan olay onun bile kaniru dondurdu
—cinayet oldugu igin degil ama “{yi insanlar” polisi arama-
diklan icin. (Ganzberg, 1964, s.7)

Baskomiser yardimcisi Lussen’in yasadigi gibi olay1 duyan
herkes sok ve saskinlik yagsamistir. Olay, polisten sonra haberci-
leri ardindan da hikayeyi okuyanlan derinden sarsti. Sagkinlik
sonradan geldi. Nasil olur da 38 “iyi insan” bu sartlarda boyle ka-
yitsiz kalabilirdi? Hi¢ kimse anlayamiyordu. Cinayetin gorgii ta-
niklan bile sagkind1 ve birbiri ardina hepsi sadece “bilmiyorum”
diyordu; “bilmiyorum”. Birkag tanesi bu hareketlerine sagma ba-
haneler bulmaya calisti. Ornegin, iki-ii¢ kisi “korkmuglardi1” veya
“olaya karismak istemediler”. Bu bahanelerin higbiri yakin ince-
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lemeye yanagmadi: polise yapilan isimsiz bir ihbar, gorgii tanikla-
rinin givenligini veya bos zamanlarini tehdit etmeden Catherine
Genovese'nin hayatini kurtarabilirdi. Hayir, bu davraniglarinin
sebebi hayatlarini daha da karmasiklagtirmaktan korkmalan de-
gildi; kendilerinin bile agiklayamadig1 bagka bir gey vardi.

Kafa kangikhig iyi bir haber yapmaz. Basin ve diger medya ku-
ruluglar -birkag gazete, TV istasyonlar ve dergiler de olayin tistii-
ne gidiyordu- o andaki en uygun agtklamayi vurguladilar: Higbiri-
mizden farki olmayan gérgii taniklari olaya dahil olacak kadar ola-
y1 6nemsemediler. Amerikalilar bencil ve diisiincesiz bir toplum
haline geliyordu. Modern yasamin, 6zellikle de sehir hayatinin zor-
luklari onlar sertlestiriyordu. “Soguk Toplum” haline geliyorlar ve
diger vatandaslarin basina gelenleri umursamiyorlardi.

Bu agtklamanin diginda, toplumsal duyarsizlig1 gosteren bagka
hikayeler de ortaya ¢ikmaya basladi. Bu agiklamalari, basinla ko-
nusurken sagkinliklarini kabul etmeyen bir grup sosyal yorumcu
destekliyordu. Onlar da Genovese davasim biiyiik ¢apta sosyal
onem olarak goriiyorlardi. Hepsi de duyarsizlik kelimesini kullani-
yordu ve bu kelimeyi bagka bir sekilde agiklasalar da 7imes'in da
baghgini olusturuyordu. Biri televizyondaki vahgeti sebep gosterir-
ken digeri bastinlmig 6fkeyi ancak pek ¢ogu “megapolitan toplu-
mu” ve “bireyin gruptan dislanmasi” ile sehir hayatinin “kisisellik-
ten uzaklagsmasi”ni sebep olarak gosteriyordu. Haberi ilk ortaya ¢1-
karan ve sonra bunu bir kitabinin konusu yapan gazeteci Rosent-
hal bile sehirden kaynaklanan duyarsizlik teorisine katiliyyordu.

Kendileri séyleyemedigi gibi hi¢ kimse neden 38 kisinin
Bayan Genovese saldinya ugrarken telefonu kaldirmadik-
lanmnt séyleyemez. Ancak, dyyarsizltklanimin biyiik sehir-
den kaynaklandig1 sdylenebilir. Bu neredeyse psikolgjik bir
hayatta kalma savasi, bir kisi milyonlarca kisi targfindan
cevrelenip baskiya maruz kalirsa bunlardan kurtulmann
en lyi yolu onlan miéimkiin oldugunca sik gormezden gel-
mektr. Birinin, komsusuna ve onun basina gelenlere ka-
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yusiz kalmasi1 New York ve diger bijyiik sehirlerdeki haya-
an sarth refleksidir. (A.M. Rosenthal, 1964, s. 82-83).

Genovese hikayesi bilyiiditkce —~Rosenthal'in kitab1 diginda,
bu kitap sayisiz gazete ve derginin, pek ¢ok televizyon belgeseli-
nin ve bir Broadway miizikalinin odag1 olmustur- Bibb Latane ve
John Darley (1968b) adinda iki New York'lu psikoloji profesorii-
niin de dikkatini ¢ekti. Genovese olayinin raporlarini incelediler
ve sosyal psikoloji bilgilerine dayanarak en olmayacak agiklama
uizerinde durdular: 38 gorgii taniginin da orada olmasi gergegi.
Hikayenin 6nceki agiklamalar1 38 gorgii taniginin orada olmasi-
na ragmen higbir sey yapilmamig olmasi iizerinde duruyordu. La-
tane ve Darley hi¢ kimsenin yardim etmedigini ¢iinkii ¢ok fazla
gozlemcinin oldugunu iddia ettiler.

Psikologlar, en az iki sebepten dolayi, yoldan gegenlerin acil
bir durumda bagka kisilerin de orada olmasi sebebiyle yardim et-
me olasiliklarinin daha az oldugunu iddia etti. ilk sebep son de-
rece aciktl. Etrgfta ne kadar fazla yardim edebilecek kisi varsa
her bireyin kisisel sorumlulugu azalmaktadir: “Belki bagkasi yar-
dim eder veya polisi arar, hatta aramigtir bile.” Herkes bagkasi-
nin yardim ettigini veya edecegini diisiiniirken hi¢ kimse yardim
etmez. ikinci sebep psikolojik agidan daha da ilgi ¢ekicidir. Bu se-
bep toplumsal kanit esasina dayanir ve ¢ogulcu kayitsizlik etki-
sini igerir. Cogu zaman acil bir durumun acil bir durum oldugu
acikca belli olmaz. Sokak arasinda yerde yatan adam kalp krizi
mi gegiriyor yoksa sadece sarhog biri mi sizip kalmig? Komsu ev-
deki karmaga polis gerektiren bir siddet mi yoksa miidahale edil-
mesi hos karsilanmayacak bir kar1 koca kavgasi mi1? Bu gibi be-
lirsiz durumlarda dogal olarak ipucu igin etraftakilerin hareketle-
rine bakilir. Diger gbrgii taniklarinin nasil davrandigina bakarak
durumun acil bir durum olup olmadigina karar veririz.

Ancak kolayca unutulan sey izleyen diger kisilerin de toplum-
sal bir kanit aradigidir. Hepimiz dengeli ve etkilenmemis goriin-
mek istedigimizden, bu kaniti sessiz ve belli etmeden etrafa bakig
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atarak arariz. Dolayisiyla herkese gore digerleri etkilenmemis ve
bir sey yapmuyor gibi goriiniir. Sonug olarak, toplumsal kanit ilke-
si ile, olayin acil bir durum olmadigina karar verilir. Latane ve
Darley’e (1968b) gore bu “her bir kiginin hi¢ kimse bir sey yap-
madigina gére bu acil bir durum degil diye karar verdigi” ¢ogulcu
kayitsizlik durumudur. “Bu sirada tehlike, digerlerinin sakinligin-
den etkilenmeyen birinin tepki verecegi bir noktaya gelebilir.”s

Bilimsel Yaklasim

Latane ve Darley’in diisiincelerinin gasutict sonucu, acil durum
kurbani icin “sayilarda giivenlik” fikrinin tamamen yanlsg olabile-
cegidir. Acil yardim isteyen birinin, kalabalik yerine yoldan tek bir
kisinin ge¢mesi ile yagsama sansi daha fazla olabilir. Bu sira digi te-
zi test etmek icin Latane, Darley, 6grencileri ve is arkadaslari, gok
acik ve net bulgular ortaya ¢ikaran sistematik ve etkileyici bir aras-
tirma programu yaptilar (Bkz. Latane & Nida, 1981). Temel prose-
diirleri, tek bir kisi veya bir grup insan tarafindan izlenebilecek acil
durumlar yaratmakti. Daha sonra kurbanin bu gartlar altinda kag
kere yardim gordiigiinii kaydettiler. flk deneylerinde (Darley & La-
tane, 1968), sara krizi gegirir gibi yapan bir New York tiniversite
ogrencisi yoldan tek bir kisi gecerken yiizde 85'inden yardim alir-
ken, yoldan bes kisi gecerken ise yiizde 31'inden yardim ald1. Yol-
dan tek basina gegen kisilerin yardim etmesi ile toplumumuzun

5 Gogulcu kayitsizlign trajik sonuglan Chicago'da UPI basin ilaninda ¢ok sade bir gekilde gos-
terilmistir.
Polis Cumartest giind bir tniversite ogrencisinin sehrin en popiiler turist noktalarindan bi-
rinin yakininda gindiiz vakn doviliép boguldugunu bildirdi.

23 yasindaki Lee Alexis Wilson n giplak viicudu Cuma gunii ¢caliklarda qyun qyna-
yan 12 yasindaki bir erkek ¢ocuk targfindan Sanat Enstitist yamndaki ¢aliliklann ara-
sinda bulundu.

Polis, Wilson'in saldinya ugradi sirada Sanat Enstitisti Gtiney Plazasiun éniinde-
ki cesmenin yaminda oturdufunu veya qyakta bekledigini diisiindyor. Saldirgan daha son-
ra onu ¢alilara siriklemisti. Polisin soyledigine gore tecaviize ugramgti.

Polis olqy yerinden binlerce insamn gegmis oldugunu ve bir kisinin ogleden sonra sa-
at 2 sulannda bir qglik dyydufunu ancak bir sey yapmadgn giinki kimsenin 6nemse-
medigini soyledigini belirtmistir.
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“Soguk Toplum” oldugu ve kimsenin umursamadigini séylemek
zor oluyor. Goriiniige gore yoldan gegen diger kisilerin varlig1 yar-
dim1 utang duyulacak seviyelere diigiirmektedir.

Kurban?

Bu gibi zamanlarda yardm etmenin gerekli olup olmadig belli degilken,
gergek kurbanlar bile kalabalik iginde yardim gérmiiyor. Bu resimde adamin
éniinden gegen ikinci kisi oldugunuzu diginin, ilk gegen kiginin yardim
gerekmedigi diisiincesinden etkilenirdiniz.

Bagka arastirmalar da toplumsal kanitin gérgii taniklarinin
“duyarsizligina” sebep olmasini incelemistir. Bunu, olasi acil du-
rumun gorgu taniklan arasina hicbir sey yokmusg gibi davranma-
s1 soylenen Kkigiler yerlestirerek yapmuglardir. Ornegin, New
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York'ta yapilan bagka bir aragtirmada (Latane & Darley, 1968a),
yoldan tek basina gegenlerin yiizde 75'i kapinin altindan sizan
dumani rapor etmiglerdir; ancak, ayn: duman ii¢ kisilik gruplar
tarafindan goriildiigiinde bu durum sadece toplamin yiizde
38'inde rapor edilmistir. Daha kiigitk sayida gruplar duman ko-
nusunda bir geyler yaparken aralarindan iki kisinin higbir sey
yapmamasinin talimat verildigi ii¢ kisilik gruplarda bu durum sa-
dece yiizde 10'unda rapor edilmigtir. Toronto’da yapilan benzer
bir aragtirmada (A.S. Ross, 1971), tek basina gecenlerin yiizde
90'1 yardim etmisken, yanlarinda olayr 6nemsemeyen iki kisi
varken yoldan gegenlerin sadece yiizde 16’s1 yardim etmistir.

Toplumbilimciler artik yoldan gegenlerin ne zaman yardim
edecegi konusunda bir fikre sahiplerdir. ilk olarak, duyarsiz bir
toplum oldugumuz gériisiiniin aksine, gorgii taniklari acil bir du-
rum olduguna inanirlarsa yardim etme olasiliklari ¢ok yiiksektir.
Bu sartlar altinda, olaya miidahale eden veya yardim ¢agiran ki-
si sayisi igimizi rahatlatacak seviyededir. Ornegin, Florida’da ya-
pilan dort farkli deneyde (R.D. Clark & Word, 1972, 1974), bir
tamircinin i¢inde bulundugu kaza sahneleri kurgulanmustir.
Adamin yaralandig1 veya yardima ihtiyaci oldugu agik¢a goriil-
diigiinde iki farkli deneyde yiizde yiiz oraninda yardim edilmis-
tir. Diger iki deneyde, yardim etmek tehlikeli iki elektrik kablosu
ile temas etmeyi gerektirdigi durumlarda yoldan gegenlerin yiiz-
de 90'1 yardim etmistir. Buna ek olarak, bu tehlikeli yardim, yol-
dan gegenlerin tek basina veya gruplar halinde olaya sahit olma-
s1 durumlarinda yapilmugtir.

Durum, gogu zaman, yoldan gegenlerin olayin acil durum olup
olmadigindan emin olmadiklarinda farklilagmaktadir. O zaman
kurban tek bagina yoldan gegenlerden, grup halinde yoldan ge-
cenlere, ozellikle de gruptakiler birbirini tanimiyorsa, daha fazla
yardim gérmektedir (Latane & Rodin, 1969). Goriiniige gore ¢o-
gulcu kayitsizlik yabancilar arasinda ¢ok daha yaygindir: Ciinkii
toplum iginde nazik ve sofistike goriinmek isteriz, ¢iinkii tanima-



176  iknanin Psikolojisi

digimiz kigilerin tepkilerini bilemeyiz, bir grup yabanci arasin-
dayken ifadeleri dogru okuyamayiz veya anlayamayiz. Dolayi-
styla, olasi acil bir durum acil degilmis gibi goriiliir ve kurban aci
ceker.

Bu aragtirma sonuglarina yakindan bakinca aydinlatici bir ka-
lip ortaya ¢ikar. Acil durum kurbaninin yoldan gegenlerin yardim
etmesini gerektiren sartlar kirsal kesimlerin aksine gehirde nor-
mal olarak var olmaktadir:

1. Sehirler, bir kisinin sahit oldugu durumun dogasindan emin
olamayacag) kadar daha giiriiltiilii, oyalayici ve degiskendir.

2. Sehirler daha kalabaliktir; dolayisiyla olasi acil bir durumla
karsilasinca insanlarin bagkalar ile birlikte olma sansi daha
yiiksektir.

3. Sehir sakinleri kiigiik kasabadakilerin aksine komgularini ve
etraftakileri daha az tanirlar. Dolayisiyla, sehir sakinlerinin
acil bir duruma sahit olurken yabancilarin arasinda olma
sanslar daha yiiksektir.

Sehir ortamlarinin bu ii¢ karakteristik 6zelligi ~karmasikligy,
kalabaligy ve birbirini tanima oranlarinin diisiikliigii- arastirma-
larda ortaya ¢ikan yoldan gegenlerin yardim seviyesini diigiiren
faktorlerle uyusmaktadir. “Sehirdeki benlik kaybi” ve “megapoli-
tan yabancilagma” gibi kétii konseptlere bagvurmadan, sehirlerde
yoldan gecenlerin neden hicbir sey yapmadigini agiklayabiliriz.

Kendini. Magduriyetten Kurtarma

Modern kent yagsamini daha az ugursuz terimlerle agiklamak on-
lan gidermez. Dahasi, diinya niifusu gehirlere tagindik¢a ~insan-
ligin yarisi on yil iginde sehirlerde yasiyor olacak- bu tehlikeleri
azaltmaya daha fazla ihtiya¢ duyulacak. Neyseki, yoldan gegen-
lerin “duyarsizlig1l” siirecini daha iyi anlamamiz iimit vericidir.
Bu bilimsel bilgi ile donanmig halde, acil bir durum kurbani bag-
kalarindan yardim alma sansini ¢ok artirabilir. Buradaki anahtar,
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bir grup kisinin yardim etmemesinin nazik olmamaktan ziyade
emin olmadiklarindan kaynaklandigini anlamaktir. Yardim et-
mezler ¢iinkii acil bir durum olup olmadigindan ve yardim etme-
leri gerekip gerekmediginden emin olamazlar. ok bariz bir du-
rumda miidahale etmeleri gerektiginden emin oldugu zamanlar
insanlar gok daha tepki vericidir.

Burada diismanin belirsizlik durumu oldugu anlasilinca acil
durum kurbanlarinin bu belirsizligi azaltmasi ve kendilerini kur-
tarmasi daha olasi bir hal alir. Ornegin, bir yaz giinii égleden
sonranizi bir parkta konserde gegirdiginizi diigiiniin. Konser bi-
tip insanlar dagilmaya baslayinca kolunuzdan birinde hafif bir
uyusukluk hissedersiniz ancak dikkat etmezsiniz. Kalabalik igin-
de otoparka dogru yiiriirken uyusuklugun kolunuzdan yukar
dogru yiiziiniize yayildigini hissedersiniz. Sagirmig bir halde bir
agaca yaslanarak birkag dakika oturup dinlenmek istersiniz. Cok
gecmeden bir geylerin ters gittigini anlarsiniz. Oturmak bir ige
yaramamis hatta kaslarinizin kontrolii ve koordinasyonu daha
da kétillesmistir ve konusmak igin agzimzi ve dilinizi kipirdata-
mamaya baslarsiniz. Ayaga kalmak istersiniz ama kalkamazsi-
niz. Akliniza su korkutucu diisiince gelir: “Aman tanrim, kriz ge-
giriyorum!” insanlar gruplar halinde yaninizdan gegiyor ve kim-
se dikkat etmiyor. Birkag tanesi sizi agaca garip bir sekilde yas-
lanmig halde veya yiiziiniizdeki garip ifadeyi goriiyor, etrafinda-
ki toplumsal kanit1 kontrol ediyor ve kimsenin 6nemsemedigini
goriince higbir sey olmadigini diisiinerek yiiriiyiip uzaklasiyor.

Kendinizi béyle bir durumda bulsaniz, yardim almak icin ne
yaparsiniz? Fiziksel yetileriniz kayboldugu icin zaman ¢ok
o6nemlidir. Eger yardim alamadan 6nce konugma veya hareket et-
me yetinizi veya bilincinizi kaybederseniz yardim alma ve iyiles-
me sansiniz biiyiik élgiide azalacaktir. Dolayisiyla hemen yardim
istemek ¢ok onemlidir. Bu istegi en iyi ne sekilde yapmalisiniz?
Homurdanmak, inlemek veya bagirmaya caligmak biiyiik ihti-
malle ise yaramayacaktir. Bunlar dikkat ¢ekmenizi saglayabilir
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ancak yoldan gegenlerin gergekten acil bir durum oldugunu dii-
siinmeleri i¢in yeterli bilgiyi saglamaz.

Eger bagirmaya calismak yoldan gegenlerin yardim etmesini
saglamayacaksa belki de daha spesifik olmalisiniz. Dikkat ¢ek-
mekten daha fazlasini yapmalisiniz; gercekten yardima ihtiyaci-
niz oldugunu bildirmelisiniz. Yoldan gegenlerin durumunuzun
acil bir durum olmadigini diisiinmelerine izin vermemelisiniz.
Yardima ihtiyaciniz oldugunu anlatmak igin “yardim edin” deme-
yi denemelisiniz ve yanls bir sey soyliityor olmaktan korkmama-
lisiniz. Utang, iistesinden gelmeniz gereken bir duygudur. Kriz
gecirdiginizi diisiiniiyorsaniz, sorununuzu abartiyor olabilecegi-
niz konusunda endiselenerek vakit kaybetmemelisiniz. Aradaki
fark, birkag saniyelik utang ve olasi 6liim veya 6miir boyu felg
kalmadir.

Yardim ¢agrisinda bulunmak bile en etkili taktik degildir. Yol-
dan gegenlerin acil durum olup olmadig1 konusundaki siipheleri-
ni azaltsa da her birinin aklindaki belirsizlikleri gidermeyecektir:
Ne gibi bir yardim gerekli? Ben mi yardim etmeliyim yoksa daha
bilgili biri mi yardim etmeli? Birisi zaten profesyonel yardim al-
maya gitti mi yoksa bu benim sorumlulugum mu? Olay: seyre-
denler size bakarak bu sorularla bogusurken sizin yagama san-
siniz daha da azaliyor olabilir.

O zaman bir kurban olarak yoldan gegenlere acil yardima ih-
tiyaciniz oldugunu anlatmaktan fazlasini yapmalisiniz: Bu yardi-
mun nasil ve kim tarafindan verilmesi gerektigi ile ilgili akillarin-
daki belirsizlikleri de ortadan kaldirmalisiniz. Bunu yapmanin en
etkili ve verimli yolu ne olabilir?

Gordiigiimiiz aragtirma sonuglarina dayanarak benim tavsi-
yem bir kisiyi kalabaliktan ayirmak olacaktir: bakin, konusun ve
sadece o kigiye isaret edin: “Siz bayim, mavi ceketli, yardima ih-
tiyacim var. Ambulans ¢agirin.” Bu sozlerle yardimi engelleyen
veya geciktiren biitiin belirsizleri gidermis olursunuz. Tek bir
ciimle ile tek bir kisiye, mavi ceketli adama, “kurtaric1” rolii yiik-
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lemis olursunuz. O kisi simdi acil yardim yapilmasi gerektigini
anlamalidir; o kisi sadece kendisinin —-bagkasinin degil- yardim
getirmekle sorumlu oldugunu anlamalidir ve son olarak bu yar-
dim1 nasil yapmasi gerektigini anlamalidir. Biitiin bilimsel kanit-
lar sonucun hizh ve etkili yardim oldugunu gostermektedir.

Genelde, acil yardima ihtiyaciniz oldugu zaman etrafinizdaki-
lerin durumunuz ve onlarin sorumluluklan ile ilgili akillarindaki
belirsizlikleri gidermek olmalidir. Gerekli yardimla ilgili olabildi-
gince acik olun. Olay: seyredenlerin kendi sonuglarina ulagmala-
rina izin vermeyin ¢iinkii 6zellikle kalabalikta toplumsal kanit il-
kesi ve arkasindan gelen gogulcu cehalet etkisi onlarin durumu-
zun acil olmadigini diigiinmelerine sebep olabilir. Bu kitapta an-
latilan bir talebe itaat olusturan tekniklerin hepsi i¢cinde bu, ha-
tirlanmasi en énemli olanidir. Acil yardim talep etmemeniz haya-
tiniza mal olabilir.

OKUR RAPORU 4.1

Wroclaw, Polonya’da Yasayan Bir Bayandan

Cok iyi 1giklandiriimig bir yoldan gegiyordum ki birinin iggiler ta-
rafindan agik birakilan bir hendege diigtiigiinii gordiiglimii san-
dim. Hendek ¢ok iyi korunmustu ve gergekten gordiigiimden
emin degildim, belki de hayal gérmiistiim. Bir yil énce olsa, ben-
den daha yakinda olanlar daha iyi gérmiistiir diye diisiinerek yo-
luma devam ederdim. Ama kitabinizi okudum. O yiizden durdum
ve gordigiimiin dogru olup olmadigini kontrol etmek igin geri
dondiim. Ve dogruydu. Bir adam hendege diigmiistii ve sok igin-
de dylece yatiyordu. Hendek oldukga derindi o yiizden etrafinda
yiiriiyenler bir sey gérmiiyorlardi. Ben yardim etmeye ¢aligirken
yoldan gegen iki kigi adami yukari gekmeme yardim etti.

Bugiin, gazeteler kigin son ii¢ haftasinda Polonya'da 120 ki-
sinin donarak 6ldiigiinii yazdi. Bu adam 121. olabilirdi ¢iinkii o
gece sicaklik -21° idi.

Yagadig icin kitabiniza minnettar olmali.
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Yazann notu: Birkag yil once bir kavsakta ciddi bir trafik kaza-
st gegirdim. Hem ben hem de diger siriici yaralanmisa. Direksi-
yon iizerinde bilingsizdi ve ben de kendi arabamda kanlar icin-
deydim. Arabalar yamimizdan ge¢cmeye baglady; striiciiler baka-
lar ancak durmadilar. Polonyalt bayan grbi ben de kitab oku-
mustum o yizden ne yapacagimu biliyordum. Arabalardan biri-
nin sdricisine isaret ederek: “Polisi ara”, tkinci ve tginci str-
ciiye; “Kenara ¢ek, yardima ihtivacmiz var” dedim. Yardimlan
sadece hizl degil bulasicrydl. Daha fazla siiriicii durmaya basla-
di ve diger siirticiye yardim etmeye ¢alistiar. Toplumsal kanit il-
kesi bizim lehimize isliyordu. Tiim mesele yardim igin doéru isi
bagslatmakeaydi. Bunu basardiktan sonra toplumsal kamian dogal
momentumu gerisini hallett.

BANA BENZIYORSA BEN DE YAPARIM

Biraz 6nce toplumsal kanit ilkesinin diger etki silahlar1 gibi bazi
sartlarda digerlerinden daha fazla ise yaradigini sdylemigtim. Bu
sartlardan birini inceledik: Belirsizlik. Hi¢ stiphesiz, insanlar emin
olmadiklarinda nasil davranacaklarina baskalarinin davranislari-
na bakarak karar verirler. Buna ek olarak, baska bir sart daha
vardir: Benzerlik. Toplumsal kanit ilkesi en giiglii, bizim gibi in-
sanlarin davraniglarini gézlemledigimizde calismaktadir (Festin-
ger, 1954). Bu gibi insanlarin davraniglari bize kendimiz igin dog-
ru davranigin ne oldugu konusunda biiyiik anlayis saglar. Dola-
yisiyla, benzer birinin hareketini ilgisiz birinin hareketinden daha
fazla takip ederiz (Abrams, Wetherell, Cochrane, Hogg & Turner,
1990; Burn, 1991; Schultz, 1999).

Bence bu yiizden bu aralar televizyonlarda sokaktaki siradan
insanlarin bildirdigi goriisleri seyrediyoruz. Reklamcilar artik bir
iiriinii siradan insanlara (en biiyiik potansiyel pazar olusturan
kisilere) satmanin en basarili yolunun diger “siradan” insanlarin
o iiriinii aldiklarin1 ve begendiklerini gostermek oldugunu bili-
yorlar. Uriin bir igecek, agri kesici veya deterjan olsun John veya
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Mary Herkes'ten ne kadar muhtesem bir tiriin oldugunu duyuyo-
ruz.

Bagkasinin davranisini taklit edip etmeyecegimize karar ver-
me siirecinde benzerligin 6nemi ile ilgili daha bagka kanitlar bi-
limsel ¢calismalardan elde edilmistir. Bunun 6zellikle ¢ok agik bir
gostergesi Columbia Universitesi'ndeki psikologlar (Hornstein,
Fisch & Holmes, 1968) tarafindan yapilan bir ¢alismada goriil-
mektedir. Aragtirmacilar Manhattan'in farkli noktalarinda yere,
bulundugunda ne olacagini gézlemlemek icin ciizdanlar yerlestir-
diler. Her bir ciizdanda 2 dolar nakit 26,30 dolarlik ¢ek ve ciizda-
nin “sahibinin” adi ve adresi olan bazi bilgiler vardi. Bunlara ek
olarak, ciizdanin iginde ciizdanin daha énceden de iki kere kay-
boldugunu anlatan bir mektup vardi. Mektup ciizdani daha énce
bulan ve geri vermek isteyen kisiden ciizdanin sahibine hitaben
yazilmigti. Bulan kigi mektupta yardim etmekten mutluluk duy-
dugunu ve bu gibi bir yardimi yapmis olmanin ona mutluluk ver-
digini anlatmaktaydi.

Ciizdani bulan kisiler icin bu iyi niyetli kisinin ciizdani posta
kutusuna giderken kaybettigi belliydi ¢iinki ciizdan, iizerinde
sahibinin adresi olan bir zarfin igindeydi. Aragtirmacilar, ciizda-
nt bulan kag kisinin ilk bulan kiginin yaptigini takip ederek ciiz-
dani sahibine postalayacagini gérmek istiyordu. Ancak, ciizdan-
lan yerlerine birakmadan dnce icindeki mektubun bir 6zelliginde
degisiklik yaptilar. Bazi mektuplar ortalama bir Amerikal tara-
findan yazildigini diigiiniilecek standart ingilizce ile yazilmsg, di-
gerleri ise kendini Amerika'ya yeni gelmis bir yabanci olarak ta-
nitan ilk bulan kisiden bozuk bir Ingilizce ile yazilmigti. Yani,
ciizdani ilk bulan ve iade etmek isteyen kisi mektuba gére ¢ogu
Amerikaliya ya benziyor ya da benzemiyordu.

flging soru, ciizdani ve mektubu bulan kisilerin ilk bulan ki-
si onlara benziyorsa ciizdani iade etmeye daha meyilli olup ol-
mayacaklariydi. Cevap son derece basitti: ilk bulan kisi kendile-
rine benzemiyorsa ciizdani iade etme oram yiizde 33’tii, ancak
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iade etme orani ilk bulan kisinin kendilerine benzedigi diigiiniil-
diigii durumlarda yiizde 70 olmustur. Bu sonuglar toplumsal ka-
nit ilkesinin ¢ok énemli bir 6zelligini ortaya ¢ikarmaktadir. Ken-
dimiz icin dogru davraniga karar vermek igin bagkalarinin dav-
ranislarin1 baz aliniz, ézellikle de bu kisilerin bize benzedigini
distiniyorsak.

Bu egilim sadece yetigkinler igin degil cocuklar icin de gecerli-
dir. Ornegin, saghk aragtirmacilari okullarda yiiriitiilen sigara ic-
me karsiti programlarin 6gretmen olarak benzer yaslarda liderler
kullanildiginda daha uzun etki biraktigini saptamiglardir (Murray,
Leupker, Johnson & Mittlemark, 1984). Bagka bir ¢aligma, ¢ocuk-
larin dis hekimine mutlu bir sekilde giden bagka bir gocukla ilgili,
ozellikle de filmdeki gocuk kendi yaslarinda ise, bir film izledikten
sonra dis hekimi korkularinin azaldigini géstermistir (Melamed,
Yurcheson, Fleece, Hutcherson & Hawes, 1978). Keske bu ikinci
tip calismay1, yayinlamadan birkag sene 6nce oglum Chris’in bas-
ka bir korkusunu yenebilmesi i¢in biliyor olsaydim.

Ben arka bahgedeki havuzlarin ¢ok yaygin oldugu Arizona'da
yagtyorum. Maalesef her sene pek ¢ok kiigiik gocuk korunmayan
havuzlara diigiip boguluyor. O yiizden oglum Chris’e erken yas-
ta yiizme 6gretmek konusunda ¢ok kararliydim. Sorun sudan
korkmas: degildi, aksine suyu ¢ok seviyordu, sorun ne kadar
vazgecirmeye ¢aligsam da havuza simidi olmadan girmemesiydi.
1ki ay boyunca pek ilerleme kaydetmemisken, iiniversite 6grenci-
lerimden birini yardim etmesi igin tuttum. Cankurtaran ve yiizme
Ogretmeni ge¢misine ragmen o da benim gibi basarisiz oldu.
Chris'i simidi olmadan tek bir kulag dahi atmaya ikna edemedi.

O siralarda Chris giinlitk bir kampa gidiyordu ve bu kampta
yuzme dahil pek ¢ok aktivite yapiliyordu. Bir giin, égrencimin
yasadigi basansizliktan kisa bir siire sonra, Chris'i kamptan al-
maya gittim ve agzim agik bir halde onun kosarak havuzun en
derin yerine atlayigini seyrettim. Panik bir halde arkasindan at-
lamak i¢in ayakkabilarimi ¢ikarmaya ¢aligirken su yiiziine gikti-
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g ve giivenli bir sekilde havuzun kenarina yiizdiigiinii gor-
diim. O anda elimde ayakkabilarimla yanina kostum:

“Chris yiizebiliyorsun!” dedim heyecanl bir sekilde. “Yiizebi-
liyorsun!”

“Evet,” diye sakince cevap verdi. “Bugiin 6grendim.”

“Bu harika! Gergekten harika,” dedim saskinhigim gizlemeye
¢alisarak. “Ama nasil oldu da bugiin simidine ihtiya¢ duymadin?”

Babasi elinde ayakkabilarini sallayarak goraplar sinlsiklam bir
sekilde konusurken utanmig bir sekilde durumu géyle agikladi:

“Ben ii¢ yagindayim. Tommy de ii¢ yaginda. Tommy simitsiz
yiizebiliyor yani ben de yiizebilirim.”

Kendime tekme atmak istedim. Tabii ki de Chris ne yapip ya-
pamayacagl konusunda kigiik Tommy'ye bakacakti, 2 metrelik
ilniversite ogrencisine degil. Chris'in yiizme problemi konusunda
daha diigiinceli davransaydim Tommy 6rnegini daha énce kulla-
nirdim ve iki ay boyunca sinir ve iiziintiiden kurtulmug olurdum.
Tommy'nin yiizebildigini fark eder anne babasiyla konugarak ¢o-
cuklarin bir hafta sonu bizim havuzda beraber yiizmeleri igin
ayarlama yapardim. Tahmin ediyorum Chris’in simidi ayn1 giin
icinde yol olurdu.

Bana Benzeyen Oldii

New York'lularin yiizde 70’inin bir ciizdan: geri iade etmesini
saglayan herhangi bir faktér son derece etkileyicidir. Ancak kay-
bolan ciizdan ¢alismasinin sonucu benzer kisilerin insan davra-
nig1 iizerindeki biiyiik etkisi konusunda kiigiik bir ipucu vermek-
tedir. Daha giiglii 6rnekler buna ek caligmalarda goriilmektedir.
Bana gore bu etkinin en iyi gostergesi son derece anlamsiz bir is-
tatistikle baglamaktadir: Bir intihar haberi gazetelerin ilk sayfa-
sina ¢iktiktan sonra ucgaklar, 6zel ugaklar, sirket jetleri dikkat ce-
kecek kadar fazla sayida diismeye baglamaktadir.

Ornegin, ¢ok yaygin olarak haber yapilan belli intihar haber-
lerinin hemen ardindan ticari ugak kazasinda 6len kisi sayisinin
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yiizde 1000 arttigi gosterilmigtir (Phillips, 1979)! Daha da endi-
se verici olan bu éliimlerin ucak kazalarn ile sinirli olmamasidir.
Araba kazasinda élen kisilerin sayis1 da son derece artmaktadir
(Phillips, 1980). Bunun sebebi ne olabilir?

Bir agiklama hemen 6n plana ¢ikmaktadir: Bazi insanlari inti-
hara siiriikleyen ayni sosyal sebepler digerlerinin kaza ile 6lmesi-
ne sebep olmaktadir. Ornegin bazi kisiler, intihar egilimliler, stres-
li toplumsal olaylara (ekonomik zorluklar, artan sug orani, ulus-
lararasi gerginlik) hepsine son vererek tepki verirler. Digerleri ay-
n1 olaylara bagka tiirlii tepki verir; daha kizgin, sabirsiz, endigeli
veya akli kanigik olurlar. Bu gibi kisilerin toplumda araba veya
ucak kullanmalan ile araglar daha giivensiz olur ve dolayisiyla
araba ve ucak kazalarindaki 6liim oranlarinda artis gézlenir.

O zaman bu “toplumsal sartlarin” agiklamalarina gore intiha-
ra sebep olan toplumsal sebepler ayni zamanda kazalara da se-
bep olmaktadir o yiizden de intihar vakalan ile éliimciil kazalar
arasinda bu kadar giiglii bir baglanti bulunmaktadir. Bir bagka
gagirtici istatistik bunun dogru bir agiklama olmadigini goster-
mektedir: Oliimciil kazalar, intihar vakalarinin gok fazla topluma
aktarildig1 bolgelerde artmaktadir. Benzer sartlarda olan ancak
gazeteleri intihar olaylarini topluma aktarmayan diger bélgelerin
oliimciil kaza sayisinda artis olmamaktadir. Dahasi, gazete ha-
berlerinin ¢iktigi, intihar olayina basinin ilgisinin daha fazla ol-
dugu yerlerde kazalarin sayisinda artig olmustur. Dolayisiyla, bir
yandan intihan tetikleyen diger yandan kazalara sebep olan ba-
z1 toplumsal durumlar degildir. Onun yerine, araba ve ucak ka-
zalarina sebep olan intihar vakalarinin basindan ilgi gérmesidir.

Intihar hikayesinin topluma aktarilmasi ile kazalar arasinda-
ki giiglii ilgiyi anlatmak i¢in bir “yas” durumu énerilmistir. Ciin-
kii gazetelerin ilk sayfasinda ¢ikan intihar haberleri genelde iin-
lil ve saygi duyulan ve topluma mal olmus kisileri icermektedir ve
bu kisilerin 6liimii insanlan iiziintilye sokmaktadir. Sagkin ve
akillar1 bagka yerde olan bu insanlar araba veya ugak kullanir-
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ken dikkatsiz davranmaktadir. Sonug, ilk sayfada ¢ikan intihar
haberlerinin hemen ardindan meydana gelen 6liimciil kazalarin
sayisindaki artigtir. Matem teorisinin, bir hikayenin topluma du-
yurulmasi ile ardindan gelen kazalar arasindaki baglantiy1 agik-
lamasina ragmen -intihar olayini ne kadar fazla kisi bilirse, yas
tutan ve dikkatsiz olan kisi sayis1 o kadar artar- bagka bir sagir-
tic1 gergegi actklayamaz. Tek basina intihar eden kisilerin hika-
yelerine yer veren gazeteler tek oliimlii kazalara sebep olurken,
intihar art1 cinayet olaylarin1 anlatan gazeteler pek ¢ok 6liimlii
kazalara sebep olmaktadir. Sadece yas, matem bu gibi bir kalip
olusumuna sebep olamaz.

Serbest Diisiinen Genglik

Gengleri genelde asi ve bagimsiz fikirli olarak distiniiriz. Ancak, bunun
ailelerine bagh oldugu gergegini unutmamaliyiz. Diger insanlar gibi onlar da
toplumsal kanitin onlara dogru oldugunu soyledigi seylere bagh
kalmaktadiriar.
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O zaman intihar hikayelerinin araba ve ug¢ak kazalarindaki et-
kisi son derece spesifiktir. Sadece intihar ile ilgili olan ve tek ba-
sina élen kisiyi iceren hikayeler, i¢inde tek bir kisi 6len kazalara,
intihar art1 cinayet igeren ve pek ¢ok kisinin 6ldiigii hikayeler ise
birden fazla kisinin 6ldiigii kazalara sebep olmaktadir. Eger ne
“sosyal gartlar” ne de “yas” bu gergekleri agiklayamiyorsa, o
halde ne agciklayabilir? San Diego’daki California Universite-
si'ndeki bir sosyolog cevabi bulmugtur. Ad1 David Phillips’tir ve
¢ok inandirict olan “Werther Etkisi"ne isaret etmektedir.

Werther etkisinin hikayesi hem i¢ iirpertici hem de sagirticidir.
iki yiizyildan daha uzun zaman 6nce Alman edebiyatinin biiyiik
ustasi Johann von Goethe Geng Werther'in Acilan (Die Leiden
des Jungen Werthers) adinda bir roman yayinladi. Kitapta, inti-
har eden ana karakter Werther biiyiik etki yaratmigtir. Bu roman
sadece Goethe'ye iin kazandirmakla kalmamigs ayn1 zamanda Av-
rupa genelinde kitaptan 6zenip intihar eden kisi sayisin1 da artir-
mustir. Bu etki o kadar giigliiydii ki baz1 Avrupa iilkelerinde ro-
man yasaklanmigtu.

Phillips'in ¢caligmas1 Werther etkisini modern zamana tagimig-
tir (Phillips, 1974). Yaptig1 aragtirma, bir intihar hikayesinin ga-
zetelerin ilk sayfalarinda yayinlanmasinin hemen ardindan hika-
yenin ¢ok fazla konu edildigi o bolgede intihar oranlarinin biiyiik
derecede arttigini gostermigtir. Phillips'e gore, baskasinin kendi-
ni 6ldiirdugiinii okuyan sorunlu insanlar onlar taklit etmek icin
intihar etmektedirler. Toplumsal kanitin daha hastalikli bir gos-
tergesi olarak bu insanlar, diger sorunlu insanlarin davrandig
sekilde davranmaya karar vermektedirler.

Phillips, modern zaman Werther etkisi ile ilgili kanitlarini
Amerika’da 1947 ile 1968 yillar1 arasinda gergeklesen intiharlari
inceleyerek elde etmistir. Gazetelerin ilk sayfasinda ¢ikan intihar
haberlerinden sonraki iki ay i¢inde normalden fazla, ortalama 58
kisinin daha intihar ettigini gérmiigtiir. Bir nevi, her bir intihar
hikayesi normalde yagamaya devam edecek olan 58 kisinin daha
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oliimiine sebep olmaktadir. Phillips ayn1 zamanda intiharlarin
bagka intiharlara sebep olma egiliminin ilk intihar hikayesinin
cok fazla konu yapildig1 bélgelerde ¢ok daha fazla oldugunu gor-
miistiir. Ik intihar ne kadar fazla tanitilirsa ardindan gelen inti-
har sayisi da o kadar artmaktadir. (Bkz. Sekil 4.1)

Werther etkisi ile ilgili gercekler intihar olaylarinin ugak ve
araba kazalari iizerindeki etkisi ile ilgili gergekleri cagristiriyorsa,
benzerlik Phillips’in ¢aligmalarinda da goriilmektedir. Hatta Phil-
lips, ilk sayfada yer alan intihar vakasinin fazladan 6liimlere se-
bep vermesinin ayni sekilde agiklanabilecegini iddia etmektedir:
Takliti intiharlar. Bagkasinin intihar ettigini duyan ¢ok sayida
insanin intiharinin da kendileri i¢in uygun bir davranig oldugu-
na karar vermektedir. Bu kisilerin bazilar1 duraksamadan, bekle-
meden intihar ederek intihar oranini artirmaktadir.

Digerleri daha dolayldir. Pek ¢ok sebepten dolayi -tinlerini
korumak, ailelerine utang ve ac1 yagatmamabk, ailelerinin sigorta-
dan para alabilmesi i¢in- intihar etmis gibi gériinmek istemezler.
Kaza ile 6lmiig gibi gostermek isterler. Bu yiizden bilerek kullan-
diklari veya iginde bulunduklar araba veya ucak ile kaza yapar-
lar. Bu, kulaga ¢ok tanidik gelen pek g¢ok sekilde yapilabilir. Ti-
cari bir ugak pilotu ugagin burnunu tam kalkista birden indirebi-
lir veya kontrol kulesinden izin verilmedigi halde dolu bir piste
inig yapabilir; arabanin siiriiciisii bir anda agaca veya karg1 yon-
den gelen arabaya carpabilir; bir arabada veya kurumsal jetteki
yolcu pilotu veya siiriicilyii etkisiz hale getirerek éliimciil bir ka-
zaya sebep olabilir; 6zel bir ugagin pilotu biitiin uyarilara ragmen
bir bagka ugaga carpabilir. Dolayisiyla, Phillips’e gore, ilk sayfa-
da yayinlanan intihar haberlerinin ardindan kazalarda 6len Kkisi
sayisinin artmasinin sebebi Werther etkisinin uygulanmasidir.

Bu anlayisin ¢ok iyi oldugunu diigiinityorum. Oncelikle, biitiin
datalan ¢ok giizel bir gekilde agiklamaktadir. Biitiin bu kazalar
eger gercekten taklit intiharlarin 6rnegi ise intihar hikayelerinin
ardindan kazalarin olmasi ¢ok mantiklidir. Kazalardaki en fazla
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artisin en genis haber yapilan intihar hikayelerinden sonra olma-
s1 da mantiklidir ¢iinkii daha fazla kisiye ulagmaktadir. Ayrica ka-
zalann intihar hikayesinin yayinlandig bélgede daha fazla artma-
st da mantiklidir. Hatta tek kurbanh intiharlarin tek kurbanlh ka-
zalara, ¢ok kurbanl intihar olaylarinin da ¢ok kurbanh kazalara
sebep olmasi da mantikhidir. Burada anahtar taklittir.
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1947-1968 yillan arasinda gergeklegen 35 intihar
hikayesine dayandinimigtir.

SEKIL 4.1 intihar hikayesinden &nce, oldugu zaman ve aylar
sonrasindaki intihar sayilarindaki degisim

Bu kanit gok 6nemli etik bir sorunu ortaya gikarmaktadir. Bu hikayelerin
ardindan gelen intihariar fazladan &liimlerdir. il hamlenin ardindan intihar
oranlar: geleneksel seviyelerin altina diismemekte ancak sadece o seviyelere
inmektedir. Bu gibi istatistikler gazete editérlerinin intihar hikayelerini gok
6énemli haberler olarak islemelerini durdurmalidir giinki bu hikayeler daha
fazla 6limlere sebep olmaktadir. Yakin zamanda elde edilen datalara gére,
gazete editorlerine ek olarak sunduklari intihar hikayeleri ile televizyon
yayincilari da endise yaratmaktadir. Haber, bilgi veya film olarak sunulan
intihar olaylari, taklitgi ve 6zenti gengler basta olmak uzere intihar
kurbanlarinin sayisini artirmaktadir (Bollen & Phillips, 1982; Gould & Shaffer,
1986; Phillips & Cartesen, 1986; Schmidtke & Hafner, 1988).
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Buna ek olarak, Phillips'in ¢aligmalarinda degerli ikinci bir
ozellik daha vardir. Sadece var olan gergekleri agiklamamizi sag-
lamakla kalmaz, daha énce ortaya ¢ikmamis yeni gergekleri de
tahmin etmemizi saglar. Ornegin, haber nitelikli intihar olaylari-
nin ardindan meydana gelen kazalarin anormal derecede sik olu-
su siradan bir kaza yerine gercekten de taklit etme egiliminin so-
nucu ise, daha da 6liimciil olmalar gerekir. Yani, kendini oldiir-
meye ¢aligan kisiler carpismanin miimkiin oldugunca éliimciil ol-
masini saglayacaklardir (fren yerine gaza basmak, ugagin burnu-
nun yukar yerine asag1 dogru tutulmasi gibi). Sonug hizl ve ke-
sin 6liim olacaktir. Phillips, bu tahminleri teyit etmek icin kayit-
lan incelediginde ticari ugak kazalarinda 6len kisilerin sayisinin
intihar hikayesinden bir hafta sonra, bir hafta éncesinin ii¢ kati
oldugunu gbrmiistiir. Benzer durum, intihar hikayesi sonrasi
o6liimciil araba kazalar oraninin bulundugu trafik istatistiklerin-
de de goriilebilir. intihar hikayelerinden sonra meydana gelen
oliimciil araba kazalarindaki kisiler normalden dort kat daha ¢a-
buk oliirler (Phillips, 1980). Phillips'in fikrini bagka bir sasirtict
tahmin izlemektedir. Eger intihar hikayelerinden sonra meydana
gelen kazalar gercekten de taklit¢i 6liimler ise, taklitgilerin ken-
dilerine benzer kisilerin 6liim hikayelerini taklit etme egilimleri
daha fazladir. Toplumsal kanit ilkesi, kendimiz i¢in dogru davra-
niga karara vermek i¢in bagkalarinin davraniglar ile ilgili bilgile-
ri kullandigimizi séylemektedir. Diigiiriilen ciizdan o6rneginin
gosterdigi gibi bize benzer kisilerin davranislarindan daha fazla
etkileniriz. Dolayisiyla, bu olayin ardinda toplumsal kanit ilkesi
varsa haber haline getirilen intihar kurbanlar ile ardindan mey-
dana gelen kazalarin kurbanlari arasinda benzerlik olmalidir. Bu
olasiligin en agik kanitinin tek bir araba ve tek bir kurbanin ol-
dugu araba kazalarinin kayitlarindan elde edilecegini bilerek,
Phillips intihar kurbanin yas! ile intihar hikayesinin hemen ar-
dindan araba kazasinda tek bagina élen kisilerin yaslarimi kargi-
lagtirmigtir. Yine yapilan tahminler dogru c¢ikmistir: Gazetede
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geng bir kiginin intihar1 yayinlanmigsa ardindan arabasini agaca
veya direge carpan kigiler de gengtir; ancak haber yagsh bir kigi-
nin intihan ile ilgili ise araba kazalarinda daha yagl kisilerin 61-
dugii goriilmiistiir (Phillips, 1980). Son istatistik benim i¢in du-
rumu perginlemistir. Bu konuya tamamen inaniyor ve ayni za-
manda son derece sasiriyorum. Toplumsal kanit ilkesi o kadar
genis ve o kadar giigliidiir ki etki alani 6liim ve yasam kararlari-
na kadar genislemektedir. Phillips’in bulgulan intihar kurbanina
benzeyen Kkisilerin kendilerini 6ldiirme egilimlerinin daha fazla
oldugunu gostermektedir —ciinkii artik intihar fikrini megru bul-
maktadirlar. Asil korkutucu olan bu yolda pek ¢ok masum insa-
nin Oldiugiidiir (Bkz. Sekil 4.2). Phillips’in intihar datalarinin
ozellikleri yeterince korkutucu degilmis gibi yaptig1 ek caligmalar
(Phillips, 1983) daha da endise vericidir: Bu iilkedeki cinayetle-
rin ¢ok fazla tanitilan ve haber yapilan siddet olaylarindan sonra
taklitci karakteri tagimaktadir. Televizyonlarin ana haber biilten-
lerinde yayinlanan agirsiklet boks maglarinin Amerika’daki cina-
yet oranlarini artirdig1 gériilmektedir. Agirsiklet boks sampiyon-
luk maglarinin bu analizi (1973 ile 1978 yillan arasindaki) orta-
ya cikan taklit siddetin dogasinda goriilmektedir. Bu gibi bir mag
siyah bir boksor tarafindan kaybedilirse, takip eden 10 giin i¢in-
de siyah erkeklerin kurban oldugu cinayet olaylarinda beyazlara
oranla biiyiik bir artis goriilmektedir. Bu sonuglar Phillips’in in-
tihar datalarindaki paralel bulgularla birlestirilirse tanitimi yapi-
lan giddetin, kendi iizerinde veya bagkasi iizerinde olsun, benzer
kurbanlara yayilma egilimi gosterdigi agiktir.

Belki de, taklitgi suglarin gercekliginden daha fazla toplum-
sal kanitin hos olmayan yani ile ac1 bir sekilde karsilasmamis-
tik. 1970'li yillarda bu olay ugak kagirmalar ile karsimiza ¢ik-
mig ve havadan sagilan viriis gibi yayilmigti. 1980'lerde dikka-
timiz, Tylenol kapsiillerine siyaniir, Gerber bebek mamalarina
cam pargalarinin kargtirilmasi gibi hileli tiriinlere ¢ekilmisti.
FBI adli uzmanlarina gére, basina yansiyan bu gibi olaylar or-
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SEKIL 4.2 intihar hikayesi haberinden 6nce, hikaye sirasinda ve
sonrasinda kazalarda élenlerin giinliik degisimi

Bu grafiklerde de agikga gériildiigii Gizere en biyiik tehlike hikayeden
sonraki Ug dort gun igindedir. Kisa bir digisten sonra, yaklagik bir hafta
sonra yine bir gikis yasanmaktadir. On birinci giinde bir etki
gorilmemektedir. Farkh datalardan elde edilen bu kalip gizli intiharlar
hakkinda énemli bir sey géstermektedir. intiharlarini kaza gibi géstermek
isteyen kisiler bunu yapmadan 6nce birkag giin beklemektedir —belki de
cesaret toplamak, olay planlamak veya islerini yoluna koymak igin. Bu
kalibin duzenliliginin sebebi ne olursa olsun yolcularin giivenligi en fazla
intihar-cinayet hikayesinin haber yapilmasindan sonraki iig doért giin iginde
ciddi anlamda tehlikededir ancak birkag giin daha sonra daha az seviyede
tehlikededir. O zamanlarda seyahat etmekten kaginmaliyiz.
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talama 30 yeni olay: iiretmisti (Toufexis, 1993). Yakin zaman-
da once is yerlerinde meydana gelen daha sonra okullara kadar
yayilan bulasici toplu cinayetlerle sarsildik. Ornegin, 20 Nisan
1999'daki iki Littleton, Colorado lise 6grencisinin kanlh saldiri-
sinin ardindan polis, sorunlu égrencilerin benzer tehditleri,
planlar ve girigimleri ile kargilagmigtir. Bu girisimden iki tane-
si “bagarili” olmustur: Taber, Alberta’da 14 yasinda bir gocuk
ve Conyers, Georgia'da 15 yasinda bir ¢ocuk Littleton katli-
amindan 10 giin sonra toplam sekiz sinif arkadasini 6ldiirmiig
veya yaralamistir.

Bu boyuttaki olaylarin analiz edilmesi ve agiklanmasi gere-
kir. Biitiin bunlardan anlam ¢ikarmak i¢in ortak bir nokta bu-
lunmalidir. Aragtirmacilar igsyerindeki cinayetlerden kag tanesi-
nin Amerikan postanelerinin arka ofislerinde gergeklestigine
dikkat etmiglerdir. O yiizden biitiin su¢ Amerikan posta servi-
sinin “dayanilmaz gerginligine” yéneltilmistir. Yorumcular
okullarda gerceklesen katliamlarda garip bir benzerlik gérmiis-
lerdir: Olaylarin hepsi kalabalik sehir i¢i okullardan ¢ok kasaba
ve banliy6 okullarinda meydana gelmistir. Bu yiizden de med-
ya bizi kiigiik kasabalara veya banliyélerde biiyiimenin “daya-
nilmaz gerginligine” yoéneltmistir. Amerikan postanelerindeki
ve kiigiik kasabalardaki Amerikan hayatinin stresi burada ya-
sayan ve ¢alisan kisilerde patlayici tepkiler yaratmigtir. Agikla-
ma son derece basittir: Benzer sosyal sartlar benzer tepkilere
sebep olur.

Ancak siz ve ben éliimlerin anormal kaliplarini anlamak igin
“benzer sosyal kosullar” yolundan ge¢mistik. Phillips’'in (1979)
belli bir ortamdaki ortak sosyal kosullarin oradaki intiharlari
acikladigi olasiligin1 g6z éniine aldigini hatirladimiz mi? Bu inti-
harlar i¢in tatmin edici bir agiklama degildi; cinayetler icin de tat-
min edici oldugunu diisiinmiiyorum. Gergekleri tekrar gozden ge-
girerek bakalim daha iyi bir alternatif bulabilecek miyiz: Postane-
de calismanin veya Amerikan kasabasinda/banliyésiinde yasa-
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min “dayanilmaz gerginligi”?! Hadi ama. K6miir madeninde ¢a-
lismak veya sehirlerin getelerle yénetilen sert mahallerinde yaga-
makla kargilagtirin. Hadi. Tabii ki hunharca katliamlarin yapildi-
g1 ortamlarda yasamanin gerginligi vardir. Ancak, bu gibi olayla-
rin yasanmadig1 diger bolgelere gére daha zor degildir. Hayir,
benzer sosyal sartlar teorisi inandiric1 degildir.

Anrizah Taklitgi

20 Mayis 1999'da okulun agilmasindan beg dakika énce |5 yasindaki
Thomas (“TJ") Solomon sinif arkadaglarina ates agmig ve kahraman
bir 6gretmen kendisini durdurana kadar alti arkadagini vurmustu.
Bunun altinda yatan sebepleri anlamaya ugragirken bir yil boyunca
meydana gelen benzer olaylarin ~6nce Jonesboro, Arkansas, daha
sonra Springfield, Oregon, sonra da Littleton, Colorado ve iki giin
énce Taber, Alberta— gok fazla tanitilmasinin onun iizerindeki
etkisinin farkina varmalyiz. Yaramaz 6grencilerin neden birden kanl
katillere doniistiigu ile ilgili soruya bir arkadasi “T) gibi gocuklar
bunlari hep gériyorlar ve duyuyorlar. Bu onlar igin yeni gikis yolu.”
(Cohen, 1999).
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O zaman inandirici olan nedir? insanlarin, 6zellikle de ken-
dinden emin olmayanlarin benzer kisilerin hareketlerini takip et-
tigini savunan toplumsal kanit ilkesine katiliyorum. Mutsuz bir
postane ¢alisanina bagka bir mutsuz postane ¢aliganindan daha
benzer ne olabilir? Ve kiigiik Amerikan kasabasindaki sorunlu
gence bagka kiigiik Amerikan kasabasindaki sorunlu bir gengten
daha benzer ne olabilir? Cogu insanin, hayatini psikolojik acilar-
la yasadig1 modern hayatin bir gergegidir. Bu aci ile nasil basa
ciktiklari, @yru onlar gibi olan diger kisilerin bunlarla nasil basa
¢iktig1 gibi pek ¢ok faktére baglhdir. Phillips’'in datalarinda da
gordiigiimiiz gibi, ¢ok fazla haber yapilan bir intihar benzer kisi-
lerin taklit intiharlarina sebep olmaktadir. Ayni sey ¢ok haber ya-
pilan toplu cinayetler icin de gegerlidir. intihar teorilerinde oldu-
gu gibi, medya yetkilileri bu cinayet haberlerini ne derinlikte ve
ne siklikta yayinlayacaklari konusunda ¢ok iyi diigiinmelilerdir.
Bu gibi haberler sadece ilging, sansasyonel ve haber nitelikli de-
gil ayn1 zamanda zararlidir.

Benzer insanlar Adasi

Phillips’in ¢aligmalar gibi ¢alismalar benzer kisilerin davranigla-
rinin biiyiik etkilerini anlamamizi saglar. Bu giiciin biiyiikliigii
kabul edildiginde, zamanin belki de en biiyiik itaat hareketini an-
layabiliriz -Jonestown, Guyana’daki toplu intihar. Bu olayin bel-
li 6nemli 6zellikleri daha derin bir inceleme gerektirmektedir.
Insan Tapinagi (People’s Temple) San Fransisco’da bulunan
tarikat benzeri bir organizasyon olup, iiyeleri sehrin yoksullarin-
dan olugmaktadir. 1977 yilinda Papaz Jim Jones —grubun tartig-
masiz politik, sosyal ve ruhani lideri- iiyelerin biiyiik bir kismin
Guyana, Giiney Amerika'daki bir ormana goétiirmiigtiir. Orada,
insan Tapinagi meghul bir gekilde 18 Kasim 1978'e, Kaliforniya
parlamento iiyesi Leo R. Ryan (Guyana'ya tarikati incelemeye
gitmistir), Ryan'in arastirma grubundan ii¢ iiye ve tarikattan
kurtulan bir kisi éldiiriiliinceye kadar yasamistir. Bu cinayetler-
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den sorumlu tutularak tutuklanacagina inanan ve insan Tapina-
grmn son bulacagini diisiinen Jones, Tapinagin sonunu kendi
yontemi ile kontrol etmeye karar vermigtir. Biitiin toplulugu etra-
finda toplamis ve herkesin kendini éldiirmesini emretmistir.

ik kisi sakince one ¢ikarak cilek tadindaki zehir figisindan
once bebegine iciren sonra da kendisi icen daha sonra yere otu-
rup bebegi ile birlikte ¢irpinarak dort dakika icinde 6len bir kadin
olmugtur. Digerleri de sira ile takip etmistir. Jonestown’lulardan
birkag tanesinin kagtig1 ve bazilarinin da itiraz ettigi bildirilmig
olsa da hayatta kalanlarin sdyledigine gore 6len 910 kisinin bii-
yiik ¢ogunlugu bunu sirayla ve isteyerek yapmiglardir.

Olay herkesi soka sokmugtur. Televizyonlar ve gazeteler yiizler-
ce rapor, gelisme ve analiz yayinlamiglardir. Konusmalarumz giin-
lerce bu konu ile ilgili olmustur; “Kag tane 6lii buldular?”, “Kagan-
lardan biri zehiri hipnotize olmus gibi iciyorlar dedi”, “Giiney Ame-
rika'da ne igleri varmis ki?”, “inanmasi ¢ok zor. Sebep neydi?”

Evet “Sebep neydi?” —en 6nemli soru. En gagirtici itaat hare-
ketini nasil agiklariz? Pek ¢ok agiklama ortaya atilmigtir. Bazila-
1 Jim Jones'in karizmasina odaklanmuis, stilinin kurtarici gibi se-
vilmesine, baba gibi giivenilmesine ve imparator gibi davranil-
masina sebep oldugu séylenmistir. Uyeler genelde, biitiin karar-
larin onlar adina verildigi giivenli bir yer ugruna diisiinme ve ha-
reket ozgiirliiklerinden vazgegmeye istekli yoksul ve egitimsiz
kisilerdi. Yine de bazi agiklamalar, tarikatin liderine sorgusuz su-
alsiz inanmanin en biiyilk 6ncelik oldugu insan Tapinagi'nin
so6zde dini dogasini1 vurgulamaktadir.

Kuskusuz, Jonestown'un biitiin bu 6zelliklerin her biri orada ne
olup bittiginin acgiklanmasi igin 6nem tagimaktadir ancak bence
higbiri yeterli degildir. Ne de olsa, diinya karizmatik figiir ile yone-
tilen bagimh insanlarin olusturdugu tarikatlarla doludur. Dahasi,
gecmigte bu gibi durumlarin kombinasyonunda bir azalma goriil-
memigtir. Yine de Jonestown olayiyla esdeger olabilecek bir olaya
rastlanmamigtir. Burada daha énemli olan bagka bir sey olmalidir.
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Ozellikle agiklayic1 bir soru duruma igik tutmaktadir: “Eger
grup San Fransisco’'da kalsaydi Papaz Jones'un intihar emrine
uyulur muydu?” Bunun tartigmaya agik bir soru oldugu kesindir
ancak Insan Tapinag olayini en iyi bilen uzman cevabi bilmek-
tedir. Zamanin UCLA psikoloji ve biyodavranig bilimleri bagkani
ve noropsikaytr iinitesi direktorii Dr. Louis Jolyon West, tarikat-
lar iizerine bir uzman olup Jonestown odliimlerinden 6nce Insan
Tapinagi'ni sekiz yil boyunca gozlemlemistir. Kendisi ile olayin
hemen ardindan roportaj yapidiginda bana gére biraz asiriya ka-
¢an ancak egitici bir beyanda bulunmustur: “Bu olay Kaliforni-
ya'da olmazdi. Ancak bu kisiler diinyadan izole bir sekilde son
derece diismanca bir iilkede orman ortaminda yagamuglardir.”

Trajediden sonraki yorumlarin karmasasinda kaynayip gitse
de West'in gozlemi, toplumsal kanit ilkesi ile bildiklerimizle bir-
lestirilince itaat intiharlarinin tatmin edici bir sekilde anlagilmasi
icin 6nemlidir. Bana goére, tarihte tyelerinin bu kadar diigiince-
sizce itaat ettigi insan Tapinag olayi, tapinagin bilinmeyen adet-
lerin ve insanlarin oldugu bir orman iilkesine taginarak bir sene
erken meydana gelmistir. Jim Jones'un koétii niyetli zekasu ile il-
gili hikayelere inanacak olursak, bu gibi bir hareketin takipgileri
iizerindeki biiyiik psikolojik etkisinin farkinda oldugunu séyle-
yebiliriz. Hepsi kendilerini, hakkinda hicbir sey bilmedikleri bir
iilkede bulmuglardi. Giiney Amerika ve Guyana’'nin yagmur or-
manlari San Fransisco’da gorebilecekleri hicbir seye benzemiyor-
du. igine birakildiklari ¢evre -hem fiziksel hem de sosyal- kor-
kung bir gekilde belirsiz olmaliydi.

Ah, belirsizlik -toplumsal kanit ilkesinin sag kolu. insanlarin
belirsizlik yasadiklarinda kendi hareketlerine karar vermek igin
bagkalarinin hareketlerini izlediklerini daha once gérmiigtiik. Ya-
banci, Guyana ortamunda Tapinak iiyeleri digerlerinin hareketini
izlemeye hazird1. Yine daha énce gérdiigiimiiz gibi, hareketleri hig
sorgulanmadan takip edilecek olarlar ézel tip insanlardir: Benzer
insanlar. Iste papaz Jones'in yer degistirme stratejisinin korkung
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Jonestown'da cesetler sirah bir sekilde dizilerek zamanin en biiyiik itaat
hareketini gozler oniine sermektedir.

giizelligi burada yatmaktadir. Guyana gibi bir iilkede Jones-
town'lular icin yine Jonestown'lulardan bagka benzer insan yoktu.

Toplulugun bir iiyesi i¢in dogru olan diger topluluk iiyelerinin
—Jones tarafindan etkilenen- yaptiklari ve inandiklar ile belirle-
niyordu. Bu sekilde bakidiginda insanlarin zehir figisina ve
sirayla éliime gidigleri, panik olmamalar ve sakinlikleri biraz da-
ha anlagilir hale gelmektedir. Jones tarafindan hipnotize edilmis-
lerdi; intiharin dogru bir hareket olduguna inandirdmiglard: -kis-
men Jones tarafindan ancak daha da 6nemlisi toplumsal kanit il-
kesi tarafindan. Oliim emrini ilk duyduklarinda yasadiklar belir-
sizlik onlarin uygun tepki icin etraflarina bakmalarina sebep ol-
mustur.

Dikkat edilmesi gereken bir nokta da her biri ayni yone isaret
eden iki etkileyici toplumsal kamit bulmug olmalandur. flki, zehri
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¢abuk ve isteyerek icen bir grup ayni kasabadan olan insanlard.
Giiglii lider egemenliginde olan gruplarda bunun gibi, her zaman
fanatik bir gekilde itaat eden, bireyler olmustur. Gerek 6rnek ol-
malari i¢in énceden talimat verilmis olsunlar gerekse Jones'un is-
teklerine dogal olarak itaat ediyor olsunlar, bunu bilmek gergek-
ten ¢ok zor. Yine de; bu bireylerin davranislarinin psikolojik et-
kisi ¢ok giucliidiir. Haberlerde ¢ikan intihar haberleri tamamen
yabanci kigilerin kendilerini 6ldiirme kararlarini etkileyebiliyor-
sa, birinin Jonestown gibi bir yerdeki komsusunun tereddiit et-
meden yaptig1 bu gibi bir hareketin ne kadar etkileyici olabilece-
gini bir diigiiniin. Toplumsal kanitin ikinci kaynag toplulugun
tepkisinden elde edilmistir. Sartlara bakilirsa, bence biiyiik ¢apta
¢ogulcu kayitsizlik olay1 meydana gelmistir. Her bir Jonestown'lu
durumu 6lgmek icin etrafina bakmis ve -herkes tepki vermek ye-
rine gizlice durumu 6lgtiigii icin bir sakinlik gormiis— sabirl bir
sekilde sira beklemenin dogru bir davranis oldugunu “6grenmis-
tir". Yanls yorumlanan ancak ikna edici olan toplumsal kanit
Guyana'nin tropik ormanlarinda is gibi éliimii bekleyen korkung
bir toplulugun olugmasina sebep olmustur.

Bence, Jonestown olayini analiz etme girisimlerinin gogu Jo-
nes'un kigisel 6zelliklerine gok fazla odaklanmugtir. Siiphesiz di-
namik bir insan olmasina ragmen, elinde tuttugu giiciin kisisel
stilinden daha ¢ok psikolojik ilkelerin temellerini bilmesinden
kaynaklandigini diigiinilyorum. Lider olarak zekas: bireysel li-
derligin kisitlamalarinin farkinda olmasindan kaynaklanmakta-
dir. Higcbir lider, grubun tiim iiyelerini tek basina siirekli ikna
edemez. Giiglii bir lider, grubun biiyiik bir kismini1 ikna etmeyi
bekler. Grubun gogunlugunun ikna olduguna dair bilgi geri kala-
n1 ikna etmeye yetecektir. Dolayisiyla, en etkileyici liderler top-
lumsal kanitin kendi lehlerine ¢alismasini saglayacak grup sart-
larin1 olugturmay bilenlerdir.

Jones'un bundan ilham aldig1 bir gergektir. En 6nemli hamle-
si, grubu San Fransisco'dan, belirsizlik ve benzerlik sartlarinin
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toplumsal kanit ilkesinin lehine ¢alismasimi saglayacag Giiney
Amerika'ya gotiirme karari olmugtur. Tek bir adamin kisiligi ile
idare edilemeyecek kadar biiyiik, binlerce kisilik bir grup, takip-
cilerden siirii haline doniigmiistiir. Mezbahalarda ¢aliganlar bilir,
siirii zihniyeti idare etmeyi kolaylagtirir. Bazi tiyeleri belli bir y6-
ne hareket ettirin, digerleri -lider hayvana degil daha ¢ok etrafin-
dakilere gore tepki veren- sakince ve mekanik bir sekilde takip
edecektir. Muhtesem papaz Jones'un giigleri kigisel stili ile degil
sosyal jiujitsu sanati bilgisi ile anlagilabilir.

SAVUNMA

Bu béliime kahkaha kasetleri gibi zararsiz bir yontemle baglayip
intihar ve cinayet olaylarina geg¢tim —hepsi de toplumsal kanit ile
agiklanmaktadir. Bu kadar genis bir davranig araligina yayilan
bu gibi bir etki silahina kars1 kendimizi nasil savunuruz? Zorluk,
¢ogunlukla toplumsal kanitin sundugu bilgilere kargi korunmak
istemememizdir. Nasil davranmamiz gerektigi ile ilgili sundugu
kanit genelde gegerli ve degerlidir (Hill, 1982; Laughlin, 1980;
Warnik & Sanders, 1980). Bununla, avantajlarin1 ve dezavantaj-
larini tek tek incelemeden sayisiz karar verebiliriz. Bu anlamda,
toplumsal kanit ilkesi bize miikemmel otomatik pilot aracini ver-
mektedir.

Ancak arada sirada otomatik pilotlarda bile sorun ¢ikabilir. Bu
sorunlar kontrol mekanizmasina yiiklenen ugus bilgisinin yanhsg
olmasindan kaynaklanmaktadir. Bu durumda yoldan g¢ikabiliriz.
Hatanin boyutuna bagl olarak, sonuglar ¢ok ciddi olabilir; ancak
toplumsal kanit ile gelen otomatik pilot gogunlukla diismandan
¢ok yandas oldugundan basitge baglantiyi kesmemiz beklene-
mez. Dolayisiyla, klasik bir sorunla karsi kargiya kaliriz: Aym
anda hem iyiligimizi saglayan hem de bizi tehlikeye atan bu ara-
c nasil kullaniriz?

Neyseki, bu ikilemin bir ¢ikis yolu vardir. Otomatik pilotun
dezavantajlani kontrol sistemine yanlig bilgi yiiklenmesinden
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kaynaklandigindan, bu dezavantajlara karsi en iyi savunma, bil-
ginin ne zaman hatali oldugunu fark etmektir. Toplumsal kanit
otomatik pilotunun yanls bilgilerle ¢alistig1 durumlara kars: has-
sas olursak, mekanizmay: devre dig1 birakabilir ve gerektiginde
kontrolii ele gegirebiliriz.

Sabotaj

Yanlig bilgi ile toplumsal kanit ilkesinin bizi yanlis yonlendirdigi
iki tip durum vardir. ilki toplumsal kanitin bilerek tahrip edildigi
zamandir. Bu, ¢ogunlukla durumu istismar etmek isteyenlerin
herkesin onlarin istedigi gibi davrandig izlenimini vererek olug-
turdugu durumlardir. TV komedi programlarindaki konserve
kahkahalar bunlara bir érnektir ancak bundan daha biiyiik ve
yapmacikligin daha bariz oldugu durumlar da vardir.

Ornegin, yapmacik tepkiler elektronik medyaya ya da elektro-
nik ¢aga 6zgii degildir. Hatta toplumsal kanit ilkesinin biiyiik
¢apta istismar edilmesi en saygideger sanat formlarindan olan
biiyiik operalarin tarihine kadar gider. Bu olaya, Sauton ve Porc-
her adinda iki Parisli opera miidavimi tarafindan 1820 yilinda
baslatildig1 séylenen saksakgilik denir. Bu adamlar aslinda opera
izleyicilerinden daha fazla bir seydir. Bu adamlar iiriinleri alkig
olan isadamlaridir.

L’'Assurance des Succés Dramatiques adi altinda ¢alisan bu
adamlar, kendilerini ve ¢alisanlarini olumlu izleyici tepkisi almak
isteyen opera yoneticilerine ve sarkicilara kiraliyorlardi. Sauton
ve Porcher izleyici tepkisi yaratmakta o kadar etkili olmuglard ki
¢ok gecmeden saksakgi (genelde chef de clague denilen bir lider-
den ve birkag saksakgidan olusur) opera diinyasinda yerlesik bir
gelenek halini almigtir. Mizik tarihgisi Robert Sabin'in (1964)
soyledigine goére “1830 yil gelindiginde saksakgilik, giindiizleri
toplanan aksamlarn alkiglayan ve gizli olmayan tam bir kurulug
olmugtur... Ancak ne Sauton ne de Porcher parali alkis planlari-
nin kabul edilip her operada kullanilacagini diisiinmemislerdi.”
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Saksakgilik biiyiiyiip gelistikce, uygulayicilan farkh stiller ve
giicler gelistirdiler. Kahkaha kaseti yapanlarin hafif giilme veya
kahkaha atacak kisiler kiraladiklan gibi saksakeilar da kendi uz-
manlarini iirettiler -aglatic, sdylendiginde aglayabilen kisi; tek-
rarlayia, tekrar ettiren ve yorumu tekrarlatan; ve giiniimiiziin
kahkaha kasetleri gibi kahkahasi bulasici olan kahkahac.

Bizim igin, tepkinin modern formuna paralel olan yapmacikli-
gin bariz karakteridir. Alkis1 gizlemek ve degistirmek gibi bir ca-
ba yoktu, hepsi yillar boyunca her matinede aym koltukta otu-
rurdu ve chef de clague tarafindan yénetilirdi. Odeme konular bi-
le halktan gizlenmezdi. Saksak¢iligin dogusundan bir yiizyil son-
ra Londra Musical Times okuyan biri italyan saksakgilarin tarife-
lerini (Bkz. Sekil 4.3) gorebilirdi. Rigoletto veya TV dizilerinde
olsun izleyiciler toplumsal kanit1 kullananlar tarafindan manipii-
le edilmektedir, bu kanit agik¢a tahrif edilmis olsa bile.

Girigte alkig, erkek ise 25 liret
Girigte alkig, bayan ise 15 liret
Performans sirasinda siradan alkig 10 liret
Performans sirasinda aninda alkig 15 liret

Israrh alkig 17 liret
“Gok iyi” veya “Bravo” baginglar 5 liret
Tekrar 50 liret

Agin heyecan -Gzel fiyat ayarianir

SEKIL 4.3 italyan Saksakcilarin Fiyat Tarifesi

“Siradan alkig”tan “agiri heyecan”a kadar sakgakgilar hizmetlerinin
aleni bir gekilde reklamini yapmaktadirlar —bu durumda etkilemeyi
amagladiklari pek gok kiginin okudugu bir gazetede yayinlanmistir.

Toplumsal kanit ilkesine mekanik bir sekilde nasil uydugumuz
Sauton ve Porcher gibi giiniimiizde kir pesinde kosanlar tarafin-
dan da anlagilmistir. Olugturduklan toplumsal kanitin dogasini
saklama geregi de duymazlar -televizyondaki konserve kahkaha
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kasetlerini diigiiniin. Diistiiglimiiz durumun anlagilmasi konu-
sunda son derece de kibirlidirler: Onlarin bizi kandirmasina ya
izin vermeye devam etmeliyiz ya da numaralarina kolay hedef ha-
line gelmemizi saglayan degerli otomatik pilotlarimizdan vazgeg-
meliyiz. Bizi koseye sikistirdiklarindan son derece emin olan bu
kisiler cok 6nemli bir hata yapmiglardir. Yapmacik toplumsal ka-
nit1 olugturduklar esneklik bize savasacak bir yol vermektedir.

Otomatik pilotlar istendiginde devreye alinip istendiginde de
devre dis1 birakilabildiklerinden yanlis bilgi kullanildigini fark
edene kadar toplumsal kanit ilkesi ile yolumuza devam edebili-
riz. O zaman kontrolii ele alip yanhs bilgiyi diizeltebilir ve otoma-
tik pilotu yeniden baglatabiliriz. Bugiinlerde karsimiza ¢ikan ve
aleni olan hileli toplumsal kanit bize bu basit manevray: ne za-
man yapmamiz gerektigini sdyleyecektir. Sahte toplumsal kanita
biraz dikkat ederek kendimizi kolayca savunabiliriz.

Bir 6rnek ele alalim. Biraz 6nce, siradan insanlarin ¢ogunluk-
la kayit edildiklerini bilmeden bir iiriin hakkinda ¢ok iyi konus-
tuklani siradan-insan-reklamlarindan bahsetmistim. Toplumsal
kanit ilkesinden beklenecegi tizere, “senin benim gibi siradan in-
sanlarin” iyi sozleri ¢ok etkili reklam kampanyalar olugturmakta-
dir. Her zaman ince bir ¢arpiklik eklemektedirler: Sadece iiriinii
sevenlerin seslerini duyuyoruz; sonug olarak iiriin igin tek tarafl
bir toplumsal destek goriiyoruz. Yakin zamanda daha kaba ve etik
olmayan bir sahtekarlik ortaya ¢ikti. Reklam yapimcilarn artik ger-
¢ek kisilerin tavsiyelerine yer vermeye basladilar. Siradan insan
gibi, yapilan réportaja hazirliksiz katilan aktérler ise almaya bag-
ladilar. Bu “hazirliksiz réportajlarin” ne kadar belli olduguna ina-
namazsiniz. Ortam belli bir sekilde sahne, katilimcilar bariz aktér
ve konugmalarin hepsinin énceden yazildig1 son derece belli.

Bu gibi bir etki girigimi ile kargilagsam zihnimde agik bir tali-
mat veren alarmi ¢alistirmaktadir: Dikkat! Dikkat! Bu durumda
kétii toplumsal kanit var. Otomatik pilotu gegici olarak devre di-
s1 birak. Yapmasi ¢ok kolay. Sadece sahte toplumsal kanita karsi
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tetikte olmak igin bilingli bir karar vermeliyiz. istismar edenlerin
agtk sahteciligi ortaya ¢ikana ve o zaman tepki verene kadar ra-
hat edebiliriz.

0 zaman da hingla saldirmaliyiz. Bu tiir savunma taktigi yerin-
de olsa da sadece yanls bilgiyi gérmezden gelmekten fazlasindan
bahsediyorum. Ben agresif karsi saldiridan bahsediyorum. Miim-
kiin oldukga, toplumsal kanita hile karigtiranlar an gibi sokmali-
yiz. Yapmacik “hazirliksiz réportaj” reklamlar ile satimaya ¢ali-
silan iiriinleri almamaliyiz. Dahasi, liriinii iiretenlere mektup ya-
zip tepkimizi dile getirmeli ve tiriinlerini aldatict bir sekilde tani-
tan reklam ajansi ile ¢alismalarini durdurmalarini séylemeliyiz.

Bir yere ayrilmayin:

Sirada Mars’tan tiiketiciler var

Dave Barry

Yakin zamanda televizyon seyredi-
yordum, bir reklam ¢ikti ve spiker
Kérfez Savagi ile ilgili geligmeleri ak-
tanr gibi bir ses tonuyla “Tiiketiciler
Angela Lansbury'ye Bufferin ile ilgi-
li sorularim sorabilir” dedi.

Normal bir insan gibi, bu tip bir
anonsa tepki “Ha?” olur. “Angela
Lansbury’nin Bufferin ile ne ilgisi
olabilir?” anlaminda. Ancak bu rek-
lamda yoldan gegen insanlar durdu-
ruluyor ve hepsinin de Bufferin
hakkinda Angela Lansbury'ye mut-
laka bir sorusu oluyor. Sorduklari

“Bayan Lansbury, Bufferin satin al-
mam gereken iyi bir iiriin mii degil
mi?”

Hepsi de ¢ok ciddi. Sanki aylardir
etrafta gezip “Bufferin ile ilgili bir so-
rum var! Kegske Angela Lansbury’ye
sorabilsem!” diye baginyorlardi.

Burada, ulusumuzda uzun za-
mandir hal altina saklanan ve gitgi-
de kotilye giden bir sorun drnegini
goriiyoruz: Mars'tan gelen tiiketicile-
rin istilas. Insan gibi gonindyorlar
ancak insan gibi davranmyorlar ve
her seyi ele gegiriyorlar.

SEKIL 4.4 Sokaktaki Siradan Marsh

Goriinige gore bugiinlerde ortaya gikan yapmacik, sahte “hazirhiksiz”
réportajlarin sayisini fark eden bir tek ben degilim. Mizahgi Dave Barry de
hakimiyetlerini fark etmis ve katiimcilari, gok begendigim bir terim olan ve
kullanmaya bagladigim “Mars’tan Gelen Tiiketiciler” olarak adlandirmis. Bu
bana satin alma aligkanhklarimda bu kigilerin zevklerini gérmezden gelmem
gerektigini hatrlatiyor, ne de olsa onlar baska gezegenden geliyor.
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Tabii ki, her zaman davraniglarimizi bagkalarinin davranisla-
rina giivenerek yonlendirmeyiz —6zellikle avantajlar ve dezavan-
tajlant konusunda kendi yargimiza giivenmemiz gerekecek kadar
6nemli durumlarda veya uzman oldugumuz konularda- ancak
farkh ortamlarda bilgi kaynag olarak baskalarinin davraniglari-
na dayaninz. Eger kendimizi, kanit tahrif edildigi icin bilginin
dogruluguna giivenemeyecegimiz bir ortamda bulursak geri sal-
dirmak igin hazirlikli olmaliyiz. Bu gibi durumlarda, aldatiimak-
tan tiksiniyorum. Modern hayatin karar verme fazlaligina karsi
kurdugum bariyeri bana karsi kullanarak beni kdseye sikigtirma-
larina 6fkeleniyorum. Denediklerinde de hakl olarak kars: giki-
yorum. Siz de benim gibiyseniz siz de boyle yapmalisiniz.

Yukari Bakig

Toplumsal kanitin bilerek sahte yapildigi zamanlara ek olarak,
toplumsal kanit ilkesinin bizi siirekli yanls yonlendirdigi baska
bir zaman daha vardir. Bu gibi bir durumda, masum ve dogal bir
hata toplumsal kanit1 kartopu gibi ¢ogaltarak bizi yanls karara
iter. Acil bir durumda kimsenin tepki vermemesi gibi ¢ogulcu
kayitsizlik olayi bu siirece bir érnektir.

Bildigim en iyi gosterge, birkag sene 6nce Singapur'daki ye-
rel bir bankadan higbir sebep yokken miisterilerin telagla para-
larim1 gekmeleridir. Bu olay kisa bir siire gizemini koruduktan
sonra, aragtirmacilar katilimcilarla goriistiikge asil sebep ortaya
¢ikt: Beklenmedik bir otobiis grevi ¢ok sayida insanin banka
oniinde beklemesine sebep olmustu. Bu kalabaligi paralarini
¢ekmek icin banka oniinde sirada bekleyen kisiler olarak yo-
rumlayanlar paniklemis ve siraya girip paralarini ¢ekmislerdir.
Acildiktan kisa bir siire sonra banka tamamen ¢6kmeden kapan-
mugtir. (“News”, 1988).

Bu 6rnek toplumsal kanita nasil tepki verdigimiz ile ilgili bir
ornektir. Oncelikle, gok fazla kisi ayn1 seyi yapiyorsa bilmedigi-
miz bir sey bildiklerini varsayariz. Ozellikle de emin degilsek,
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kalabaligin genel bilgisine ¢ok biiyiik bir giiven duyariz. ikinci-
si, kalabalik da ¢ogu zaman hatalidir ¢iinkii onlar da bir bilgi-
ye dayanarak degil toplumsal kanita tepki vererek davranmak-

tadirlar.

Ear

DOMUZ

“Fazla sayida giiven vardir teorisi buraya kadarmig.”

“Pastirma Yapma”
Fazla sayida giiven vardir fikri siirti zihniyeti
olustugunda gok yanls olabilir.

Leigh Rubin ve Creators Syndicate'in izni ile yayimlanmigur.

Burada égrenilmesi gereken bir ders vardir: Toplumsal kanit
gibi otomatik pilota da kesinlikle tamamen giivenilmemelidir;
hicbir sabotajc1 mekanizmaya bilgi vermemis olsa bile mekaniz-
ma bazen kendisi de sapitabilir. Makineyi sik sik, ortamdaki di-
ger kanitlardan —objektif gercekler, 6nceki deneyimlerimiz, kendi
yargilarimiz- bilgi alarak yoldan sagsmadigindan emin olmak igin



206 iknarin Psikolojisi

kontrol etmeliyiz. Neyseki bu énlem ne ¢ok zaman ne de giig ge-
rektirir. Etrafa hizli bir bakis yeterlidir. Ve bu kiigiik 6nlem her
seye degmektedir. Toplumsal kanita tek basina giivenmenin so-
nuglan korkutucudur. Ornegin, 1983 yilinda Kore Havayollari'na
ait bir jet Sovyet hava sahasinda girip de Rus ugaksavarlar tara-
findan diigiiriiliince uluslararasi bir durum s6z konusu olmustu.
Ardindan yapilan analizler, ugus sirasinda jetin ekibinin giizer-
gahlarini kontrol etmedikleri ve tamamen otomatik pilota giiven-
dikleri ve otomatik pilota da baslangigta yanlis bir manyetik bil-
gi girildigi ortaya ¢ikmustir (Staff, 1993).

Elbette, otomatik pilota bagl ucagin pilotu arada sirada kon-
trol paneline ya da camdan disar1 bakmay: akil etmelidir. Aym
sekilde, biz de kafamizi kaldirip toplulugun kanitina kilitli olup
olmadigimizi gérmek icin arada sirada etrafimiza bakmaliyiz.
Yanlis yonlendirici bu toplumsal kanita kargi bu basit 6nemli al-
mazsak sonuglari Kore Havayollari jeti veya Singapur bankasi gi-
bi olabilir: Felaket.

OKUR RAPORU 4.2

Eski Bir Yarig Pisti Calisanindan

Yarig pistinde calisirken toplumsal kanitin kigilerin avantaji i¢in
taklit etme metoduna sahit oldum. Olasiliklan diigiirerek daha
fazla para kazanmak igin bazi bahisgiler halki katii atlara bahis
oynamalari i¢in kandirmaktadir.

Yarigta olasiliklar paranin nereye yatirildigina baghdir. Bir ata
ne kadar fazla para yatirilirsa olasilik o kadar fazladir. At yargi
oynayan pek ¢ok kisi at yarisi ve bahisler hakkinda sasirtici de-
recede az bilgi sahibidir. Dolayisiyla, belli bir yarigta atlar hakkin-
da ¢ok sey bilmiyorlarsa ¢ogu zaman en favori ata bahis oynar-
lar. Ekranlar son dakika olasiliklarin1 gésterdiginden herkes o an-
da hangi atin en favori oldugunu goérebilir. Bu olasiliklar1 degis-
tirmek icin kullanilan sistem son derece basittir. Bir adamin kafa-
sinda kazanma sansinin yiiksek oldugunu diigiindiigii bir at var-
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dir. Daha sonra az olasiliklar1 olan (mesela 1'e 15) ve kazanma
sansi az olan bir at seger. Pencere agilir agilmaz bu adam kétii ata
100 dolar yatirir ve olasiligl aninda 2'ye 1 olarak diiger.

Iste burada toplumsal kanit islemeye baglar. Nasil bahis oyna-
yacaklarindan emin olmayan kisiler ekrana bakar ve diger bahis-
giler tarafindan favori segilen ata para yatirirlarsa, kartopu etkisi
baglar ve digerleri de favori ata bahis oynamaya baglar. Bu nok-
tada, ilk para yatiran adam pencereye geri gider ve “yeni favori”
bagka bir at oldugundan olasilig1 ¢ok artan ata biitiin parasini ya-
tirir. Eger bu adam kazanirsa, yaptigi 100 dolar yatirim ona faz-
lasiyla geri dénecektir.

Bunun yapildigim gézlerimle goérdiim. Bir seferinde birinin
yarig oncesinde 10’a 1 olasilikta bir ata 100 dolar yatirarak onu
erken favori yaptigin1 gérdiim. Pistte dedikodular baglad1 —erken
bahisgilerin bir bildigi vardir. Bir baktim herkes (kendim de da-
hil) bu ata para yatirdi. At, yarista sonuncu oldu ve bacagi kiril-
di. Cok kisi para kaybetti. Ama birisi kazandi. Kim oldugunu hig
ogrenemedik. Ama o kisi biitiin paray1 aldi. Toplumsal kanit te-
orisini iyi anlamigtu.

Yazann notu: Bir kez daha toplumsal kanitin en_fazla belli bir
ortamda belirsiz olan ve emin olmayan sonugta da nasi davra-
nilacagéina karar vermek icin etrafina bakan kigiler igcin ¢alistrgi-
nt gorigyoruz.

OZET

* Toplumsal kanit ilkesi, insanlarin bir durumda neye inanmasi
veya nasil davranmasi gerektigine karar vermek igin etraftaki
diger insanlarin nasil davrandiklarina ve neye inandiklarina
baktigini sdyler. Giiglii taklit davraniglarin hem ¢ocuklar hem
de yetigkinlerde satin alma karari, bagis yapma veya fobiden
kurtulma gibi ¢ok farkli durumlarda kullanildig1 gériilmiigtiir.
Toplumsal kanit ilkesinde kisiye diger pek ¢ok insanin bir ta-
lebe itaat ettigi soylenerek o kisinin itaat etmesi saglanabilir.
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» Toplumsal kanit en ¢ok iki durumda etkilidir. Birincisi belirsiz-
liktir. insanlar emin olmadiklarinda, durum belirsiz oldugunda
digerlerinin davraniglarina bakarak o davraniglarin dogru ol-
dugunu kabul eder. Belirsiz durumlarda, érnegin yoldan ge-
cenlerin yardim etme kararn diger yoldan gegenlerin hareketle-
rinden etkilenir. Toplumsal kanitin en etkili oldugu diger du-
rum benzerliktir: insanlar kendilerine benzeyen kisilerin hare-
ketlerinden daha fazla etkilenirler. Benzer kisilerin hareketle-
rinin insan davranig iizerindeki giiglii etkisi, sosyolog David
Phillips tarafindan bir araya getirilen intihar istatistiklerinde
goriilmektedir. Bu istatistikler, gok fazla haber yapilan bir in-
tihar hikayesinin ardindan intihar kurbaninin sahip oldugu
sorunlara benzer sorunlarn olan kisilerin kendilerini 6ldiirme-
ye karar verdigini gostermektedir. Jonestown, Guyana'daki
toplu intihar eyleminin analizi, grubun lideri olan Papaz James
Jones'un hem benzerlik hem de belirsizlik faktorlerini kullana-
rak Jonestown’daki kisilerin biiyiik bir gogunlugunun siirii
seklinde intihar etmesini sagladigin gostermistir.

* Hatali toplumsal kanittan kolay etkilenirligimizi azaltmak igin
benzer kisilerin yaptiklarinin bariz sahte kanitlarina karsi
hassas olmali ve benzer kisilerin yaptiklarinin kararlarimizda
temel olmamasi gerektiginin farkinda olmaliyiz.

CALISMA SORULARI

icerik Hakimiyeti

1. Toplumsal kamti tamimlayin ve komedi programlarindaki yapmacik
kahkahalarin izleyici tepkisini nasil etkiledigini agiklayin.

2. Festinger, Riecken ve Schachter'in diinyanin sonu tarikati aragtirma-
sinda grup tyeleri kiyamet giinii kehanetleri yanls ¢ikinca yeni iiye-
ler aramaya baglamiglardir. Neden?

3. Hangi iki faktor bir birey tizerinde toplumsal kanitin etkisini artirir? Jo-
nestown, Guyana'da bu iki faktériin basarli olmasini saglayan neydi?
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Cogulcu kayitsizlik nedir? Yoldan gegenlerin acil bir durumda miida-
hale etmesini nasil etkiler?

Sehir hayatinin hangi dogal sart1 yoldan gegenlerin acil bir durumda
miidahale etme gansini azaltir?

Werther etkisi nedir? Cok fazla haber yapilan intihar hikayeleri ile bu
hikayelerin ardindan meydana gelen ugak ve araba kazalarindaki ar-
tiglar arasindaki baglantiy1 nasil agiklar?

Elestirel Diisiinme

1.

Kalp hastalarina, toplum iginde kalp krizi gegirdiklerinde yardim al-
mak igin en iyi yolu 6gretecek olsaydiniz ne yapmalarini séylerdiniz?
1986 yilinin baglarinda birisi raflardaki Tylenol kapsiillerine siyaniir
enjekte etmig ve New York'lu bir kadin bu kapsiillerden alip 6ldiikten
sonra bilyiik haber olmustur. Ardindan gelen haftalarda pek gok
iiriin tahrifleri ile ilgili olaylar birbirini izlemigtir. Regetesiz alinabilen
ii¢ farkl ilacin da zehir icerdigi saptanmugtir; kahvaltilik tahillara ve
dondurmalara cam parg¢alari eklenmis; hatta bir igyerinde tuvaletler-
deki tuvalet kagitlarina Mace sikilmigtir. Tylenol olay1 énceden bili-
nemez olsa bile bu béliimii okuduktan sonra ardindan gelenleri nasil
tahmin ettiginizi agiklayin.

Genglerin intihar sayilarini azaltmak amagh topluma faydal hizmet-
lerin konu edildigi bir televizyon dizisi yaratma gorevi verilen bir te-
levizyon yapimcisi oldugunuzu diigiiniin. Yapilan aragtirmalarin da-
ha once yayinlanan programlarin toplumsal kanit ilkesi ile gengler
arasinda intihan yayginlagtirdigini séyledigini bilerek, izleyenler ara-
sinda bu sorunu azaltmasi i¢in ayni ilkeyi nasil kullanirdiniz? Kim-
lerle réportaj yapardiniz? Bu kigiler arasinda sorunlu gengler olur
muydu? Onlara hangi sorulari sorardiniz?

Gegmiste baginiza gelen ve birinin sahte toplumsal kanit kullanarak
sizi istegine itaat ettirmek i¢in kandiran bir durumu anlatiniz. Benzer
bir durumla bugiin nasil bas ederdiniz?

Bu boliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?
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Bir ceza avukatirun asil gorevi miivekkilt grbi
bir jirt yaratmaktr.
-CLARENCE DARROW

Cok az insanin sasiracagi tizere kural olarak, en ¢ok tanidigimiz
ve sevdigimiz Kkisilerin isteklerine evet deriz. Ancak sasirilacak
olan ise bu basit kuralin yabancilar tarafindan yiizlerce farkl ge-
kilde kullanilip onlanin isteklerine itaat etmemizin saglandigidir.

Bu sevgi kuralinin profesyonel bir sekilde istismar edildigini
bildigim bir érnek, klasik bir itaat ortami oldugunu diigiindiigiim
Tupperware toplantilaridir. Tupperware toplantilarinin nasil igle-
digini bilenler simdiye kadar isledigimiz pek ¢ok etki silahinin
kullanildigin1 gérecektir:

o Karsilikta Bulunma. Baslangigta, toplantiya katilanlar arasin-
da oyunlar oynanir ve hediyeler kazanilir; hediye kazanma-
yanlar hediye torbasindan bir iiriin seger ve satin alma iglemi
baslamadan herkes bir hediye almis olur.

e Baghlik. Toplantiya katilanlar simdiye kadar kullandiklari Tup-
perwareler ile ilgili ne gibi faydalar ve kullaniglar elde ettikleri-
ni herkesle paylasir.

o Toplumsal Karut. Satin alma islemi baglayinca her bir satin al-
ma digerlerinin ve benzer kisilerin de iiriinleri istedigi fikrini
dogurur; dolayisiyla iyi olmalidir.

Islerin yolunda gitmesi icin biitiin etki silahlan mevcuttur ancak
Tupperware toplantisinin asil giicii sevgi kurali iizerine igleyen bel-
li bir uygulamadan gelir. Tupperware taniticisinin eglenceli ve ikna
edici satis becerilerine ragmen, tiriinii satin alma talebi bu yabanci-
dan gelmez; odadaki herkesin arkadasi olan kisiden gelir. Tupper-
ware temsilcisi her katihmcinin siparisini talep eder ancak psikolo-
jik olarak en giiclii talebi yapan kenarda oturuyor, giiliimsiiyor,
sohbet ediyor veya servis yapiyordur. O kisi, evinde bu tanitimin
yapilmasi i¢in arkadaglarini davet eden, herkesin tanidig1 ve toplan-
tida satilan her iiriinden kar elde edecegi bilinen ev sahibidir.

212
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Toplam kazangtan ev sahibine bir pay birakarak Tupperware
Home Party Corparation (Tupperware Ev Partisi Sirketi), miigte-
rilerinin tanimadiklari bir satigg yerine bir arkadaslarindan satin
almasini saglar. Bu sekilde, arkadashgin getirdigi sicaklik, giiven
ve mecburiyet satis ortamina sokulur (Taylor, 1978). Hatta ev
toplantisi seklindeki satis ortamlarindaki ev sahibi ve misafirler
arasindaki sosyal baglari inceleyen tiiketici aragtirmacilari, sirke-
tin yaklagiminin giiciinii teyit etmistir: Bu sosyal bag, satin alma
kararin iriiniin kendisinden iki kat fazla etkilemektedir (Fren-
zen & Davis, 1990). Sonuglar ¢ok ¢arpiciydi. Yakin zamanda
Tupperware satiglarinin giinde 2,5 milyon dolar1 agtigi tahmin
edilmektedir! Tupperware’in basarisi arkadaslarin ve ailelerin
Amerika'da oldugundan ¢ok daha 6nemli oldugu Avrupa, Latin
Amerika ve Asya'ya yayillmigtir (Markus & Kitayama, 1991; Tri-
andis, 1995). Sonug olarak, Tupperware satiglarinin artik geyre-
ginden daha az1 Amerika'da gerceklesmektedir.

Asll ilging olan, miisterilerin Tupperware toplantilarindaki
sevgi ve arkadaghik baskilarinin tamamen farkinda olmalaridir.
Bazilan aldins etmese de bazilan etmektedir ancak bu baskilar-
dan nasil kurtulacaklarini bilmemektedir. Konustugum bir bayan

Artk Tupperware toplantilanna davet edilmekten ngfret
eder oldum. Ihtivacim olan biitiin kaplanm var; eder daha
JSazla istersem magazadan daha ucuza baska bir marka ala-
biliim. Ama bir arkadasim arqyinca kendimi gitmek zorun-
da hissediyorum. Ve gidince de bir sey almak zorundaymi-
stm gibi geliyor. Ne yapabiliim? O benim arkadagim.

Arkadaglik gibi karsi konulmaz bir miittefik ile Tupperware’in
perakende satis magazalarin1 kapatip ev toplantilarini siirdiirmesi
¢ok da sasirtict degil. istatistiklere gore Tupperware toplantilari
herhangi bir yerde 2,7 saniyede bir baglamaktadir. Tabii ki, pek
cok farkl itaat profesyoneli tanidigimiz ve sevdigimiz birine evet
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deme baskisinin farkinda. Ornegin evlerine yakin yerlerde bagis
toplayacak goniilliiler bulan yardim kuruluslarini ele alalim. Yar-
dim talebinin bir arkadastan veya komsudan geldiginde geri gevir-
memizin ne kadar zor olacagini iyi biliyorlar.

Tupperware Ev Partisi

Tupperware, kaplarinin hava gegirmezligi ile 6viinmektedir. Ancak satisi
saglayan bag bastirinca fisss diyen bir kap degildir. Toplantiya kaulanlar ile ev
sahibi arasindaki bagdir.

Diger itaat profesyonelleri arkadasin etkili olmasi igin orada
olmasi bile gerekmedigini fark etmislerdir; bazen arkadasin ismi-
nin bahsedilmesi bile yeterli olmaktadir. Kap1 kap1 dolagarak ev
iiriinleri satan Shaklee Sirketi satigcilarina yeni mugteri bulmak
icin “sonsuz zincir” metodunu kullanmalarini séylemektedir. Bir
kisi bir iiriinii sevdigini kabul ederse, miisteri iiriinii sevecegini
diigiindiigii arkadaslarinin ismini vermesi i¢in zorlanir. Listedeki
isimlere de satig igin gidilir ve onlardan da arkadaslarinin listesi
alinir ve sonsuz zincir olusturulur.
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Bu metodun bagarili olmasinin anahtari, her potansiyel miis-
terinin “size ugramami tavsiye eden” arkadasin ismi silahi ile do-
nanmis bir satis¢l tarafindan ziyaret edilmesidir. Bu sartlarda sa-
tigctyt geri gébndermek ¢ok zordur; sanki arkadaginizi reddediyor
gibidir. Shaklee satig kilavuzu ¢alisanlarin bu sistemi kullanma-
st icin 1srar eder: “Degerini abartmak miimkiin degildir. Potansi-
yel miigteriyi arayip ya da ziyaret edip, onun bir arkadagi olan ki-
sinin kendisine ugrayip birka¢ dakikasini ayirmasinin faydal
olacagini diigiindiigiinii séylemek daha eve girmeden satigin
yiizde 50’sini yapmak gibidir.”

Louise, kapida 1962 yilinda birbirinize dsik oldugunuzu,
ancak sonra yollanntzin qynldigini, simdi de belki de ansiklopedi
almak isteriz umudu ile gen dondigini sdyleyen bir adam var.

Sevgi Kurah
Ask ve ansiklopedi satigi sonsuza dek devam eder.

© |B Handelsman tarafindan hazirlanan cartoonbank.com,
The New Yorker Collection, 1982. Tiim haklari saklidr.
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OKUR RAPORU 5.1

Chicago’lu Bir Adamdan

Hicbir Tupperware toplantisina gitmemis olsam da, yakin zaman-
da milletleraras: telefon firmasindan arayan bir bayandan benzer
arkadag baskisini gérdiim. Bana, bir arkadagimin adimi “MCI Ar-
kadag ve Aile Arama Halkasi"na ekledigini soyledi.

Bu kisi, Brad, beraber biiyiidiigiim ancak gegen sene bir is
icin New Jersey’e taginan bir arkadagimdi. Beraber vakit gegirdi-
gimiz arkadaglarimizdan haber almak icin beni hala sik sik arar.
Telefondaki bayan bana arkadagimin Arama Halkasindaki kisile-
ri arayarak, tabii bu kisilerin de MCI telefon sirketi iiyesi olmasi
gerekiyor, telefon faturalarinda yiizde 20 tasarruf sagladigini
soyledi. Sonra bana vs. vs. vs. faydalardan yaralanabilmek igin ve
Brad beni aradiginda yiizde 20 tasarruf saglayabilmesi igin
MCr'ya ge¢meyi diigiiniip diigiinmedigimi sordu.

Dogrusu MCI hizmetleri hi¢ de umurumda degildi, o andaki te-
lefon sirketimden son derece memnundum. Ancak Brad'in beni ara-
diginda daha az fatura 6demesi fikri beni cezbetmigti. Onun Arama
Halkasinda olmak istemedigimi ve telefon faturalarimin azliginin be-
ni ilgilendirmedigini sdylemek arkadaghgimiza hakaret gibi olurdu.
Ona hakaret etmemek igin bayana MCl'a gegecegimi s6yledim.

Kadinlarin, sadece arkadaglani davet ediyor diye neden Tup-
perware toplantilarina gittiklerini ve istemedikleri bir siirii tiriinii
aldiklarini merak ederdim. Artik etmiyorum.

Yazanin notu: Bu okur MCl Arama Halkas_fikrindeki baskilarin
glictini fark eden tek kisi degil. Consumer Reports dergisi bu ola-
Yt incelediginde, goriistiikleri MCI yetkilisi olay1 az ve 6z bir se-
kilde ifade etmistir: “10 kerenin 9'unda ige yanyor.”

INSANLARI ETKILEMEK iCIN ARKADAS EDINMEK

itaat uygulayiclarinin biiyiik ¢ogunlugunun arkadaslar arasin-
daki sevgi bagini kullanmasi, bize kabul saglamak igin sevgi ku-
ralinin giiciinii gostermektedir. Hatta bu gibi kisilerin kullanabi-
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lecekleri bir arkadaglik bagi olmasa da bu kuraldan faydalanmak
istediklerini goriiriiz. Bu gartlar altinda profesyoneller son derece
direkt olan bir itaat stratejisi kullanarak sevgi bagindan fayda-
lanmaktadirlar: Onlann sevmemizi saglayarak.

Detroit'te Joe Girard adinda, sevgi kuralin1 Chevrolet satmak
icin kullanan bir adam vardir. Bu siirecte ¢ok zengin olmustur;
yilda 200.000 dolardan fazla para kazanmaktadir. Bu gibi bir
maas ile iist diizey yonetici veya Chevrolet bayisi oldugunu dii-
siinebiliriz. Ama hayir. Bu paray galeride araba satiggisi olarak
kazanmaktadir. Yaptigi iste bir fenomendir. On iki yil iist iiste
“Bir numarali araba saticisi” unvanini kazanmgtir. Galistigi her
giin ortalama besten fazla araba ve kamyon satmistir ve Guin-
ness Rekorlar Kitabrnda “diinyanin en iyi araba satis¢is1” olarak
gecmektedir.

Tiim bu basaris i¢in uyguladigi formiil sasirtic1 derecede ba-
sittir. Bu formiil insanlara iki sey sunmay: icermektedir: makul
fiyat ve ondan satin almayi sevecekleri birisi. Bir roportajda
“Hepsi bu,” diye belirtmistir. “Sevdiginiz satis¢ty1 bulmak ve ar-
t1 fiyat. ikisini bir araya koyun ve satigi yapin.”

Peki. Joe Girard formiilii, isi icin sevgi kuralinin ne kadar
6nemli oldugunu séylemektedir ancak yeterince agiklamamakta-
dir. ilk olarak miisterilerin neden onu makul fiyat sunan diger
satiggilardan daha fazla sevdigini agciklamamaktadir. Joe’nun for-
miilii ok énemli —ve sagirtici- bir soruyu cevapsiz birakmakta-
dir. Birinin bagka birini sevmesini saglayan faktorler nelerdir?
Bunun cevabini bilirsek, Joe gibi kisilerin basarili bir sekilde on-
lart sevmemizi nasil sagladigini veya bagkalarinin bizi sevmesini
nasil saglayabilecegimizi anlama yolunda biiyiik bir adim atmis
oluruz. Neyseki, toplumbilimciler bu soruyu yillardir sormakta-
dir. Topladiklari kanitlar sevgiye sebep olan birkag faktorii belir-
lemelerini saglamigtir. Gérecegimiz gibi, her biri de itaat profes-
yonelleri tarafindan bize “evet” dedirtmek icin ustaca kullanil-
maktadir.
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SENi NEDEN SEViYORUM? SEBEPLERiNi SIRALAYAYIM
Fiziksel Cekicilik

lyi goriiniimlii insanlarin sosyal iletisimde daha avantajli oldugu
genelde kabul edilen bir gercek olsa da yakin zamanda elde edi-
len bulgular, bu avantajin boyutunu ve erigimini hafife aldigimi-
21 gostermektedir. Cekici insanlara karsi Alik-pirrr tepkisi vardir.
Tiim klik-purrr tepkileri gibi otomatik olarak ve 6nceden diigiiniil-
meden olugur. Cevabin kendisi, toplumbilimcilerin Ahale etkileri
adin1 verdikleri bir kategoriye girer. Hale etkisi, bir kisinin pozi-
tif bir 6zelliginin o kisinin bagkalar: tarafindan nasil goriindiigii
fikrine hakim oldugunda ortaya gikar. Fiziksel ¢ekiciligin boyle
bir 6zellik oldugu kanitlanmigtir.

Aragtirmalar, iyi goriiniimlii kisilere otomatik olarak yetenek,
zarafet, diiriistlitk ve zeka gibi 6zellikleri de yiikledigimizi goster-
migtir (Bkz. Eagly, Ashmore, Makhijani & Longo, 1991). Dahasl,
bu yargilan fiziksel ¢ekiciligin bu siirecte rol oynadiginin farkinda
olmadan yapariz. Bu bilingdigt “iyi goriintimlii esittir iyi” varsayi-
munin bazi sonuglari beni korkutmaktadir. Ornegin, 1974 Kanada
federal secimleri ile ilgili yapilan bir ¢alisma ¢ekici adaylarin gekici
olmayan adaylardan iki buguk kat fazla oy aldigini gostermistir
(Efran & Patterson, 1976). Yakisikli politikacilara karsi duyulan
bu kayirma kanitlarina ragmen ardindan yapilan arastirmalar seg-
menlerin bu egilimlerinin farkinda olmadiklarini ortaya gikarmis-
tir. Hatta Kanadali segmenlerin yiizde 73'ii oylarnin fiziksel ¢eki-
cilikten etkilendigini siddetle reddetmistir; sadece yiizde 14'i béy-
le bir etkinin olasiligin1 kabul etmigtir (Efran & Patterson, 1976).
Segmenler, ¢ekiciligin oylarindaki etkisini reddede dursunlar kanit-
lar var oldugunu ispatlamaktadir (Budesheim & DePaola, 1994).

Benzer durum ige alma siireglerinde de gériilmiistiir. Yapilan
bir ¢calismada canlandirilmasi yapilan bir is gériismesinde iyi go-
riniimlii adaylarin goriiniigleri ise alim kararinda niteliklerinden
daha ¢ok rol oynamigtir -goriismeyi yapanlarin segimlerinde go-
riniisiin ¢ok az rol oynadigini iddia etmelerine ragmen (Mack &
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Rainey, 1990). Cekici ¢alisanlarin avantaji ise alimi agip ticretle-
re kadar gitmektedir. Amerikan ve Kanadali érnekleri inceleyen
ekonomistler, cekici olan ¢alisanlarin ¢ekici olmayan ¢alisanlar-
dan ortalama yiizde 12-14 daha fazla iicret aldiklarini gormiigler-
dir (Hammermesh & Biddle, 1994).

Ayni derecede rahatsizlik veren baska bir aragtirma, yargi sis-
temimizde viicut Slgiileri ve kemik yapisi etkisine de hassas ol-
dugunu gostermigtir. Goriiniige gore, iyi goriiniimlii kisiler yasal
sistemde de lehlerine muamele gérmektedirler (Bkz. Castellow,
Wuensch & Moore, 1991; ve Downs & Lyons, 1990). Ornegin,
Pennsylvania'da yapilan bir aragtirmada (Stewart, 1980), arag-
tirmacilar 74 farkl erkek samigin davalarindan 6nce fiziksel ¢eki-
ciliklerini degerlendirmiglerdir. Daha sonra arastirmacilar davala-
rin sonuglar! icin mahkeme kayitlarini incelediklerinde yakigikli
saniklarin daha az ceza aldiklarin1 gérmiiglerdir. Hatta gekici
olan saniklar hapis cezasindan gekici olmayanlardan iki kat: da-
ha fazla derecede kurtulmuslardir.! Bagka bir ¢alismada -ayar-
lanmig ihmal davasinda verilen zararlar ile ilgili- kurbanindan
daha iyi goriiniimlii olan sanik ortalama 5.623 dolar tazminat ce-
zasina carptirilmigtir; ancak kurbanin daha gekici oldugu durum-
da tazminat 10.051 dolar olarak belirlenmistir. Dahasi, hem er-
kek hem de bayan jiiri iiyeleri gekicilige bagh taraf tutma davra-
nigini sergilemislerdir (Kukla & Kessler, 1978).

1 Bu bulgu —ekici olan saniklann suglu bulunsalar bile hapis cezasindan daha fazla kurtul-
duklar- kriminolojide 6nemli bir deneyi agiklamaktadir (Kurtzburg, Safar & Cavior, 1968).
Yiizlerinde bozukluk olan bazi New York hapis mahkumlan hapisleri sirasinda estetik operas-
yon gegirmiglerdir; benzer bozukluklan olan digerleri gegirmemislerdir. Dahast, her biri grup-
tanbazi kigiler topluma kazandinlmak amaci ile hizmet gérmiiglerdir (danigmanlik, egitim gi-
bi). Mahkumlar hapisten giktiktan bir yil sonra kaytlar kontrol edilince (eroin bagimhlan ha-
rig) estetik operasyon gegiren mahkumlarin hapse daha az déndiikleri goriilmigtir. Bu bulgu-
nun en 6nemli 6zelligi, rehabilitasyondan gegenlerle gegmeyenler igin ayn: oranda gegerli oldu-
gudur. Goriiniise gore, bazi kriminolojisiler daha sonra girkin mahkumlar igin normalde veri-
len pahali rehabilitasyon hizmetinin yerine estetik ameliyat yapilmas: gerektigini tartigmiglar-
dir; ameliyat en azindan egit derecede etkili ancak daha ucuz olacaktir.

Pennsylvania bilgilerinin 6nemi (Stewart, 1980) rehabilitasyon amagh olarak ameliyat yapil-
mas! tartigmalannin yanhg olabilecegini savunmasindadir. Cirkin mahkumlan giizellestirmek bas-
ka bir sug isleme ihtimallerini azalsmamakta; o sug i¢in hapse girmeme ganslarim artirmaktadur.
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Yapilan diger deneyler gekici kisilerin ihtiya¢ duyduklarinda
daha kolay yardim aldiklarin1 (Benson, Karabenic & Lerner,
1976) ve insanlarin fikirlerini degistirme konusunda daha ikna
edici olduklarini1 géstermistir (Chaiken, 1979). Burada her iki
cinsiyet de ayni sekilde tepki vermektedir. Benson ve arkadagla-
rinin yaptigi yardimla ilgili calismada Ornegin, iyi goriiniimlii
kadin ve erkekler daha fazla yardim almiglardir, hatta kendi cin-
siyetlerinden bile. Bu ilkenin biiyiik bir istisnasi vardir o da kar-
sidaki kiginin direkt rakip goriildiigii —6zellikle de romantik re-
kabetin oldugu- durumlarda. lyi goriiniimlii kigilerin kiltiiri-
miizde gordiikleri bu biiyiik avantajdan hoglandiklari ¢ok agik-
tir. Daha ¢ok sevilirler, daha ikna edicidirler, daha fazla yardim
alirlar, daha fazla begenilen kisilik 6zelliklerine ve entelektiielli-
ge sahip goriiliirler. lyi gérilnmenin sosyal faydalari erken top-
lanmaya baglanmustir. flkokul ¢ocuklari arasinda yapilan bir
arastirma, belli hareketlerin giizel bir ¢ocuk tarafindan yapildi-
ginda yetigkinler tarafindan daha az yaramaz goriildiigiinii (Di-
on, 1972) ve 6gretmenlerin giizel ¢ocuklar ¢irkin sinif arkadas-
larina oranla daha akilli varsaydigini gostermigtir (Ritts, Patter-
son & Tubbs, 1992).

Fiziksel ¢ekiciligin halesinin itaat profesyonelleri tarafindan
istismar edilmesi ¢ok da sasirilacak bir konu degildir. Cekici in-
sanlar1 sevdigimiz ve sevdiklerimizin isteklerine boyun egmeye
daha meyilli oldugumuz igin sati§ egitim programlarinda giizel-
lesme ipuglar1 olmasi, kiyafet magazalarinin ¢alisanlarini iyi go-
rilniimlii adaylardan segerek hem erkekleri hem de kadinlari
kandirmaya ¢alismasi mantikli gelmektedir.2

2 tyj goriiniimlerine ragmen ¢ogu gekici insanin kendi kisilikleri ve becerileri ile ilgili gozlem-
ciler kadar pozitif diigiinceleri olmadigini fark ettiniz mi? Aragtirmalar sadece gekicilik ve ken-
dine giiven arasindaki ince ve tutarsiziligkiyi (Bkz. Adams, 1977) teyit etmekle kalmamg ola-
s1 bir agiklama da sunmugtur. Bir grup yazar, ¢ekici insanlarin diger insanlann kendileri ile il-
gili degerlendirmelerinin gergek 6zellikleri ve becerilerine degil de gekicilik “hale"sine bagh ol-
dugunun farkinda olduklarin iddia etmigtir (Major, Carrington & Carnevale, 1984). Dolayisty-
la, bu karmasik bilgiye maruz kalan ¢ogu ¢ekici insamin kendi hakkindaki gériisleri belirsizdir.



Sevgi 221

Benzerlik

Peki ya fiziksel goriintii ok da énemli degilse? Herkesin goriin-
tiisii ne de olsa ortalamadir. Sevgiyi yaratacak bagka faktorler de
var midir? Hem arastirmacilarin hem de itaat profesyonellerinin
bildigi gibi, pek ¢ok faktor vardir ve benzerlik bunlardan bir ta-
nesidir.

Bize benzeyen insanlan severiz (Byrne, 1971). Benzerlik fi-
kirde, kisisel ozelliklerde, ge¢miste veya yagsam tarzinda olsun bu
durum hep dogrudur. Dolayisiyla, onlarin isteklerine itaat etme-
miz i¢in kendilerini sevmemizi isteyenler pek ¢ok yénden bize
benzer gériinerek bunu basarabilirler.

Kiyafet bunlara iyi bir 6rnektir. Yapilan pek ¢ok arastirma bi-
zim gibi giyinen kisilere daha ¢ok yardim ettigimizi gostermistir.
1970’lerin basinda yapilan bir ¢alismada, gengler “hippi” veya
“normal” giyindiklerinde deneyi yapanlar da hippi veya normal
giyinerek iiniversite kampusunda telefon etmek i¢in 6grenciler-
den 10 sent istemiglerdir. Deneyi yapan kisi égrenci ile benzer
sekilde giyinmigse talebi iigte ikisinde karsillanmistir. Deneyi ya-
pan ve ogrenci benzer giyinmemisse istenilen 10 sent yaridan az
defada verilmistir (Emswiller, Deaux & Willits, 1971). Bagka bir
deney benzer kigilere karsi tepkilerimizin ne kadar olumlu oldu-
gunu gostermistir. Savas karsit1 gosteride yiirilyiis yapanlar on-
lara benzer sekilde giyinenlerin verdigi dilek¢eyi imzalamis ve
hatta 6nce okumamuglardir bile (Suedfeld, Bochner & Matas,
1971). Klik-purrr.

Talep yapan kisilerin itaat ve sevgi olasiligini artirmak igin
benzerlik ilkesini kullanmalarinin bagka bir yolu bizimle aym
gecmige ve ilgi alanlarina sahip olduklarini iddia etmeleridir. Or-
negin, araba satisgilari, miigterinin degistirmek istedigi arabasini
incelerken bu konuya dikkat etmek iizere egitilmislerdir. Bagaj-
da kamp malzemeleri varsa satig¢i daha sonra nasil miimkiin ol-
dugunca sehirden uzaklagsmay: sevdiklerinden bahsedebilir; arka
koltukta golf toplar varsa giin iginde oynamayi planladiklari golf
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oyunu i¢in yagmur yagmamasini iimit ettiklerini séyleyecekler-
dir; arabanin bagka bir eyaletten alindigini fark ederlerse miigte-
rinin nereli oldugunu sorup sasirarak kendilerinin de (veya esle-
rini) orada dogdugunu séyleyeceklerdir.

Bu benzerlikler ne kadar 6nemsiz goriinse de ise yaramakta-
dirlar (Brewer, 1979; Tajfel, 1981). Sigorta sirketlerinin satis ka-
yitlarini inceleyen bir arastirmaci, satiggl yas, din, politika ve si-
gara aligkanliklarinda kendilerine benziyorsa miisterilerin o kisi-
den sigorta aldiklarini1 gérmiigtiir (Evans, 1963). Bagka bir aras-
tirmaci talebi kiigiik bir sekilde degistirerek insanlarin posta ile
gonderilen anketlere cevap veren kisi sayisini 6nemli élgiide ar-
tirmistir: On sayfada, anketi yapan kisi ile anketi alan kisinin is-
mini benzer yapmigtir. Yani, Robert Greer Bob Gregar isimli aras-
tirma merkezi sorumlusundan, Cynthia Jonhston da Cindy Johan-
son isimli aragtirma merkezi sorumlusu da doldurmak iizere an-
ket almiglardir. iki farkh aragtirmada, bu kiigiik benzerligi ekle-
mek anketi dolduran kisi sayisini neredeyse ikiye katlamigtir
(Garner, 1999). Bu kiigiik goriinen benzerlikler kimden sigorta
alinacag@ veya kimin anketinin cevaplanacagina karar vermekten
¢ok daha éteye gitmektedir. Kimin hayatin1 kurtaracagimizla ilgi-
li kararlan bile etkileyebilir. Bobrek hastalar arasinda bébrek
bekleyenler listesindekilerin hak etme siralarina gére dizmeleri
istendiginde insanlar, politik parti tercihleri kendilerininki ile
uyumlu olanlar1 se¢miglerdir (Furnham, 1996).

Bir bagkasinda olumlu tepki yaratmak igin kiigiik bir benzer-
lik bile etkili oldugundan ve benzerlik goriintiisii kolayca takini-
labildiginden, size talep yapan ve “ayni sizin gibi” olan kisilere
kars1 dikkatli olmanizi 6neririm.3 Gergekten de bu aralar ayni si-
zin gibi goriinen satisgillara kargi dikkatli olmakta fayda vardir.

3 Talep yapan, size benzer kisilerle kargilastiginizda dikkatli olmaniz iin baska bir sebep
sunan ek bir ¢alima daha vardir: Benzerligin bir bagkasini sevmemizi ne kadar etkiledigini
kiigiimseriz (Gonzales, Davis, Loney, Lukens & Junghans, 1983).
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Cogu satig egitim programlari 6grencilerin miigterinin durusunu,
ruh halini, konugma seklini “yansitmalarin1 ve uymalarini” sdy-
lemektedir ¢iinkii bu boyutlardaki benzerliklerin olumlu sonuglar
dogurdugu ispatlanmigtir (Chartrand & Bargh, 1999; Locke &
Horowitz, 1990; Woodside & Davenport, 1974).

iltifat

Aktor McLean Stevenson bir keresinde esinin kendini nasil ev-
lenmek icin kandirdigini anlatmisti: “Benden hoglandigini sdyle-
di.” Bu beyan komik oldugu kadar bilgilendiricidir de. Birinin
bizden hoslandig: bilgisi kars1 hoglanma ve itaat yaratmak icin
gok etkili bir aragtir (Berscheid & Walster, 1978; Howard, Geng-
ler & Jain, 1995, 1997). O yiizden, insanlar bizi évdiigiinde veya
bize ilgi gosterdiginde bizden bir sey istiyordur.

Basarisinin sirrinin miisterilerin kendisini sevmelerini sagla-
mak oldugunu sdyleyen diinyanin “en bagarili araba satiggisi” Joe
Girard'1 hatirlayin. Goriiniirde ok sagma ve masrafli gibi goriinen
bir sey yapmigtir. Her ay 13 binden fazla miisterisinin her birine
tebrik karti gondermigtir. Tebrik kart1 her ay degisiyordu (Mutlu
Yullar, Sevgililer Giiniiniiz Kutlu Olsun, Mutlu Siikran Giinii vs),
ancak icinde yazan yaz asla degismiyordu: “Seni seviyorum.” Jo-
e'nun agikladigina goére “Kartta bagka higbir sey yok, adimdan
bagka hicbir sey yazmiyor. Sadece onlar sevdigimi séyliiyorum.”

“Seni seviyorum.” Saat gibi her sene, yilda 12 defa bu kart yol-
laniyordu. Kart tizerinde yazil “Seni seviyorum” 13 bin kisiye gidi-
yordu. Ozel olmayan ve araba satmak i¢in hazirlandig belli olan bu
beyan ige yariyor muydu? Joe Girard yaradigini diigiiniiyordu ve
yaptig1 igte bu kadar basarili olan bir adam dikkatimizi hak ediyor.
Joe insan dogasi ile ilgili 5nemli bir gergegi ¢ok iyi anlarmsti: Ovgii
emicileriyiz. Safligimizin bir limiti olsa da -6zellikle de 6vgiiniin bi-
Zi manipiile amac ile yapildigindan eminsek (Jones & Wortman,
1973)- kural olarak dvgiiye inanmaya ve gercek olmasa da bunu
yapanlari sevmeye meyilliyizdir (Byrne, Rasche & Kelley, 1974).
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Kuzey Carolina’da bir grup erkek iizerinde yapilan bir arastirina
6vgii karsisinda ne kadar garesiz oldugumuzu gostermektedir. Aras-
tirmadaki erkekler onlardan iyilik isteyen birisinden kendileri ile il-
gili yorumlar almiglardir. Bazilan sadece olumlu yorumlar, bazilan
olumsuz yorumlar bazilan da hem olumlu hem de olumsuz yorum-
lar almigtir. Ug ilging sonug ortaya gikmgtr. {Iki, sadece 6vgii yapan
aragtirmaci, erkekler arasinda en sevileni olmustur. ikincisi, bu du-
rum ovgiiyii yapanin kendisini sevmelerinden kazang saglayacag
bilindiginde bile degismemistir. Son olarak da, diger yorumlarn ak-
sine sadece 6vgiiniin ise yaramasi i¢in dogru olmasi da gerekmemis-
tir. Olumlu yorumlar dogru olmadiginda oldugundaki kadar sevgi
ortaya gikarmustir (Drachman, deCarufel & Insko, 1978).
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fltifatlara o kadar otomatik bir tepki veriyoruz ki sevgimizi ka-
zanmak icin bunu ¢ok bariz bir sekilde kullananlarin kurbani olabi-
liyoruz. Klik-pirr. Bunun 1siginda bakildiginda, her sene 150
binden fazla “Seni Seviyorum” kart1 bastirmak ve yollamak eskisi
gibi sagma ve masrafli gelmiyor.

irtibat ve isbirligi

Genel olarak, bildigimiz seyleri daha ¢ok severiz (Zajonc, 1968).
Bunu kendinize kanitlamak igin kiigiik bir deney yapin. Yiiziinii-
zii gosteren eski bir fotografin negatifini alin ve bir ¢ift bastirin
-bir tanesi goriindiigiiniiz gibi bir tanesi de tersten (béylece yii-
ziiniiziin sol ve sag tarafi degismis olacak). Yiiziiniiziin hangi
halini daha ¢ok sevdiginize karar verin ve yakin bir arkadasiniz-
dan da karar vermesini isteyin. Bu prosediiriin denendigi Milwa-
ukee kadinlan gibi iseniz garip bir durum fark edeceksiniz: Ar-
kadasiniz asil fotografi begenirken siz tersten olan fotografi be-
geneceksiniz. Neden? Ciinkii her ikiniz de daha iyi bildiginiz yii-
zii sececek —arkadasiniz her zaman goérdiigii yiizii, siz ise ayna-
da her giin tersten gérdiigiiniiz yiziiniizii (Mita, Dermer &
Knight, 1977). v

Sevgi iizerindeki etkisinden dolay: benzerlik, segtigimiz poli-
tikacilara kadar pek ¢ok kararimizda etkili bir rol oynar (Grush,
1980; Grush, McKeough & Ahlering, 1978). Goriiniise gére secim
odasinda se¢menler bir aday1 sadece ismi tanidik geliyor diye
se¢mektedir. Birkag sene once yapilan tartismali Ohio segimlerin-
de eyalet savcisi secilmesi icin pek sans verilmeyen bir aday se-
cimlerden 6nce adini Ohio politik gelenegine uygun olarak Brown
olarak degistirdigi icin se¢cimi kazanmustir.

Boyle bir sey nasil olabilir? Cevap, tanidikligin sevgiyi biling-
dis1 bir sekilde etkilemesinde yatmaktadir. Genelde, bir seye olan
tutumumuzun, o seyle gecmiste ka¢ kere karsilasmis oldugu-
muzdan etkilendiginin farkina varmayiz. Ornegin, yapilan bir de-
neyde, birkag kisinin yiizii ekrandan hizli hizli ge¢mistir ve daha
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sonra bunu seyreden denekler o yiizleri daha once gérdiiklerinij
hatirlamamiglardir. Ancak, birinin yiizii ekranda ne kadar sik
gosterilmigse, denekler daha sonra karsilastiklarinda o kisiyi da-
ha ¢ok sevmislerdir. Daha biiyiik sevgi daha biiyiik sosyal etki-
ye sebep oldugundan, denekler yiizleri ekranda sik gosterilen ki-
silerin fikirlerinden daha kolay ikna olmuslardir (Bornstein, Leo-
ne & Galley, 1987).

irtibat halinde oldugumuz seylere kars1 daha olumlu bir tavir
sergiledigimiz kanitina dayanarak bazilan irk iligkilerini gelistir-
mek icin “irtibat” yaklagimini 6nermigtir. Farkl etnik ge¢cmige sa-
hip kisilerin birbirleri ile esit olarak daha fazla bir araya gelmele-
rinin birbirlerini daha ¢ok sevmelerinde yardimci olacagini sa-
vunmaktadirlar. Ancak, bilim insanlar1 okul ortamini inceledikle-
rinde —irtibat yaklagiminin tek en iyi test alani- tam tersi bir ka-
lip gérmiiglerdir. Karma okullar beyazlar ve siyahlar arasinda 6n-
yargiy1 azaltmak yerine daha da artirmaktadir (Stephan, 1978).

Karma okul konusunda biraz daha vakit harcayalim. Irklar
arasi uyumun basit bir irtibat yaklasimi ile g¢éziilecegini savu-
nanlar ne kadar iyi niyetli olurlarsa olsunlar yaklagimlarinin
meyve vermesi zordur ¢iinkii dayandigi argiiman son derece yan-
lis bilgilendirilmistir (Gerard, 1983; Maruyama, Miller & Holtz,
1986). ilk olarak, yapilan arastirmalar okul ortaminin ¢ocuklarin
farkll irklardan ¢ocuklarla kendi irklarn ile oldugu kadar kolay
anlasabilmesi i¢in degisimin kolay yapilabilecegi uygun bir ortam
degildir. Resmi okul birlestirmelerinden yillar sonra bile sosyal
birlesme ¢ok azdir. Ogrenciler etnik olarak gruplasmaktadirlar ve
kendilerini ¢ogunlukla diger etnik gruplardan ayirmaktadirlar
(Rogers, Hennigan, Bowman & Miller, 1984; Oskamp & Schultz,
1998). ikincisi, etnik kokenler arasinda daha fazla etkilesim olsa
bile aragtirmalar bir seyle tekrar tekrar irtibat halinde olmanin
sevgiyi artirmadigim gostermektedir (Gaertner et al, 1999). Hat-
ta bir kisi veya bir seyle asabiyet, catisma ve rekabet gibi olum-
suz gartlarda siirekli karsilagmasi daha az sevilmesine yol ag-
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maktadir (Burgess & Sales, 1971; Swap, 1977; Zajonc, Markus &
wilson, 1974). Tipik Amerikan sinifi da bu hos olmayan gartlari
tagimaktadir.

Austin, Texas okullarindaki sorunlar okul yéneticileri ile ko-
nusmak iizere ¢agrilan psikolog Elliot Aronson’'un raporuna goz
atin. Standart bir sinifta egitimin nasil siirdiigiinii gordigii ile il-
gili tanim1 Amerika’daki hemen hemen biitiin devlet okullari i¢in
gegerli olabilir:

Genelde bu sekilde isliyor: Ogretmen sinifin dniinde qyak-
ta durur ve bir soru sorar. Alti veya on ¢ocuk tahtqya ¢ag-
nimak ve ne kadar akillt olduklanmn géstermek igin yerle-
rninden dogrulur ve ellerini kaldinr. Bazilan da sessizce
oturur ve gozlerini kagirarak goriinmez olmaya ¢alisir. Og-
retmen bir dgrenciyi ¢agirdiginda, dgretmenin Svguisiinii
alma sanswm yitirmis hevesli ¢ocuklann yiiziinde hayal ki-
nkligr goriliir; ve cevabt bilmeyenlerin yiiziinde de rahat-
lama... Bu oyun son derece rekabetcidir ve odul biyiiktir,
clinkii ¢ocuklar diinyalanndaki iki-ti¢ 6nemli kisiden biri-
nin ovgusi ve sevgisi igin yansmaktadir.

Dahasi, bu dgretim siireci dgrencilerin birbirlerini sev-
memelerini ve anlamamalanim garanti etmektedir. Kendi
deneyimlerinizi haarlayin. Eger dogru cevabt biliyorsamiz
ve dgretmen baskasin ¢agwdiysa o kisinin yanlis yapma-
st ve sizin bilginizi gosterine sansi elde etmenizi ummus-
sunuzdur. Fger siz ¢aénimigsanz ve yanlis yaparsanz ve-
ya elinizi bile kaldirmamissamiz muhtemelen cevabt bilen
arkadaslanmza gipta etmigsinizdir. Bu sistemde bagsarnsiz
olan dgrenciler kiskang ve kizgin olurlar, o dgrencileri 6¢-
retmenin oyuncag diye hor gorir hatta okul bahgesinde
siddete bile basvurabilirler. Bagsanl dgrenciler de basansiz
olanlan “aptal” veya “salak” diye kiiciik gorirler (Aron-
son, 1975, s. 44, 47).
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Karma okullarin -bdlge kisitlamalari ve okul kapanmalar se-
bebiyle- neden azaltmak yerine 6nyargiy: artirdigini merak etme-
li miyiz? Cocuklarimiz giizel sosyal ve arkadaglik iletisimlerini
kendi etnik sinirlan iginde buldugunda ve diger etnik gruplarla
sadece sinifin rekabetci ortaminda bir araya geldiginde bu duru-
mu beklemeliyiz.

Bu sorunun bir ¢6ziimii var midir? Okullarin karma olmasi
¢alismalarimiza son vermemiz bir olasilik olabilir ancak bu son
derece zordur. Bu gibi bir yapinin yasal ve anayasal zorluklarini
ve yikici sosyal kavgalarini goz ardi etsek bile, sinif birlesimleri
icin giiclii sebepler mevcuttur. Ornegin, beyaz égrencilerin basa-
n seviyelerinin ayni diizeyde kalmasina ragmen azinlik égrenci-
lerinin basar1 oranlarinin béyle bir birlesmeden sonra azalmak
yerine daha da artmasi 10 kat da olasidir (Stephan, 1978).

Okullarin karma yapilmasi olayina ¢ok dikkatli yaklagmalyiz ki
banyo suyuyla birlikte bebegi de dokmeyelim. Buradaki fikir tabii
ki sadece suyu bosaltmak ve bebegin de tertemiz olmasini sagla-
maktir. Su anda bebegimiz, irk¢ diismanhgin Schmutzwasser'in-
da’ sinlsiklamdir. Neyseki, egitim uzmanlarinin “igbirlik¢i 6gre-
nim” konseptinde yaptiklari aragtirmalar diigmanhgin akip gitme-
si i¢in gercek bir umuttur. Siniflarin karma olmasi ile ilgili 6nyar-
ginin ¢ogu grup disindakilerin rakip olarak goériilmesinden kay-
naklandigindan bu egitimciler sinif arkadaslan arasinda rekabet
yerine isbirliginin yapildig1 6grenim formlarini1 denemektedirler.

Kampa Gidiyoruz

Isbirlik¢i yaklasimin mantigini anlamak igin, Tiirk asilli toplum-
bilimci Muzaffer Serif ve is arkadaslarinin (Serif, Harvey, White,
Hood & Serif, 1961) ¢ok ilgi gekici 40 yillik aragtirma programi-
n1 tekrar incelemekte fayda vardir. Gruplar arasi ¢atigmalardan
etkilenen arastirma grubu erkek gocuklarin gittigi yaz kampinda

" C.N. Kirli su.
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gelisen bu siireci incelemeye karar verdiler. Cocuklarin higbiri bir
deneyin pargasi olduklarini bilmemelerine ragmen, Sherif ve ar-
kadaglar kampin sosyal ortamini ustaca manipiile ederek grup
iligkileri tizerindeki etkisini g6zlemlemiglerdir.

Aragtirmacilar, kétii niyetin ortaya ¢ikmasi icin ¢ok bir sey
yapmaya gerek olmadigini 6grenmislerdir. Cocuklan iki ayn ya-
sama kabinlerine ayirmak gruplar arasinda “bize karsi onlar”
duygusunu yaratmaya yetmigtir; bu iki gruba isim vermelerini
sOylemek de rekabeti daha da artirmigtir (Kartallar ve Gevezeler).
Cocuklar kisa siire sonra diger grubun basarilarini ve 6zellikleri-
ni agagilamaya baglamistir; ancak, bu gibi diismanliklar arastir-
macilarin gruplar arasinda rekabete dayal aktiviteler diizenledik-
lerinde ortaya ¢ikan diismanlik yaninda ¢ok az kalmgtir.
Barakalar arasi hazine avlari, gekme savaglari ve atletik yarigma-
lar gatigma ve laf kavgalarina yol agmigtir. Yarigmalar sirasinda,
kars1 takimin iiyelerine “hileciler”, “sinsiler” ve “sinir bozucular”
denmistir. Daha sonra, barakalar yagmalanmig, karsi grubun
bayraklar ¢alinmig ve yakilmig, tehdit edici afisler yazilmis ve
yemek sirasinda itisip kakigmalar yasanmisgtir.

Bu noktada Sherif'e, uyumsuzlugun formiilii ¢ok basit ve ko-
lay gelmistir: Katihmcilan gruplara ayirin ve kendi yaglarinda
kavrulmalarina izin verin. Daha sonra, siiregelen rekabeti biraz
daha alevlendirin. Ve iste karsinizda gruplar arasi artan nefret.

Daha sonra aragtirmacilar daha da zorlu bir konu ile karsilas-
tilar: Var olan diismanlhig nasil yok ederiz? ilk 6nce gruplar da-
ha sik bir araya getirerek irtibat yaklagimini denediler. Sinema ve
sosyal etkinlikler gibi ortak aktiviteler hog olsa da sonuglar fela-
ket olmugtur. Pikniklerde yemek savaglan yapilmig, eglence
programlarn bagirma yarigmasina, yemek siralar itme kakma
magina doniigmiistiir. Sherif ve aragtirma ekibi, Dr. Frankenste-
in gibi artik kontrol edemedikleri bir canavar yarattiklarindan en-
dise duymaya baslamisti. Daha sonra, miicadelenin en iist nok-
taya ulastig1 zamanda basit ve etkili bir strateji denediler.
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Gruplar arasindaki rekabetin herkese zarar verecegi durumlar
yarattilar; ortak fayda icin isbirligi gerekliydi. Giin boyu disanda
olundugu bir zaman yemek almak iizere sehre gitmek i¢in kullani-
lan kamyon yolda bozulmugtu. Cocuklar bir araya geldiler ve araci
tekrar calistirmak icin birlikte ittiler ve gektiler. Bagka bir zaman,
aragtirmacilardan biri, uzak bir borudan gelen kampin su deposu-
nu kapatti. Ortak bir kriz ile karg1 karsiya kalan ve beraber calis-
malar gerektiginin farkina varan grup giin bitmeden sorunu bul-
mak ve ¢6zmek icin uyumlu bir sekilde ¢alisti. Yine isbirligi gerek-
tiren bagka bir durumda, gruba istedikleri bir filmi kiralayabilecek-
leri ancak kampin parasinin yetmedigi sdylendi. Tek ¢oziimiin
kaynaklarin birlestirilmesi oldugunun farkinda olan gruplar, film
icin paralarini birlestirdiler ve beraber keyifli bir aksam gegirdiler.

Bir anda ortaya ¢tkmamis olsalar da bu igbirliklerinin sonug-
lan carpiciydi. Ortak hedefler icin yapilan basarili gii¢ birlikleri
yavasca iki grup arasinda koprii olusturdu. Cok ge¢meden sézlii
kavgalar son buldu, siralardaki itismeler durdu ve gocuklar ye-
mek masalarinda kangik bir sekilde oturmaya bagladilar. Daha-
s1, en iyi arkadaslarin1 siralamalan istendiginde, daha 6nceki lis-
tedeki (sadece kendi gruplarindaki) isimlere karsi gruptaki ¢o-
cuklarin isimleri de eklendi. Hatta bazilari arkadasliklarini tekrar
degerlendirme firsati verdikleri igin aragtirmacilara tegekkiir etti
giinkii bir 6nceki degerlendirmeye gore fikirlerini degistirmigler-
di. Bir keresinde, ¢ocuklar —-daha énce karmasa yaratacak olan
ancak o noktada ¢ocuklar tarafindan bizzat istenen- tek bir oto-
biisle kamp atesinden dénmiiglerdir. Otobiis mola vermek igin
durdugunda ellerinde sadece 5 dolar kalan grup daha énce diig-
manlar olan diger grubun iiyelerine milkshake ismarlamiglardir!

Bu sasirtic1 degisimin kékleri gocuklar birbirlerini rakip yeri-
ne miittefik olarak gérdiikleri zamana goétiirmektedir. Buradaki
can alic1 prosediir arastirmacilarin gruplara ortak hedefler verme-
sidir. Rakip grup iiyelerinin birbirlerini arkadas, yardimci, dost
ve dostun dostu olarak gérmelerini saglayan bu hedeflere ulas-
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mak igin yapilan igbirligiydi (Wright, Aaron, McLaughlin-Volpe
& Ropp, 1997). Basar ortak ¢abadan ¢ikinca bu basarida ekip ar-
kadasi olanlara karsi diismanlik beslemek zordu.4

Okula Déniig

Okullarin karma yapilmasindan sonraki irk¢i gerginligin karigik-
liginda, bazi egitim uzmanlan Serif ve arkadaglarinin bulgulari-
nin sinif ortaminda da ige yaradigini1 gérmeye bagladilar. Orada-
ki 6grenim deneyimi en azindan arada sirada ortak basan igin et-
nik koékenler arasi igbirligini icerse belki de gruplar arasi arka-
daslik biiyiiyecek bir ortam bulurdu. Bazi eyaletlerde benzer pro-
jeler yapilmasina ragmen (S.W. Cook, 1990; DeVeries & Slavin,
1978; D.W. Johnson & R.T. Jonhson, 1983; Oskamp & Schultz,
1998) bu yondeki en ilging yaklagim -yapboz sinifi denen- Elli-
ot Aronson ve arkadaslar tarafindan Texas ve Kaliforniya'da ge-
ligtirilmistir (Aronson, Stephan, Sikes, Blaney & Snapp, 1978).
Yapbozun égrenmedeki yolunun 6zii, gelecek bir sinavda test
edilecek olan malzemeyi beraber yapmalandir. Bu, égrencileri
gruplara ayirmak ve grubun her birine testi gegmek icin gerekli
bilginin bir kismini -yapbozun tek bir pargasini- vererek yapildi.
Bu sistemde 6grenciler birbirlerine sirayla 6gretmeli ve yardim et-
melidir. Herkes herkesin basarili olmasina ihtiya¢ duymaktadir.
Serifin kampgilarinin ancak beraber ¢alisarak basaracaklar go-
revleri gibi burada da 6grenciler dilsmandan ¢ok dost oldular.
Yapboz yaklagimi yeni karma yapilmis siniflarda denendiginde
etkileyici sonuglar ortaya ¢ikardi. Caligmalar, geleneksel rekabetgi
metodu kullanan ayni okuldaki diger siniflara kiyasla yapboz 6g-
renimi etnik gruplar arasinda daha fazla arkadaghk kurulmasina

4 Bu tanimlardan, basarth igbirliginin sadece okul ¢agindaki ¢ocuklar arasindaki gruplar arasi
diismanhg@ azaltacagini varsaymamalisiniz. Daha sonra yapilan bir arastirma benzer prosediir-
ler ile tniversite gruplarinda da benzer sonuglar ortaya ¢ikarmistir (Blake & Mouton, 1979). Bu
ve bunun gibi pek gok grupta isbirligi sadece daha fazla sevgi degil daha fazla grup bagarisim
da saglamaktadir (Stanne, D.W. Johnson & R.T. Johnson, 1999).
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ve daha az 6nyargtya sebep oldu. Diigmanliktaki bu énemli azal-
manin yanisira bagka avantajlan da vardi: Azinlik égrencilerinin
kendine giivenleri, okulu sevmeleri ve sinav sonuglar gelisti. Be-
yaz ogrenciler de fayda sagladilar. Onlarin da kendilerine giivenle-
ri ve okulu sevme diizeyleri artt1 ve sinav performanslari en az ge-
leneksel siniflardaki beyaz ogrenciler kadar yiiksekti (Aronson,
Bridgeman & Geffner, 1978a, 1978b).

Yapboz sinifindaki gibi olumlu sonuglar alindigindaki gibi zor
bir soruna tek ve basit bir ¢oziim bulmaktan dolay asirt heyecan
duyma egilimi vardir. Deneyimlerimiz bize, bu gibi sorunlarin gok
nadiren basit bir ¢aresi oldugunu gdsterir. Ayni sey bu durumda da
gecerlidir. igbirlik¢i 6grenim prosediirlerinin sinirlan iginde bile so-
runlar karmagiktir (Rosenfield & Stephan, 1981; Slavin, 1983).
Yapboz veya sevgi ve 6grenim icin benzer yaklagimlarda rahat his-
setmemiz icin igbirligi stratejilerinin ne siklikta, hangi dozlarda,
hangi yaglarda ve hangi tip gruplarda ise yarayacagn hakkinda da-
ha fazla aragtirma yapilmalidir. Ogretmenlerin yeni metotlari en iyi
sekilde nasil kullanacaklarint bilmemiz gerekir -onlar1 kullanacak-
larin1 varsayarak. Ne de olsa, igbirlik¢i 6grenim ¢ogu 6gretmenin
kullandign geleneksel ve tanidik rutinden radikal bir degisim ol-
makla kalmaz égretmenin siniftaki 6nemini tehdit edebilir. Son
olarak, rekabetin de yeri vardir. istenen hareket icin motive edici
olabildigi gibi kendi goriislerini de kurar. O zaman gorev akademik
rekabeti ortadan kaldirmak degil biitiin etnik gruplarn dahil oldu-
gu isbirligi tekniklerini ortaya koyarak basarii sonuglar elde edip
rekabetin siniflardaki tekelini kirmaktir.

Bu o6zelliklerine ragmen giiniimiizdeki kanitlarindan cesaret ali-
yorum. Ogrencilerimle hatta komgulanim ve arkadaglanmla isbirlik-
¢i 6grenim yaklagimlar: ile ilgili konusurken igcimde iyimserligin art-
tigini hissedebiliyorum. Devlet okullar ¢ok uzun zamandir kétii ha-
berlerin kaynag! olmugtur —kétii sinav sonuglari, 6gretmenlerin ¢o-
kiisii, artan sug orani ve tabii ki irk¢t catismalar. Artik bu karanlik-
ta bir 151k vardir ve ben bu konuda gergekten ¢ok heyecanliyim.
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Arastirmalarin ortaya gikardigi gibi, yapboz sinifi, sadece etnik gruplar
arasinda arkadaghgin ve igbirliginin artirilmas: igin etkili bir yol olmakla
kalmayip azinhk 6grencilerin kendilerine giivenlerini, okulu sevmelerini ve
sinav sonuglarini da yiikseltmigtir.

Irk iligkileri icinde okullarin karma yapilmalarinin etkilerinden
bahsetmenin anlami nedir? Amag iki noktaya deginmektir. ilki, ir-
tibat ile tanidiklik yaratmak daha fazla sevgiye sebep olsa da irti-
bat istenmeyen deneyimleri de beraberinde getirdiginde bunun tam
tersi de miimkiindiir. Dolayisiyla, farkh irk gruplarindan gocuklar
standart Amerikan sinifinin bu siirekli ve sert rekabet ortamina
atdiginda diismanliklarin kétiiye gittigini goriiriiz. ikincisi, ekip
bazl 6grenimin bu diizensizligin panzehiri olduguna dair kanitlar,
sevgi prosesinde igbirliginin agir etkisini bize géstermektedir.

Isbirliginin sevgi icin giiglii bir sebep oldugunu varsaymadan
once benim asit testi diye adlandirdigim testten gegirmeliyiz: ita-
at profesyonelleri onlar1 sevmemizi ve taleplerine evet dememizi
saglamak icin sistematik olarak igbirligini mi kullaniyorlar? Bir
durumda dogal olarak var olan1 m1 gosteriyorlar? Yoksa sadece
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zayif bir halde iken onu daha mu kuvvetlendiriyorlar? Ve en
6nemlisi, hi¢ ortada yokken kendileri mi olugturuyorlar?

Goriiniige gore isbirligi, testi bagarili bir sekilde ge¢mektedir.
Itaat profesyonelleri her zaman onlarin ve bizim ayni hedef icin
beraber calistigimizi, ortak fayda icin “isbirligi” yapmamiz gerek-
tigini ve aslinda bizim tarafimizda olduklar: fikrini olusturmak
istiyorlar. Bu konuya pek ¢ok ornek verilebilir. Hatta bazilari gok
da tanidik gelecektir, mesela bizim tarafimizi tutarak bize iyi bir
fiyat alabilmek igin patronlar ile “savasan” yeni araba saticilari.s
Bu durumun harikulade bir gostergesi hepimizin duyunca ¢ok iyi
bilecegi bir ortamda gerceklesmektedir, ¢iinkii profesyoneller sa-
niklar1 sugu kabul edene kadar sorgulayan polislerdir.

Yakin zamanlarda, mahkemeler polislerin suglulara nasil dav-
ranmasi gerektigi konusunda bazi kisitlamalar getirdi -6zellikle
de sugu itiraf ettirmeye ¢alisirken. Gegcmiste sugu kabul ettirmeyi
saglayan pek ¢ok prosediir davanin diisme korkusu ile artik uy-
gulanmamaktadir. Ancak mahkemeler polislerin ince psikoloji
kullanmalarinda yasal olmayan hi¢bir sey bulamamustir. Bu se-
beple, kriminal sorgulamalar artik lyi Polis/Kétii Polis uygulama-
sint ¢ok sik kullanmaktadir.

lyi Polis/Katii Polis su sekilde isler: Ornegin, haklari okunan ve
masumiyeti sakli olan geng bir soygun zanlisi iki polis tarafindan
sorguya ¢ekilmek tizere bir odaya alinir. Polislerden biri, bu rol ona
uydugu icin ya da belki de onun sirasi oldugu i¢in Kétii Polisi oy-
nar. Zanh oturmadan 6nce Kétii Polis zanliya sugundan dolay: kii-
fiir eder. Sorgunun geri kalaninda bu polis sadece hakaret eder.
Dediklerini vurgulamak i¢in zanlinin sandalyesini tekmeler. Zanli-

5 Gergekte, bu sartlar altinda miidiiriin ofisine giren araba saticisi ¢ok az savasir. Genelde,
satia en diigiik fiyat: zaten biliyordur ve miidiir ile aralarinda hi¢ konusma gegmez bile. Bu
kitap igin aragtirma yaparken girdigim bir araba galerisinde, miidiir gahismaya devam ederken
saticinin bir igecek veya sigara igerek sessiz beklemesi ¢ok sik rastlanan bir durumdur. Belli bir
zaman gegtikten sonra satici kravatini gevsetir, yipranmig goriinerek miisterinin yanina geri
déner ve “sokerek” aldig: fiyati miisteriye sunar —ashinda bu miidiiriin odasina girmeden 6nce
de aklinda olan fiyattir.
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ya baktiginda sadece pislik goriir. Eger zanh Katii Polisin suglama-
larini veya cevap vermeyi reddederse Koétii Polis 6fkeden deliye do-
ner. Siniri daha da artar. Maksimum cezay: almasi i¢in elinden ge-
leni yapacagina yemin eder. Savcilikta arkadaslar oldugunu ve on-
lara zanhnin igbirligini reddettigini sdyleyebilecegini ve onlarin da
davay: daha da zorlagtirabileceklerini séyler.

Kotii Polisin performansi sirasinda ortag yi Polis arkada otu-
rur. Daha sonra yavasca lyi Polis de sorguya katilmaya baslar.
Once sadece Kotii Polisle konusur ve 6fkesini dindirmeye caligir.
“Sakin ol Frank, sakin ol.” Ama Kétii Polis ¢ikigir “yiiziime ya-
lan sdylerken bana sakin olmami sdyleme! Bu yalanci piglerden
nefret ediyorum!” Biraz daha sonra, lyi Polis zanlinin adina bir
seyler sdyler. “Sakin ol Frank. O sadece bir gocuk.” Pek destekgi
degil ancak Kotii Polisle kiyaslandiginda s6zleri zanlinin kulagi-
na miizik gibi gelir. Ancak Kétii polis hala ikna olmamigstir. “Co-
cuk mu? Bu ¢ocuk falan degil. Serseri. Iste o, bir serseri. Sana bir
sey daha sdyleyeyim. 18 yasindan biiyiik ve onu hapse atmak
icin de benim i¢in yeterli tek sey bu!”

Artik lyi Polis zanh ile konugsmaya baglar, ona ismi ile hitap
eder ve davanin olumlu taraflarindan bahseder. “Sana bir sey
sOyleyeyim Kenny, sanslisin ki kimse zarar gérmedi ve sen de si-
lahli degildin. Cezana karar verilirken bu iyi goriinecek.” Eger
zanh masum oldugunda diretirse Kétii Polis yine hakaretlere ve
kiifiirlere baglar. Bu sefer lyi Polis onu durdurur, “Tamam
Frank,” der ve Kétii Polise biraz para vererek “Sanirim hepimizin
kahveye ihtiyac1 var. Neden gidip bize ii¢ kahve almiyorsun?”

Kétii Polis gittiginde artik sahne lyi Polisindir: “Bak, nedenini
bilmiyorum ama ortagim seni pek sevmiyor ve sugunu ortaya ¢i-
karmaya ¢alisacak. Ve bunu bagaracak da ¢iinkii elimizde yeterli
kanit var. Ve savanin igbirligi yapmayanlara ne kadar sert dav-
randig1 konusunda da hakli. Su anda en az beg yil yersin, beg yil!
Simdi, bunun senin basina gelmesini istemem. Eger geri gelmeden
o yeri soydugunu itiraf edersen davani ben iistlenecegim ve sav-
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ciya seninle ilgili iyi seyler sdyleyecegim. Bu iste beraber calgir-
sak o bes yih iki hatta belki de bir yila diigiirebiliriz. Bize bir iyi-
lik yap Kenny. Nasil yaptigin1 anlat ve seni bu isten kurtarmaya
calisalim.” Bundan sonra genelde tam bir itiraf gelmektedir.

Kotii Polis/lyi Polis pek ¢ok sebepten dolayr bu kadar iyi ige
yaramaktadir: Uzun hapis siiresi K6tii Polisin tehditleri ile hemen
telkin edilir; algida zithk ilkesi (1. Béliim), diisman ve asabi K6-
tii Polise kiyasla lyi Polisi oynayan polisin 6zellikle makul ve iyi
bir kisi olarak goriinmesini saglar (Kamisar, 1980); ve ¢iinkii lyi
Polis pek ¢ok kere zanlnin adina sorguya karigmigtir -hatta kah-
ve almak i¢in kendi parasini harcamigtir- ve karsilikta bulunma
ilkesi karsi bir iyilik baskisi kurmaktadir (Rafaeli & Sutton,
1991). Bu teknigin etkili olmasinin asil sebebi zanliya onun ta-
rafinda olan birinin oldugu, onun iyiligini diisiinen birinin oldu-
gu ve onunla birlikte ¢aligsan birinin oldugu fikrini vermesidir.
Gogu durumda bu kisi ¢ok iyi olarak algilanir ancak soygun zan-
lisinin kendini iginde buldugu zor durumda bu kisi kurtarici ro-
liilndedir. Kurtaricidan giinah ¢ikartma rahibine sadece kiigiik bir
adim vardir.

SARTLANDIRMA VE iLiSKILENDIRME

“Neden beni sugluyorlar doktor?” Bu yerel bir hava durumu su-
nucusunun telefondaki titrek sesiydi. Sorusunu cevaplandiracak
birini ararken iiniversiteyi aradiginda benim numarami vermisler
—uzun zamandir aklini kurcalayan ancak son zamanlarda onu ra-
hatsiz eden ve strese sokan bir soru.

“Yani cok delice degil mi? Herkes sadece hava durumu sun-
dugumu ve havayi yénlendirmedigimi biliyor. Peki, neden ha-
va kétii oldugundan bu kadar fazla elestiri aliyorum? Gegen
sene sel oldugunda nefret mektuplan aldim! Bir adam yagmu-
ru durdurmazsam beni vuracagini séyledi! Aman tanrim, on-
dan sonra artik hep arkami kollar oldum. isyerindekiler de ay-
ni seyi yapiyorlar! Hatta bazen yayindayken havalarin sicak
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olacagini sdylememi istiyorlar. Havadan sorumlu olmadigimi
biliyor olmalari lazim ancak bu onlari durdurmuyor. Bunu an-
lamama yardimci olabilir misiniz Doktor? Beni ger¢ekten ¢ok
iiziiyor.” Ofisimde goériismek iizere randevulastik ve ona ¢ok
eskiden beri var olan, insanlarin birbiri ile ilgili oldugunu dii-
siindiigii seylere kars1 verdigi Aik-pirrr tepkisinin kurbani ol-
dugunu agikladim. Bu gibi tepkiler modern hayatta bol bol var
olmaktadir. Stresli hava durumu sunucuna yardim etmenin en
iyi yolunun ¢ok eski bir hikayeyi 6rnek vermek olacagini dii-
siindiim. Iran'daki eski hiikiimdar elgilerinin tehlikeli kaderle-
rini diigiinmesini istedim. Askeri kurye goérevi verilen her elgi-
nin, Iran’'in savaslarda basari kazanmasini ummak igin ¢ok ge-
cerli sebepleri vardi. Elinde zafer haberi ile saraya vardiginda
kahraman gibi karsilanirdi. istedigi yemek, icecek ve kadin he-
men temin edilirdi. Eger mesaj1 askeri bir yenilgi ise kargilama
¢ok farkl olurdu: Hemen katledilirdi. Bu hikayenin konusu-
nun sunucu tarafindan anlagildigini umuyordum. Eski iran’da
oldugu kadar giiniimiizde de gegerli olan bir ger¢egin farkina
varmasinli istiyordum: Kotii haber elgiyi de etkiler. Kotii habe-
ri o yaratmasa bile bize kotii haber getiren kisiyi sevmeme gi-
bi dogal bir egilimimiz vardir. Onunla olan basit iligkilendirme
sevmemizi saglamak icin yeterlidir (Manis, Cornell & Moore,
1974). Sunucun bu tarihi 6rnekten anlamasini umdugum bas-
ka bir sey daha vardi. Sorunu ile sadece yiizyillardir diger elgi-
lere katilmis olmakla kalmiyor bazilarina kiyasla (iranh elgiler
gibi) ¢ok da iyi durumda goriiniiyordu. Gériigmemiz sonunda
anlatmak istedigimi gayet iyi anladigini agiklayan bir sey soy-
ledi. “Doktor,” dedi ¢ikarken, “igimle ilgili kendimi simdi ¢ok
daha iyi hissediyorum. Giinesin yilin 300 giinti parladig1 Phoe-
nix’de yasiyorum. ok siikiir Buffalo’da hava durumu sunmu-
yorum.” Sunucunun ¢ikarken yaptigi yorum benim izleyicileri-
nin onu sevmesini etkileyen ilkelerle ilgili anlatmak istedigim-
den ¢ok daha fazlasini anladigini géstermisti. Kétii hava ile
baglantili olmanin negatif bir etkisi vardi ancak giinegle bag-
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lantili olmak popiilaritesini artiracakti. Ve hakliyd: da. iligki-
lendirme ilkesi, hem negatif hem de pozitif baglantilar iceren
genel bir ilkedir. K6tii veya iyi seylerle ilgili masum bir iligki-
lendirme insanlarin bizimle ilgili duygularini etkileyecektir
(Lott & Lott, 1965).

Negatif iliskilendirmenin nasil isledigi ile ilgili talimatlarimiz
anne babamiz tarafindan iistlenilmistir. Mahalledeki kétii gocuk-
larla oynamamamiz gerektigi konusunda bizi nasil uyardiklarin
hatirladiniz m1? Kendimiz kétii bir sey yapmasak bile mahallede
icinde bulundugumuz grupla taninacagimizi sdylediklerini hatir-
layin. Anne babamiz bize iligkilendirme ile suglulugu 6gretiyor-
lardi -ve bize iligkilendirmenin negatif yonii ile bir ders veriyor-
lardi. Ve haklilardi da. insanlar bizim de arkadaslarimizla ayni
kisisel o6zelliklere sahip oldugumuzu varsayarlar (Miller, Camp-
bell, Twedt & O’Connell, 1966).

Hava durumu sunuculan
doganin azizligine ugruyor
David L. Langford

Associated Press

Televizyondaki hava durumu sunu-
culari havadan bahsederek iyi bir
yasam siiriiyorlar ancak Tabiat Ana
onlara zor top attiginda korunmak
icin egiliyorlar.

Ulke ¢apinda bazi kidemli ka-
hinlerle yapilan gériigmeler sonun-
da yash bayanlardan gsemsiye ile
dayak yediklerini, barlarda sarhos-
lar tarafindan rahatsiz edildiklerini,
kartoplan ile saldiriya ugradiklari-
ni, oOliimle tehdit edildiklerini ve
Tanr rolii oynamakla suglandiklari-
n1 6grendik.

Indianapolis'teki WTHR-TV'de
dokuz senedir hava durumu sunucu-

lugu yapan Bob Gregory “Bir adam
beni aradi ve Noel'de kar yagarsa
yilbagini gérecek kadar uzun yasa-
mayacagimi séyledi” diyor.

Gogu hava tahmincisi giinliik ha-
va tahminlerinde yiizde 80 veya 90
dogru olduklarini ancak uzun siireli
tahminlerin biraz daha zor oldugunu
soylityor. Onlar sadece bir bilgisayar,
Ulusal Hava Durumu Servisi veya
6zel bir ajanstan aldiklari bilgileri
iletiyorlar. Ancak insanlar televiz-
yondaki yiiziin pegine diigiiyor.

Little Rock, AR'deki KARK-
TV'de 11 senedir ¢alisan Tom Bon-
ner, 35, ickiyi fazla kagirmig Lono-



keli bir giftginin bir barda kendisine
yaklasip onu diirterek:

“Hortumu gonderip evimi mahve-
den sensin... Kafani kopartacagim”
dedigini hatrhyor. Bonner daha sonra
giivenlik goérevlisine baktigin ancak
goremedigini ve “Hortum konusunda
haklisin. Geri ¢ekilmezsen bir tane da-
ha gonderirim” dedigini sdyliiyor.

Birkag sene 6nce, San Diego’nun
Mission Vadisinde biiyiik bir sel ile
suyun 3 metreye kadar yiikseldigi
zaman, bir kadin KGTV'den Mike
Ambrose'un arabasina yaklasip 6n
camini gemsiye ile kirip “Bu yagmur
senin sugun” demis.

South Bend, IN'deki WSBT-TV
hava durumu sunucusu Chuck Whi-
taker “Yagh bir bayan polisi arayip
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kar getiren hava durumu sunucusu-
nun tutuklanmasini istemis” diyor.

Kizin diigiiniinde yagmur yagdi-
g1 i¢in kizan bir kadin Buffalo,
NY'deki WKBW-TV'den Tom Jolls'u
arayip azarlamig. Tom Jolls, “Yag-
murdan beni sorumlu tuttu ve eger
beni goriirse yumruk atacagini séy-
ledi” diyor.

Detroit bélgesinin 30 yillik hava
durumu sunucusu W]BK-TV'den
Sonny Elliot birkag sene dnce 5 ile
10cm arasinda kar kalinlig tahmin
ettigini ancak 20cm kar kalinhg ol-
dugunu hatirhyor. Intikam almak igin
televizyon istasyonundaki is arka-
daslar ertesi giin yayinda basindan
asag1 200 galos su dokmiisler. Elliot,
“Hala sigliklerim duruyor” diyor.

SEKIL 5.1 Hava Durumu Kurbanlari
Ofisime gelen hava durumu sunucusunun durumu ile diger televizyon hava
durumu sunuculari arasindaki benzerlige dikkat edin.

Pozitif iligkilendirmelerle ilgili olarak da dersi veren itaat pro-

fesyonelleridir. Siirekli olarak iiriinlerini veya kendilerini sevdi-
gimiz seylerle bagdagstirmaya calistyorlar. Giizel mankenlerin ne-
den reklamlarda hep arabalarin yaninda durdugunu diisiindiiniiz
mii? Reklamcilarin burada yapmak istedikleri mankenlerin pozi-
tif 6zelliklerini —giizellik ve arzulanan- arabalara vermektir. Rek-
lamcilar, iiriine de giizel mankenlere verecegimiz gibi bir tepki
verecegimizi diigiinilyorlar —veriyoruz da.

Yapilan bir ¢caligmada, giizel bir bayan mankenin yer aldig: ye-
ni bir araba reklamini géren erkekler arabqyt, reklami mankensiz
goren erkeklere oranla daha hizli, daha etkileyici, daha pahal gé-
rintglii ve daha iyi dizayn edilmis olarak degerlendirmiglerdir.
Ancak daha sonra soruldugunda erkekler, mankenin diigiinceleri-
ni etkiledigini reddetmiglerdir (Smith & Engel, 1968).
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Bagka ornekler olsa da (Bierley, McSweeney & Vannieuw-
kerk, 1985; Gorn, 1982) igbirligi ilkesinin bilin¢dis:1 sekilde pa-
ramizi nasil harcayacagimizi bile etkiledigini gésteren belki de
en ilgi ¢ekici kanit kredi kartlan ve harcamalar iizerine yapilan
bir dizi arastirmada ortaya ¢ikmistir (Feinberg, 1986). Kredi
karti modern hayatin iginde psikolojik olarak degerli 6zellikleri
olan hemen hemen yeni bir aragtir: Odemeleri haftalar sonrasi-
na erteleyerek iiriin ve hizmetlerden o anda faydalanmamizi
saglarlar. Dolayisiyla, kredi kartlarini ve onlari simgeleyen sem-
bollerini ve logolarini para harcamanin negatif degil pozitif yo-
nii ile iliskilendiririz.

Tiiketici aragtirmacisi Richard Feinberg kredi kartlarinin ve
kredi kart1 malzemelerinin harcama egilimlerimiz tizerindeki et-
kilerini merak etmigtir. West Lafayette, Indiana’da yapilan bir
grup calismada ¢ok ilging ve bir o kadar da rahatsiz edici sonug-
lar bulmusgtur. ilk olarak, restoranlardaki miisteriler nakit yerine
kredi karti ile 6deme yaptiklarinda daha fazla bahgis birakmig-
lardir. Yapilan ikinci bir ¢aligmada, iiniversite 6grencileri tiriin-
leri kredi kart1 logolari olan bir odada incelediklerinde posta ile
siparis edilen katalog iiriinlerine ortalama yiizde 29 daha fazla
para harcamiglardir; dahasi, kredi kart1 logolarinin deneyin bir
parcasi oldugundan habersizlerdi. Yapilan son ¢alisma, yardim
kurulusuna (United Way) bagis yapmalar istendiginde tiniver-
site 6grencileri bulunduklar odada kredi kart1 logolar oldugun-
da olmadig1 zamandan daha fazla bagis yapmglardir (yiizde
87'e yiizde 33). Son bulgu itaat olusturmak igin iligkilendirme
ilkesinin giicii ile ilgili en rahatsiz edici ve en bilgilendirici so-
nugtur. Kredi kartlar1 bagis icin kullanilmasa bile sembollerinin
varlig (ve pozitif iligkileri) insanlarin daha f@z/a para harcama-
larina sebep olmustur. Bu son olay, restoran miisterilerinin he-
saplar kredi kart1 logosu tasiyan ve tagimayan tabaklarda aldik-
lan bir ¢ift deneyde tekrarlanmigtir. Miisteriler logolar oldugun-
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da, nakit 6deseler bile daha fazla bahsis birakmiglardir (Mccall
ve Belmont, 1996).6

iliskilendirme ilkesi ¢ok iyi islediginden -ve bilingdisi sekilde-
iireticiler tiriinlerini kiiltiirel moda ile bagdastirmak igin sabirsiz-
lanmaktadirlar. ilk Amerikan ay yolculugu zamanlarinda kahval-
t1 igeceginden deodoranta kadar her sey Amerikan uzay progra-
mi logolariyla satilmaktaydi. Olimpiyat yillarinda olimpik takim-
larin sag spreylerini ve pegetelerini bile 6grendik.? 1970’li yillar-
da sihirli kiiltiirel konsept “dogallik” iken “dogal” modasi tam
kapasite c¢alistyordu. Hatta bazen dogallikla olan baglantilar
mantikl bile degildi: Popiiler bir TV reklami “Sag renginizi dogal
yolla degistirin” diyordu. Benzer gekilde, U.S. Pathfinder roketi
kizil gezegene 1997 yilinda indiginde Mars Rover oyuncaklarinin
satiglarinin artmas1 mantikh gelirken, uzay projesi ile higbir ilgi-
si olmayan ve adini sirketin kurucusu Franklin Mars’tan alan
Mars ¢ikolatalarinin satiglari mantikl gelmiyordu. (White, 1997).

Uriinlerini tnlii kisilerle bagdastirmak, reklamcilarn iligkilen-
dirme ilkesinden para kazanmak i¢in kullandiklar bagka bir yol-
dur. Profesyonel sporcular rollerine uygun (spor ayakkabilari, te-
nis raketleri, golf toplar1) veya yaptiklariyla ilgisi olmayan (ige-
cek, patlamig musir, ince ¢orap) iiriinlerle baglanti kurmak igin
para aliyorlardi. Reklamci i¢in 6nemli olan baglantiyr kurmakti:
Olunilu oldugu siirece matikli olmasi gerekmiyordu.

6 Feinberg (1990) tarafindan daha sonra yapilan bir arastirmanin sonuglar igbirligi agtklama-
sini daha da giiglendirmistir. Bir odadaki kredi karti logolarinin, sadece kredi kart: ile olumlu
anilan olanlarin daha fazla harcamasini sagladigini gérmiigtiir. Kredi kartlan ile olumsuz ani-
lariolanlarda -bir énceki sene ortalamanin iistiinde faiz édedikleri igin- bu etki gériilmemigtir.
Hatta bu insanlar sadece kredi karti logolar ile gevrildiklerinde harcamalan konusunda daha
da tutucudurlar.

7 Bu gibi iligkilendirmelerin haklan ucuz degildir. Kurumsal firmalar olimpiyatlara sponsor ol-
mak i¢in milyonlar harciyorlar. Ancak bu miktar firmalann bu etkinlikle olan baglantilarinin
reklamini yapmak igin harcadiklan paralarla kiyaslanamaz. Biitiin kurumsal sponsorlarin en
biiyik meblaglan kar i¢in olanlanidir. Advertising Age dergisi tarafindan yapilan bir ankette tii-
keticilerin iigte biri olimpiyat ile baglantili ise bir iiriinii alma olasiliklarinin daha fazla oldugu-
nu soylemistir.
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Ureticilerin tiriinleri ile baglanti kurmak igin ok para 6dedik-
leri popiiler eglence profesyonelleri de vardir. Yakin zamanda,
politikacilar segmenleri etkilemek igin iinlii kigilerle olan baglan-
tilarin giiciinii fark etmistir. Demokratik parti danismani Tom
Yamuda'ya gore sinema sanatgilarini kullanmak “isteginizin ka-
nun olmasinin yolu”dur (Glass, 1997). Bagkanlik adaylari poli-
tik olmayan taninmig Kisileri veya sadece isimlerini kampanya-
larina dahil etmektedirler. Eyaletlerde veya yerel olarak yapilan
etkinliklerde benzer bir oyun oynanmaktadir. Kanit olarak Los
Angeles’tan bir bayanin Kaliforniya'daki halka agik yerlerde si-

Yildizlaria Sislii $akalagma

Bagkan aday1 Al Gore, kampanya galigmalarinda Tonight Show'un evsahibi
Jay Leno'yla baglantida olmaktan mutlu géziikiiyor. —Leno’nun nasil
giyindiginin higbir 6nemi yok.
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gara yasag referandumu ile ilgili duygularini alin. “Bu ¢ok zor
bir karar. Bu konuyu destekleyen ve karsi ¢ikan biiyiik isimler
var. Nasil oy vereceginizi bilemiyorsunuz.” Politikacilar iinliile-
rin kullanilmasi konusuna yeni olsalar da iligkilendirme ilkesini
bagka sekillerde kullanmak konusunda son derece eskidirler.
Ornegin, meclis temsilcileri basina federal projeler bagladiginda
daha fazla is imkani veya eyaletlerine yararlar saglayacaklarini
soylerler; temsilciler projelerle ilgili hicbir sey yapmamig hatta
zamaninda karsi oy vermis bile olsalar bu gelenek devam et-
mektedir.

Pavlov ismi Bir Sey Cagristinyor mu?

Politikacilar kendilerini annelik, tilke ve elmal turta gibi deger-
lerle iligkilendirmek i¢in ugrasirken, en ¢ok bu son baglantilarda
-yemekle ilgili- akilli davranmiglardir. Ornegin, muhalefettekile-
rin oyunu almak igin yemek vermek Beyaz Saray gelenegidir.
Piknik, bilyiik kahvalti1 veya seckin bir aksam yemegi olabilir;
ancak onemli bir yasa giindemde iken giimiig takimlar ortaya ¢1-
kar. Politik bagis toplama, bugiinlerde yemek sunumlarini ige-
riyor. Tipik bir bagis yemeginde konugmalar ve daha fazla katki
talepleri yemek servisinden 6nce yapilmaz, sadece yemek sira-
sinda veya sonrasinda yapilir. Bu teknigin pek ¢ok avantaji var-
dir. Ornegin, zamandan kazanilir ve karsihikta bulunma ilkesi
kullanilir. En az fark edilen fayda ise, psikolog Gregory Razran
(1938) tarafindan 1930'larda yapilan bir arastirma ile ortaya ¢i-
kandir. “Yemek Teknigi” adini verdigi teknigi kullanarak denek-
lerinin yemek yerken insanlar ve yasadiklar1 deneyimle ilgili da-
ha olumlu diigiindiiklerini gérmiigtiir. Konumuzla en ilgili olan
ornekte (Razran, 1940), deneklere daha énce degerlendirdikleri
politik beyanlar verilmistir. Deney sonunda, biitiin politik beyan-
lar verildikten sonra, Razran sadece belli baglilarinin onay aldik-
larin1 -yemek yenirken verilenlerin—- gérmiigtiir. Sevgi derecesin-
deki bu degisim, denekler yemek servisi yapilirken hangi beyan-
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lant gordiiklerini hatirlamadiklan igin bilingdis1 olarak meydana
gelmigtir.8

Razran yemek teknigini nasil buldu? ise yarayacagini nasil
diigiindii? Cevap, kariyerinde oynadig iki bilginlik roliinde yati-
yor olabilir. Sadece saygi duyulan bagimsiz bir arastirmaci degil
ayni zamanda Rusya’'nin énde gelen psikoloji literatiiriinii ingi-
lizceye ceviren ilk ¢evirmenlerden biriydi. Bu literatiir usta kisi
Ivan Pavlov'un diisiincesi ile ortaya ¢ikan iligkilendirme ilkesi ile
ilgiliydi.

Genis ve farkl yetenekleri olan bir bilim insani olmasina rag-
men -Ornegin, sindirim sistemleri ile ilgili ¢alismasi ile Nobel
Odiilii kazanmigti- Pavlov'un en énemli deneyi basitligin ta ken-
disiydi. Bir hayvanin yemege olan tipik tepkisini (salya) yemek-
le ilgisi olmayan bir seye (zil) sadece o iki seyi hayvanin deneyi-
minde bagdastirarak yonlendirebilecegini gosterdi. Yemek kope-
ge her zaman zil esliginde verilirse ¢ok gecmeden képek zil ¢al-
diginda etrafta yemek olmasa bile salya akitmaya baglayacakti.

Pavlov'un deneyi Razran'in yemek teknigine ¢ok uzak degil-
dir. Goriiniige gore yemege verilen Qormal tepki sadece iligkilen-
dirme ile bagka bir seye transfer edilebilirdi. Razran'in diigiince-
si yemege salya akitmaktan bagka da normal tepkiler olduguydu
ve bunlardan biri iyi ve giizel duyduydu. Bu yiizden, bu hog duy-
guyu, olumlu yaklagimi iyi yemekle iligkili olan herhangi bir ge-
ye (politik beyanlar sadece bir 6rnekti) baglamak miimkiindii.

Yemek teknigi, itaat profesyonellerinin kendi sevilen 6zellik-
lerini fikirlerine, iiriinlerine ve onlarla yapay olarak bagli olan ki-
silere bagdastirmak icin yemegin yerine kullanacaklari pek gok
sey oldugunu fark etmelerine de yakindir. O zaman, son analiz
olarak, iste bu yiizden giizel mankenler dergi reklamlarinda kul-
lanilmaktadir. Bu yiizden radyo programcilar hit bir sarki ¢alma-

8 {ligkilendirme ilkesinin hog olmayan deneyimlerde de ise yaradigim gostermek igin, Razran
(1940) deneyine politik sloganlar gosterilirken bazi deneklerin bulundugu odaya giiriik
kokusunun yayildigi bir durum eklemigtir. Bu durumda, sloganlann onay oram azalmigtir.
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dan dnce jingle'larini ¢almaktadirlar. Ve yine bu yiizden Tupper-
ware toplantilarinda kadinlar Bingo oynarlarken kazandiklari za-
man odiillerini almadan 6nce Bingo yerine Tupperware diye ba-
girmaktadir. Oyuncular i¢in Tupperware olabilir ancak firma igin
bu kesinlikle Bingo’dur!

itaat profesyonellerinin iligkilendirme ilkesini kullanmalarinin
farkinda olmadan kurbanlar olabiliriz ancak bu nasil isledigini
bilmememiz veya kendimizin de kullanmadig1 anlamina gelmez.
Ornegin, iranl eski elgilerin veya modern zamanin hava durumu
sunucularinin yasadig1 sorunlan ¢ok iyi anliyoruz. Hatta kendi-
mizi ayn1 duruma sokmamak igin elimizden geleni de yapiyoruz.
Georgia Universitesi'nde yapilan bir arastirma iyi veya kétii ha-
ber vermek zorunda kaldigimizda nasil ¢alistigimizi géstermigtir
(Rosen & Tesser, 1970). Bir deneyin baglamasi i¢in bekleyen 6g-
rencilere bir arkadaslarina énemli bir telefonu oldugunu séyleme
gorevi verilmistir. Telefondaki haber yiizde 50’sinde iyiyken yiiz-
de 50’sinde kotiidiir. Arastirmacilar, 6grencilerin haberin kalite-
sine gore bilgiyi ¢ok farkl sekillerde verdiklerini gérmiistiir. Ha-
ber olumluyken elgiler su o6zelligi belirtmiglerdir: “Sana gok iyi
haberlerin oldugu bir telefon geldi. Bence en iyisi daha fazla bil-
gi icin deney sorumlulan ile konugmalisin.” Haber kétiiyken ise
kendilerini ayr1 tutmuglardir: “Sana bir telefon geldi. Bence en
iyisi daha fazla bilgi i¢in deney sorumlularn ile konusmalisin.”
Goriiniige gore 6grenciler sevilmek icin kendilerini kétii haber ye-
rine iyi haberle iliskilendirmeleri gerektigini 6grenmiglerdir.

Haber ve Havadan Spora

Pek ¢ok garip davranis, insanlarin kendilerini pozitif olaylarla
iliskilendirip negatif olaylardan uzak tutmaya calisarak —olayin
sebebi olmalarina ragmen- iligkilendirme ilkesini ¢ok iyi anladik-
lar1 gergegi ile agiklanabilir. Bu gibi garip davraniglarin bazilari
spor arenasinda meydana gelir. Sorun sporcularin hareketleri de-
gildir. Ne de olsa, oyunun hararetinde arada sirada patlamalari
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anlasilir bir olaydir. Onun yerine, asil kafa karigtirici olan spor
taraftarlarinin sinirli, rasyonel olmayan ve sinir tanimayan dav-
raniglanidir. Avrupa’daki vahsi spor isyanlarini, Giiney Amerika-
11 futbol fanatiklerinin oyuncular1 ve hakemleri 6ldiirmesini veya
onlan onurlandirmak igin yapilan 6zel giinlerde zaten ¢ok zengin
olan Amerikali sporculara gereksiz pahali hediyeler verilmesini
nasil aciklayabiliriz? Rasyonel olarak bunlarin higbiri mantikli
degildir. Bu sadece bir oyun! Degil mi?

Pek degil. Spor ve taraftar arasindaki iliski oyundan ¢ok éte-
dir. Ciddi, gergin ve son derece kisiseldir. Bunun en agik goster-
gesi benim en favori anekdotlarimdan birinde agikga goriilebilir.
Savastan sonra Balkanlardaki evine donen ve kisa siire sonra ko-
nusmamaya baslayan ikinci Diinya Savasi askerlerinden biri ile
ilgilidir. Tibbi aragtirmalar sorunun higbir fiziksel sebebini bula-
mamustir. Higbir yara, beyin hasari veya ses kaybi yoktu. Okuya-
biliyor, yazabiliyor, konusmalar1 anlayabiliyor ve talimatlari ye-
rine getirebiliyordu. Ancak konusmuyordu -ne doktorlari ve ar-
kadaslan i¢in ne de act ¢eken ailesi igin.

Doktorlar, saskin ve sabri tasmig bir halde adami bagka bir
sehire gonderdiler ve adam bir hastanede 30 yil boyunca sessiz-
ligini bozmadan tamamen sosyal izolasyon icinde yasadi. Ve bir
giin, odasindaki radyo tuttugu takimin geleneksel rakibi ile yap-
tig1 bir mag1 yayinlamaya bagladi. Oyunun en 6nemli yerlerinden
birinde hakem adamin tuttugu takimin oyuncusunun aleyhinde
faul verdiginde, adam yerinden kalkti, radyoya bakt1 ve otuz yil
sonra ilk kelimelerini sarf etti: “Seni ahmak!” diye bagirdi, “Oyu-
nu kaybetmek mi istiyorsun?” Ondan sonra yerine geri oturdu ve
bir daha sessizligini hi¢ bozmadi.

Bu gercek hikayeden cikarilacak iki 6nemli ders vardir. flki
olayin giicii ile ilgilidir. Adamin tuttugu takimin mag1 kazanma-
sin1 istemesi o kadar giiglitydii ki yasadig1 hayat seklinden sap-
masina yol agti. kinci ders, spor ve taraftar birliginin dogasi ile
ilgili ve karakteri icin énemli bilgileri agiklar: Kisisel bir seydir.
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Hangi kimligi yok olmus olsa da sessiz adamin hala futbolla ilgi-
li duygulan vardi. Bir hastane odasinda sessiz 30 yildan sonra
egosu ne kadar zayiflamig olsa da magin sonucuna dahil olmug-
tu. Neden? Ciinkii, o tuttugu takim yenildiginde kigisel olarak
yok olacakti ve takimi zafer kazandlgmda. da yiicelecekti. Nasil?
lligkilendirme ilkesi ile. Dogdugu yerle olan baglantis1 gelen za-
fer veya yenilgiyle onu baghyordu.

Bu olay tenisin siiperstari Monica Seles’in Nisan 1993'te ba-
sina gelen trajik olay1 da acgiklamaktadir. Almanya’'nin Hamburg
kentinde yapilan Citizen Cup turnuvasindaki bir mag sirasinda
seyircilerden biri yerinden kalkti ve Seles'in sirtina bigak sapladi.
Seles ve turnuva giivenligi béyle bir olaydan endise duyuyorlar-
d1. Bu olay, Sirplar ve Hirvatlar arasindaki Bosna Savasinda Sirp-
larin gaddarhig1 haber bagliklarindayken meydana gelmisti. Do-
gustan Sirp olan Seles, olaydan aylar 6nce 6liim tehditleri aliyor
ve politik saldirilara ugruyordu. Bu Seles’in bagka bir isimle se-
yahat etmesine, birden fazla ugak rezervasyonu yapmasina hat-
ta kilik degistirmesine sebep oluyordu. Saldirgan saldirdiginda
herkes adamin davranisinin Seles’'in dogdugu iilkedeki olaylar-
dan kaynaklandigini diisiindii. Ama hayir; Dogu Almanyal igsiz
tornaci saldirgan, politik veya etnik bir terorist degildi. Sadece
spor taraftartydi. Amaci Seles’i 6ldiirmek degil sadece rakibi -ve
adamin vatandasi- Steffi Grafin daha once Seles'e kaybettigi
diinyanin 1 numarasi unvanini yeniden kazanmasi igin yarala-
makti. Yiizyillar boyu siire gelen etnik nefret ve savasin Seles’e
yapamadigini sporun giicii bagarmigti.

Saygideger yazar Isaac Asimov'un (1975) izledigimiz yaris-
malara olan tepkimizi agiklamak igin soyledigi gibi, “Her gey esit
oldugunda cinsiyetine, kiiltiiriine ve yerelligine gore destekler-
sin... ve kanitlamak istedigin sey diger kisiden daha iyi oldugun-
dur. Destekledigin kisi seni temsil eder; ve o kisi kazandiginda
sen de kazanirsin.” Bu agidan bakildiginda, spor taraftarlarinin
tutkusu mantikli geliyor. Oyun, sadece yaradilis formu ve sanat-
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sallig1 ile begenilen bir saplant1 degildir. Kisinin kendisi de soz
konusudur. Taraftarlar bu yiizden zafer getiren kisilere kars da-
ha sevgi dolu ve daha minnettardir. Taraftar yenilgiden sonra ay-
n1 sebepten dolay1 oyunculara, antrendrlere ve yetkililere kars
zalim ve yikicidir.?

Bu yiizden tuttugumuz takimlarin kazanmasim ve iistiinlii-
glimiizii ispatlamasini isteriz ama kime? Tabii ki kendimize ama
digerlerine de. iliskilendirme ilkesine gore, kendimizi yiizeysel
sekilde bile (yasadigimiz yer gibi) baglantili oldugumuz zaferler-
le cevrelersek, prestijimiz artacaktir.

Biitiin bunlar bana, baglantilan goren kisilere kendimizi iyi
gostermek icin kazananlar veya kaybedenlerle olan iligkilerimi-
zin gorintiisiinii manipiile ettigimizi géstermektedir. Pozitif ilis-
kilerin reklamini yapip negatif olanlari gémerek disaridan bakan-
larin bizim hakkimizda iyi diisiinmelerini ve bizi sevmelerini
saglamaya caligiyoruz. Bunu yapmanin pek ¢ok yolu vardir ama
en basiti ve yaygin olam kullandigimiz zamirlerdedir. Ornegin,
takimi mag1 kazandiktan sonra televizyon kamerasinin goriintii-
sii icindeki taraftarlarin bagparmaklarini kaldirip “Biz bir numa-
rayiz! Biz bir numarayiz!” diye bagirdiklarina dikkat ettiniz mi?
Bagniglarin “Onlar bir numara!” veya “Takimimiz bir numara!”
olmadigina dikkat edin. Burada kullanilan zamir iz, takimla en
yakin kimligi gésteren zamir.

Ancak yenilgide benzer olaylarin olmadigina dikkat edin. Higbir
televizyon izleyicisi taraftarlarin “Sonuncuyuz! Sonuncuyuz!” diye
bagirdiklarini duyamaz. Takimin yenilmesi kiginin kendini
takimdan uzaklastirdig1 bir zamandir. Burada biz asagilayict zamir
olan onlar kadar tercih edilmez. Bunu ispatlamak icin, Arizona Uni-
versitesi’'ndeki ogrencileri arayip birka¢ hafta 6nce yapilan magta

9 Ornegin, 1994 yilinda Diinya Kupasi sirasinda yanlislikla kendi kalesine gol atan Kolombiyal
Andres Escobar'i ele alalim. Bu kendi kalesine gol Amerika'nin galibiyetine ve Kolombiya'nin
turnuvadan elenmesine sebep olmustur. lki hafta sonra evine déniince Escobar bir restoranda
hatasi yuziinden iki adam tarafindan 12 el ateg edilerek oldiiriilmigtiir.
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Zaferin Acisi

Monica Seles aci ile kivranirken, saldirgan Guenther Parche yakalanmigtir.
Parche daha sonra amacinin politik veya sembolik olmadigini itiraf etmistir.
Sadece Seles’in o zamanki en biyik rakibi Steffi Grafin kariyerine yardim
etmek istemigtir. Spor fanatikliginin gegici cinnete sebep oldugunu kabul
ederek Hamburg mahkemesi Parche’ye iki yil hapis cezasi vermis ve daha
sonra serbest birakmistir.
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Spor Fanatikleri

Takim ruhu okul tisértleri giymenin tesine gegmistir ve Stanford
Universitesi 6grencileri okullarinin adini bagka tiirli giyerek
takimlarini desteklemislerdir.

okul takimlarinin sonucunu agiklamalarinin istendigi bir deney
yaptim (Cialdini et al, 1976). Baz1 6grencilere takimlarinin kaybet-
tigi magin sonuglar soruldu, bazilarina da kazandig baska bir ma-
¢in sonuglari. Arastirmaci arkadasim, Avril Thorne ve ben neler
sdylendigini dinledik ve konusmalarinda 42z zamirini kullanan 6g-
rencileri kaydettik. Sonuglar incelendiginde, 6grencilerin kendilerini
okullarinin kazandig zaferle bagdastirmak i¢in 42z zamirini kullan-
diklan agik¢a goriiliiyordu —“Houston'u 17'ye 14 yendik,” veya
“Kazandik”. Kaybedilen magta ise 4iz pek kullaniimamisti. Onun
yerine ogrenciler, kendilerini yenilen takimdan uzak tutan zamiri
tercih etmiglerdi —*Missouri'ye 30’a 20 kaybettiler” veya “Skoru bil-
miyorum ama Arizona Eyalet Universitesi kaybetti.” Belki de ken-
dimizi kazananlarla bagdastirma ve kaybedenlerden uzak tutma is-
tegi bir 6grencinin yorumunda birlesiyordu. Takiminin yenilgisini
hatirlayan 6grenci —“Arizona Eyalet Universitesi 30’a 20 kaybetti-
diye sinirle gikisti, “Ulusal sampiyonluk sansimiz kaybettiler!”
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Zaferin tadini ¢ikarma istegi hepimizin icinde olsa da, bu egi-
limi biraz ileri gotiiren kisilerle ilgili 6zel bir sey vardir. Bunlar
nasil kigilerdir? Tahminimde yanilmiyorsam, bu kigiler sadece
biiyiik spor tutkusu olan kisiler degil ayn1 zamanda gizli kigilik
problemleri olan ve kendine giivenleri az olan insanlardir. Derin-
lerde bir yerde, onlari kendi elde ettiklerinden degil bagkalarinin
elde ettikleri ile olan iligkilerinde prestij saglamaya caligmaya iten
diisiik kigisel deger duygusu vardir. Kiiltiiriimiizde ortaya ¢ikan
bu tiir insanlarin farkl gesitleri vardir. isim verme bunun klasik
bir 6rnegidir. Unlii bir miizisyenle birlikte oldugunu arkadaglari-
na anlatabilmek icin seksi kullanan bir rock miizik tutkunu da
ayni sekildedir. Ne formda olursa olsun bu gibi bir kiginin davra-
nis1 benzer bir tema tagir -kendi disinda meydana gelen basari-
nin trajik goriintiisii.

Bu kigilerin bazilari iligkilendirme ilkesini farkl sekilde kulla-
nir. Bagkalarinin basarisina olan baglanti goriintiisiinii artirma
¢abasi yerine gériintii itibari ile baglantili olduklar kigilerin baga-
nilarini artirma ¢abasi igine girerler. Bunun en agik gostergesi, ¢o-
cugunun yildiz olmasi ile takintili iinlii “sahne annesi”dir. Tabii ki
bu konuda kadinlar yalniz degildir. 1991 yilinda Davenport, lo-
wa'da bir dogum uzmani, oglu okulda basketbol oyununda yete-
rince oynatilmadig gerekgesi ile li¢ okul yetkilisinin egine hizmet
vermeyi birakmigtir. Eglerden biri o zaman sekiz aylik hamileydi.

OKUR RAPORU 5.2

Bir Los Angeles Film Stiidyosu Calisanindan

Bu endiistride ¢aligtigim i¢in biiyiik bir film tutkunuyum. Benim
icin en énemli gecelerden biri Akademi Odiilleri gecesi. Sevdigim
sanatgilarin 6diil kabul konugmalarinm tekrar tekrar izleyebilmek
icin toreni kaydediyorum. En favorim olan konusmalardan biri
1991 yilinda Kurtlarla Dans filmi Oscar kazaninca Kevin Cost-
ner'in yaptigi konugmadir. Bu konugmayi sevmemin sebebi film-
lerin 6nemli olmadigini séyleyen elestirmenlere cevap vermesidir.
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Hatta konugmasini o kadar begendim ki bir yere yazdim. Ancak
konusmada daha 6nce anlamadigim bir sey var. En iyi film 6dii-
liinii alinca sunlar séyledi:

“Diinyanin diger sorunlar1 kadar énemli olmasa da bizim igin
her zaman 6nemli olacaktir. Ailem burada ne oldugunu hig unut-
mayacaktir; Amerikan yerlileri kardeslerim, ézellikle de Lakota
Sioux higcbir zaman unutmayacaktir ve lisede beraber okudugum
insanlar higbir zaman unutmayacaklardir.”

Tamam, Kevin Costner bu biiyiik onuru hi¢ unutmayacaktir.
Ailesinin neden unutmayacagini da anliyorum. Film onlarla ilgili
oldugu i¢gin, hatta Amerikan yerlileri de hatirlayacaktir. Ama hig-
bir zaman neden lisedeki arkadaglarindan bahsettigi anlamamig-
tim. Daha sonra, spor taraftarlarinin, tuttuklan takimin ve yildiz-
larin bagarnsinin tadini gikardiklarini okudum. Ve ayn sey oldu-
gunu anladim. Kevin Costner ile ayn1 okula giden herkes 6diilii
kazandigindan sonra, filmle higbir ilgileri olmamasina ragmen bu
durumdan prestij saglayabileceklerini diisiinerek herkese bunu
soyleyeceklerdir. Haklilar da ¢iinkii bu gekilde igslemektedir. Zafer
kazanmak igin y1ldiz olmaniz gerekmez. Bazen sadece yildizla bir
sekilde baglantili olmaniz yeterlidir. Ne kadar ilging.

Yazann notu: Bu gibi seyi ben de kendi hayatimda mimar arka-
daslanma biiyiik Frank Llgyd Wright ile ayru sehirde dogdugumu
soyleyerek yasadim. Liitfen anlqyin, ben diiz bir gzgi bile ¢ize-
mem; ancak arkadaglanmin géziindeki sevgi dolu tepkiyi gorebi-
liyorum. “Vayy, sen ve Frank Llgyd Wright ha?" der gibiler.

SAVUNMA

Sevgi pek ¢ok sekilde artirilabildiginden sevgi kuralini kullanan
itaat profesyonellerine kars1 savunma listesi de garip bir sekilde
kisa olmalidir. Sevgiyi etkileyecek farkh gekillerin sayisiz versi-
yonlar ile savagabilmek igin bir yigin karg atak taktigi gelistir-
menin bir anlami yoktur. Tek bir birebir strateji ile etkili bir ge-
kilde durdurulmasi igin ¢ok fazla yol vardir. Ayrica, sevgiyi etki-
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leyen pek ¢ok faktor ~iyi gériiniim, tanidiklik, iliski- bizde biling-
dig1 bir sekilde o kadar ise yaramaktadir ki zaten bunlara karsi
zamaninda bir koruma saglayamayiz.

Onun yerine, sevgi ile ilgili faktorlerin itaat kararlarimiz iize-
rindeki istenmeyen etkilerini yok etmek igin genel bir yaklagim
diigiinmeliyiz. Bu gibi bir yaklagimin sirr1 zamanlamada gizlidir.
Sevgi faktorlerini, iizerimizde ise yaramaya baglamadan fark
edip engellemek yerine ise yaramalarina izin vermeliyiz. Dikkati-
miz itaat profesyoneli icin istenmeyen bir sevgiye sebep olabile-
cek seylere degil de bu istenmeyen sevginin zaten olusturulmus
oldugu gercegine yoneltilmelidir. Savunma yapmanin zamani o
sartlar altinda itaat profesyonelinin olmasi gerektiginden daha
fazla sevdigimizi fark ettigimiz zamandir.

Dikkatimizi sebepler yerine etkilere verirsek sevginin pek ¢ok
psikolojik etkisini fark etmek ve yok etmek isi ile ugrasmak zo-
runda kalmayiz. Onun yerine, itaat profesyonelleri ile irtibatimiz-
da sevgi ile ilgili tek bir seye karsi hassas olmayiz: itaat profes-
yonelini bekledigimizden daha ¢abuk veya daha fazla sevdigimiz
duygusu. Bu duyguyu_fark ettigimiz anda burada bir taktik kul-
lanildigim1 anlamali ve gerekli adimlar1 atmaliyiz. Onerdigim stra-
tejinin itaat profesyonellerinin ¢ok sevdigi jiujitsu tekniginden
faydalandigini fark ettiniz mi? Sevgiye sebep olan faktorlerin et-
kisini kisitlamiyoruz. Aksine, giicinii kullanmasina izin veriyo-
ruz ve bundan fayda saglayacak kisilere karsi bu giicii kendi le-
himize kullaniyoruz. Bu gii¢ ne kadar kuvvetli olursa o kadar ba-
riz olacak ve dolayisiyla savunmamiza maruz kalacaktir.

Ornegin, kendimizi Joe Girard'in “Diinyanin en biiyiik satigci-
s1” unvanina talip olan Dealin Dan ile yeni bir araba fiyatinda pa-
zarlik ettigimizi varsayalim. Biraz konustuktan ve pazarlik yap-
tiktan sonra Dan isi baglamak istiyor: Arabay1 almaya karar ver-
memizi istiyor. Bu gibi bir karar verilmeden 6nce kendimize su
Onemli soruyu sormaliyiz: “Bu adami tanidigim son 25 dakika
icinde, onu tahmin ettigimden daha fazla mi sevdim?” Eger ce-



254  jknanin Psikolojisi

vap evetse Dan'in son birka¢ dakika iginde nasil davrandigini
tekrar gézden gecirmeliyiz. Bize ikramda (kahve ve donut) bu-
lundugunu, sectigimiz opsiyonlara ve renk secimlerimize iltifat
ettigini, bizi giildiirdiigiinii ve satig miidiirii ile bize daha iyi fiyat
vermek igin konugtugunu hatirlariz.

Olaylarin bu sekilde gozden gegirilmesi bilgilendirici olsa da
kendimizi sevgi kuralindan korumak igin yeterli bir adim degil-
dir. Dan’1 bekledigimizden daha fazla sevdigimizi fark ettigimiz-
de neden oldugunu bilmemize gerek yok. istenmeyen sevginin
varhigini fark etmemiz tepki vermemiz igin yeterlidir. Olasi bir
tepki, siireci tersine gevirmek ve Dan't sevmemek olabilir ancak
bu Dan’a haksizlik olur ve bizim isteklerimize de ters diiger. Ne
de olsa, bazi kigiler dogal olarak sevilebilir ve Dan de bunlardan
biri olabilir. Sevilebilir itaat profesyonellerine otomatik olarak
tepki vermek dogru olmaz. Ayrica, kendi iyiligimiz icin 6zellikle
de bize iyi bir teklif sunarken kendimizi iyi insanlarla yapilan is
iliskilerinden soyutlamak istemeyiz.

Ben farkli bir tepki oneririm. Eger 6nemli soruya cevabimiz
“Evet, bu gartlarda bu adami garip bir sekilde ¢gok sevdim” ise bu
karst manevra yapmak igin zamanin geldiginin sinyalidir: Dan't
aklinizda, satmaya calistig1 Chevrolet veya Toyota'dan ayirin. Bu
noktada, Dan’in arabasini segersek Dan'i degil arabgy: kullana-
cagimizi hatirlamak ¢ok énemlidir. Dan'1, yakigikli, bizim hobile-
rimizle ilgili, komik veya yasadigimiz yerde akrabalari var diye
sevmemizin akilli bir araba aligveriginde hig¢bir 6nemi yoktur.

O zaman dogru tepkimiz teklife ve Dan’in bize sundugu araba-
ya odaklanmak olmalidir. Tabii ki, itaat karar verecegimiz zaman
teklifle ilgili duygularimiz teklifi yapan kisiden ayirmak her zaman
dogru olacaktir. Teklifi yapan kisi ile kisa bile olsa kisisel veya sos-
yal olarak irtibata gectigimiz anda bu ayrimi kolaylikla unutabiliriz.
Bu gibi durumlarda teklifi yapan kisi ile herhangi bir gekilde ilgilen-
mezsek bu ayrimi unutmamiz bizi yanhs yola sokmayacaktir. Bii-
yiik hatalar teklifi yapan kisiyi sevdigimiz anda yapilmaktadir.
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Bu yiizden bir itaat profesyoneli ile ilgili istenmeyen sevgi
hissine karsi dikkatli olmaliyiz. Bu duyguyu fark ederek teklifi
yapan ile teklifin kendisini ayrmamiz gerektigini hatirlariz ve
kararimiz sadece teklifle ilgili olur. Hepimiz bu prosediirii takip
edersek eminim itaat profesyonelleri ile yaptigimiz aligverigler-
den ¢ok daha memnun kalacagiz -ancak Dealin Dan'in memnun
olacagini zannetmiyorum.

OZET

o Insanlar bildikleri ve sevdikleri kisilere evet demeyi tercih
ederler. itaat profesyonelleri bu ilkeyi bilerek, sevilebilirlikle-
rini ve genel cekiciliklerini artiracak faktorleri vurgulayarak
etkinliklerini artirirlar.

e Genel olarak sevgiyi artiran kisilerin bir 6zelligi de ¢ekiciliktir.
Fiziksel giizelligi sosyal etkilesimlerde avantaj sagladig diisii-
niilse de arastirmalara gére bu avantaj sanildigindan ¢ok daha
fazladir. Fiziksel gekicilik, yetenek, nezaket ve zekilik gibi di-
ger ozelliklere kadar genigleyen bir hale etkisi yaratir. Sonug
olarak, cekici insanlar istediklerini elde etmek ve insanlarin tu-
tumlarini degistirmek konusunda ¢ok daha ikna edicidir.

e Sevgi ve itaati etkileyen bir bagka faktér de benzerliktir. Bi-
zim gibi olan insanlar severiz ve onlarin isteklerine genelde
fazla diisiinmeden daha kolay evet deriz. Sevgiyi etkileyen
bagka bir faktér de iltifattir. Cok bariz oldugunda bazen geri
tepse de iltifatlar genelde sevgiyi dolayisiyla da itaati artirir.

e Bir kisi ve bir sey ile tekrar tekrar irtibatta olmak sureti ile ta-
nidiklig1 artirmak genelde sevgiyi olusturan bagka bir faktor-
diir. Bu iliski prensipte baglanti negatiften ¢ok, pozitif ortam-
da gergeklestiginde daha dogrudur. Ozellikle ise yarayan po-
zitif bir ortam ortak ve basaril igbirligidir. Sevgiye baglh be-
sinci faktor iligkilendirmedir. Reklamcilar, politikacilar ve sa-
ticilar kendilerini veya iiriinlerini pozitif seylerle bagdastira-
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rak iligkilendirme siireci ile bu pozitifligi paylasma yolunu
ararlar. Diger kisiler de (6rnegin spor taraftarlar1) basit bag-
lantilarin etkisinin farkina varip kendilerini olumlu olaylar ile
iliskilendirip olumsuz olaylardan uzak tutarlar.

Sevginin itaat kararlarindaki istenmeyen etkisini azaltmak
icin verimli bir strateji de teklifi yapan kisiye olan istenmeyen
sevgiye karsi hassas olmaktir. Bulundugunuz sartlar altinda
teklifi yapan kisiyi gereginden fazla sevdiginizi fark edince
sosyal etkilesimden bir adim geri atmali, aklimizda teklifi ya-
pan kisi ile teklifi birbirinden ayirmali ve itaat kararimizi sa-
dece teklife gore vermeliyiz.

CALISMA SORULARI

icerik Hakimiyeti

1.

Hale etkisi terimi ne anlatmaktadir? Bir kiginin fiziksel gekiciligi ile
bagkalarinin goziindeki genel gekiciligi arasindaki iligkiyi nasil agik-
lamaktadir?

Bizi sevdigini s6yleyen insanlar1 daha g¢ok severiz (bize iltifat eden
insanlar). Ayrica bizim gidi oldugunu séyleyen insanlari da severiz
(bize benzeyen). tkinci durumda bize benzeyen kisilere otomatik ola-
rak evet deme egilimimizin kanitlan nelerdir?

Erkek yaz kampinda gruplar arasi diismanligin yaratilmasi ve azaltil-
masi lizerine pek ¢ok arastirma yapilmugtir. Dilsmanlik yaratildiktan
sonra hangi prosediirler bu diismanlig1 bagarnl bir sekilde azaltmis-
tir? Hangileri bagarisiz olmugtur?

Zaferden kendine pay ¢ilkarma ne anlatmaktadir? Bu egilimin hangi
insanlar iizerinde ve hangi durumlarda ortaya ¢ikmasi daha olasidir?

Elestirel Diisiinme

1L

Jane Austen kiz kardesine mektubunda “insanlann gok sevilebilir ol-
masini istemiyorum ¢iinkii bu beni onlar1 ¢ok sevme zahmetinden
kurtariyor” demigtir. Insanlari sevmekle iligkili hangi zahmetten bah-
setmektedir?
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. “Sevmedigim hi¢bir adama rastlamadim” diye éviinen Will Rogers
bagkalarini sevmenin avantajlari konusunda Austen'dan daha farkl
diigiinmektedir. Rogers'in Kisiler arasi iligkilerine olan yaygin yakla-
siminin sonuglar ne olabilir? Kendi iligkilerinizi diigiiniin. Rogers'a
mi yoksa Austen’e mi yakin? Neden?

. Erkek ¢ocuklarin yaz kampi ¢alismalarinin bulgular ile (a) karma
okul ve (b) sinifta igbirligi icinde 6grenimin etkileri iizerine yapilan
caligmalar arasinda ne gibi paralellikler goriiyorsunuz?

. Sinifta yaninizda oturan kiginin sizi daha ¢ok sevmesini istediginizi
varsayin. Bu boliimde tartigilan faktorleri kullanarak hedefinize ulas-
mak icin nasil yollar izleyeceginizi agiklayin.

. Bu boliimiin bagindaki reklam, boliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?
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Bir uzman izleyin.
~VIRGIL

Gazeteyi kanstirirken, yakinlardaki bir iiniversitenin psikoloji
departmani tarafindan yapilan “hafiza ¢alismasi”nda yer almak
icin goniilliller arandigina dair bir ilan goérdiigiiniizii varsayin.
Boyle bir tecriibeyi gekici buldugunuzu, ¢alismanin baskani Pro-
fesor Stanley Miller ile bu bir saatlik deneye katilmak icin temas
kurdugunuzu varsayin. Laboratuvara vardiginizda, sizi iki adam
kargilar. Birisi deneyi yapan, gri laboratuvar 6nliigii giyen ve bir
not defteri tagiyan arastirmacidir. Digeri ise, sizin gibi siradan bi-
ri olan bir bagka goniilliidiir.

Kargilikli tanismadan sonra, aragtirmaci izlenecek prosediirii
anlatmaya baslar. Ogrenme ve hafizanin cezadan nasil etkilendi-
gini iceren bir deney olacagini sdyler. Katilimcilardan biri uzun
bir listedeki sozciikleri mitkkemmel derecede ezberleyene kadar
dgrenme gorevini tistlenir. Bu kisi Ogrenci olarak adlandirilacak-
tir. Diger katiimcinin gérevi, Ogrencinin hafizasini test etmek ve
her hatada giiglii bir elektrik soku vermektir. Bu kisi de Ogretmen
olarak adlandirilacaktir.

Dogal olarak, bu haberle biraz tedirgin olursunuz. Partnerinizle
kura gekip Ogrenci rolii size diistiikten sonra, huzursuzlugunuz ar-
tacaktir. Calismanin bir pargasi olarak, aci olasiigini diisiinmemis-
tiniz, bir an ayrilmayi digtiniirsiiniiz. Fakat hayir, gitmek icin her
zaman imkaniniz olacaktir. Ayrica soklar ne kadar giiglii olabilir ki?

Kelimelerin yazili oldugu kagida ¢alistiktan sonra aragtirmaci,
Ogretmenin bakislan altinda, sizi sandalyeye, elektrotlari da kol-
lariniza baglar. Sokun siddetinden simdi daha fazla endigelenmis
olarak, sokun derecesini sorarsiniz. Arastirmacinin yaniti pek ra-
hatlatici degildir. Soklarin biraz aci vermekle birlikte, “kalici do-
ku hasari”na neden olmayacagini séyler. Bundan sonra arastir-
maci ve Ogretmen sizi yalniz birakirlar ve Ogretmenin interkom
sistemiyle sorulari test edecegi ve yanlis cevaplar igin elektrik ce-
zasinin verilecegi odaya gegerler.

260
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Test ilerledikge, Ogretmenin izledigi yolu hemen anlariz. inter-
kom iizerinden sorular sorar ve cevaplari bekler. Yanlig cevap ver-
diginizde, sokun derecesini sdyler ve kolu ¢eker. Buradaki en ko-
tii sey, her yaptiginiz hatada sokun derecesinin 15 volt artmasidir.

Testin ilk béliimii sorunsuz tamamlanir. Sok rahatsiz edici fa-
kat dayanilabilir diizeydedir. Sonrasinda daha fazla hata yapma-
ya bagladiginizda sokun derecesi de artar. Ceza, konsantrasyo-
nunuzu dagitir; daha fazla hata yapmaniza ve daha ¢ok ceza al-
maniza neden olur. 75, 90, 105 seviyelerinde aci sizi yiiksek ses-
le inletecek seviyelere gelir. 120 voltta, interkoma soklarin ger-
cekten caninizi yaktigini soylersiniz. inleyerek bir sok daha alir-
siniz ve artik devam edemeyeceginizi diigiiniirsiiniiz. Ogretmen
150 voltu verdiginde, interkoma doéner ve “Artik yeter! Beni bu-
radan ¢ikarin. Beni buradan ¢ikarin liitfen! Cikmama izin verin”
diye bagirirsiniz.

Aragtirmaciyla Ogretmenin gelip sizi ¢ikaracagi umudu yerine
cevaplamaniz igin bir sonraki soru sorulur. Saskinlik ve karigik-
lik icinde akliniza gelen ilk yanit1 agzinizda gevelersiniz. Tabii ki
yanlstir ve Ogretmen 165 volt soku verir. Ogretmene durmasi ve
sizi ¢ikarmasi icin haykirirsiniz. Bir sonraki soruyla size yanit
verir ve cevabiniz yanlig oldugu igin bir sonraki sokla karsilagir-
siniz. Paniginizi artik zapt edemezsiniz. Soklar o kadar giigliidiir
ki, sizi kivrandirir ve inletir. Duvarlar1 tekmelersiniz, serbest bi-
rakmasi igin Ogretmene yalvarmaya baglarsiniz. Fakat test soru-
lar1 ve soklar devam eder, 195, 210, 225, 240, 255, 270, 285 ve
300 volta kadar ¢ikar. Artik sorulara dogru cevap vermenizin
miimkiin olmadigini anlarsiniz ve Ogretmene sorular1 yanitlama-
yacaginzi soylersiniz. Sonug degismez; Ogretmen bunu yanhs
cevap olarak algilar ve soku gonderir. Bu durum, soklar sizi ser-
semletene kadar devam eder. Artik aglayamaz, ¢irpinamazsiniz.
Sadece berbat bir elektrik acisi1 hissedersiniz. Belki de tamamen
hareketsiz kalmamzin Ogretmeni durduracagini diigiiniirsiiniiz.
Fakat proses devam eder; test sorularini sorar ve en korkung sok
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seviyesini agiklar. (Simdi 400 volttan daha fazla), kolu ¢eker. Bu
nasil bir insan diye diistiniirsiiniiz. Neden bana yardim etmiyor?
Neden durmuyor?

OTORITE BASKISININ GUCU

Pek cogumuz, deminki senaryoyu koétii bir riiya gibi okuduk. Na-
sil bir kabus oldugunu anlamamiz icin ger¢ek oldugunu anlama-
miz gerekir. Gergekten de Milgram (1974) adh bir profesér tara-
findan yiiriitillen, Ogretmenlerin tekmeleyen, bagiran, yalvaran
Ogrencilere siirekli, artan ve tehlikeli seviyede sok verdigi bir di-
zi deney vardi. Bu deneyin sadece bir yani gergek degildi. Gercek
sok verilmiyordu; aglayan, yalvaran Ogrenciler gercek degil, sok
olmus gibi davranan aktérlerdi. O zaman, Milgram'in deneyinin
gercek amaci, cezanin hafiza ve 6grenme iizerindeki etkisi degil-
di. Tamamiyla farkl bir soruyu igeriyordu. Goérev verildigi za-
man, siradan insanlar su¢suz insanlara ne kadar aci ¢ektirebili-
yorlard1?

Yanit ¢ok degiskendir. Kétii riiya 6zelligi yansitan bu kosullar
altinda, tipik Ogretmen verebildigi kadar ac1 vermeye istekliydi.
Milgram'in deneyine katilanlarin iigte ikisi kurbanlarin yakarig-
larina aldirmadan, énlerindeki 30 sok kolunun her birini gekmig
ve arastirmaci deneyi sonlandirana kadar, son kola kadar (450
volt) devam etmislerdir. Daha tehlikeli olan ise, calismaya katilan
40 kisiden higbiri, kurbanlar serbest birakilmasimi istediginde,
yalvarmaya basladiginda, soklara gosterdikleri tepki Milgram’in
kelimeleriyle “tamamiyla umutsuz bir ¢ighik"” halini aldiginda bi-
le gorevini birakmamugtir.

Bu sonuglar Milgram dahil projedeki herkesi ¢ok sasirtti. Ger-
¢ekten de, calismaya baglamadan énce ¢alisma arkadaglarindan
olugan gruptan, mezun 6grencilerden ve Yale Universitesi'ndeki
(deneyin yapildig1 yer olan) psikoloji uzmanlarindan deney pro-
sediiriiniin bir kopyasini okumalarin1 ve kag¢ tane katilimcinin
450 voltluk soka ¢ikacagini tahmin etmelerini istemisti. Degisken
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olarak, cevaplar yiizde 1-2 araligindaydi. 39 psikiyatrdan olusan
ayn bir grup ise, 1.000 kisiden sadece 1’inin sonuna kadar de-
vam edecegini diigiiniiyordu. O zaman hi¢ kimse deneyin olus-
turdugu davranig kalibina hazir degildi.

Bu tehlikeli durumu nasil agiklayabiliriz? Belki de bazilarinin
tartistiga gibi, bu durum deneyin agresif davraniglara daha ¢ok me-
yilli erkeklerden veya sokun verecegi zarari bilmeyen kisilerden
veya ellerine eziyet etme firsat1 gegmis sapiklardan olugmasindan
kaynaklanabilirdi. Biitiin bu olasiliklara kars iyi kanitlar vardir.
Sonraki deneyler gostermistir ki cinsiyetin kurbanlara uygulanan
sok iizerinde bir etkisi yoktur; bayan Ogretmenler Milgram’in ilk
calismasindaki erkeklerin yaptiginin aynisini yapmiglardir.

Milgram Deneyi

Fotograf, Ogrencinin (kurban) aragtirmaci ve diger denek ile birlikte
sandalyeye baglanmasini ve kollarina elektrotlarin yerlestiriimesini
gostermektedir.

Diger bir deneyde ise, kurbanlarin potansiyel fiziksel tehli-
keyle karsi karsiya oldugu ihtimalini bilmedikleri durumu denen-
migtir. Deneyde kurbana kalp problemi oldugunu ve kalbinin
soklardan etkilenecegini sdylemesi talimat1 verilmigtir. “Yeter ar-
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tik, beni birakin. Size kalp rahatsizligim oldugunu séylemigtim.
Kalbim sikismaya bagladi. Devam etmek istemiyorum, birakin gj-
deyim.” Bir kez daha sonuglar ayniydi. Deneklerin yiizde 65'i
maksimum soka kadar gorevlerini siirdiirdiiler.

Son olarak Milgram'in deneyinin sadistlerden olustugu ve
siradan vatandag: temsil etmedigi gerceginin dogru olmadig: is-
pat edilmistir. Milgram'in gazeteye verdigi “hafiza” deneyi testi-
ne cevap verenler, standart yagslarda, meslek ve egitim diizeyleri
standart olan insanlardan olusmaktaydi. Daha sonra, kigisel ska-
lada yapilan testler, bu insanlarin psikolojik olarak olduk¢a nor-
mal oldugu ve bir grup olarak psikoz belirtisi géstermedigi goriil-
miistii. Gergekte sizin benim gibi insanlardi ya da Milgram'in ifa-
desiyle sizin ve benim gibiydiler. Eger bize gosterdikleri dogruy-
sa, cevaplanmamis soru tedirgin edici kigisel bir soruya doniisii-
yor: “Bize bunlan yaptiran ne olabilirdi?”

Milgram cevabi bildiginden emindi. Bize bunu yaptiran derin-
lere yerlesmis otoriteye itaat duygusuydu. Milgram'a gore, de-
neydeki gercek suglu deneklerin; patronun, neden olduklar fizik-
sel ve duygusal hasarlara ragmen, gérevlerini yapmalarini emre-
den laboratuvar gérevlisinin isteklerine kargi koyma yeteneginin
olmamasiydi.

Milgram'in otoriteye boyun egme agiklamasini destekleyen
kanitlar oldukga giigliidiir. ilk olarak, gayet agik bir sekilde, aras-
tirmact devam etmeleri konusunda emir vermedigi siirece, denek-
ler deneyi hemen sonlandiracakti. Yaptiklarindan nefret ediyor-
lard1 ve kurbanlarin acisini kendi acilani gibi hissediyorlardi.
Arastirmacidan durmalarina izin vermesini istemislerdi. Reddet-
tiginde devam ettiler. Fakat bu esnada titremis, terlemis, sarsil-
mug, itirazlar kekelemis ve kurbanlan serbest birakmalar igin
yalvarmiglardi. Tirnaklarini kendi tenlerine gommiigler, kanaya-
na kadar dudaklarini isirmiglar, baglarini ellerinin arasina almig-
lar ve kontrolsiiz sinirli kahkahalar atmiglardi. Milgram'in ilk de-
neyinde disaridan bir gézlemci denegi s6yle tanimladi:
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Baslangicta dogal bir isadamimn guliimseyerek ve kendin-
den emin bir tavirla igeriye girdigini gordim. 20 dakika
sonra, kivranan, kekeleyen ve giderek sinir krizinin esigine
gelen biri olmustu. Durmadan kulagim cekiyor ve ellerini
ovusturyyordu. “Tannm litfen bunu durdur” ve her kelime-
de gorevine devam etti ve sonuna kadar itaat etti. (Milgram,
1963 5. 377)

Bu go6zlemlere ek olarak Milgram, deneklerinin davraniglarina
getirdigi “otoriteye itaat” aciklamasini, daha giiglii kanitlarla des-
teklemisti. Ornegin, bir sonraki deneyinde, aragtirmaci ve kurba-
nin yerlerini degistirmisti. Aragtirmaci Ogretmene kurbana veri-
len soklari durdurmasini séylemisti, buna ragmen kurban cesur-
ca Ogretmenden devam etmesini istemisti. Sonuglar daha agik
olamazdi. Deneklerin yiizde 100'ii emir kendileri gibi bir denek-
ten geldiginde bir tane bile sok vermeyi kabul etmemislerdi. Ay-
n1 deney arastirmaci ile denegin yer degistirmesi ile de yapilmis-
t1. Aragtirmaci sandalyeye baglanmis, denek Ogretmene soklara
devam etmesi yoniinde emir vermisti. Burada da hi¢bir denek sok
koluna dokunmamusgti.

Otoritenin emirlerine uyan Milgram'in deneklerinin geldigi ug
nokta ana ¢alismanin bir diger varyasyonunda belgelenmisti. Bu
calismada, Ogretmen celigkili emirler veren iki arastirmaciyla
karsilast; biri kurbanin birakilmas: igin yalvardiginda, durmasi-
n1 emrederken, digeri deneyin devam etmesini emrediyordu. Bu
celiskili emirler projelerin tek mizahi yanini olusturuyordu. Bu
geligkili ifadeler arasinda kalan denegin gozleri bir aragtirmaci-
dan digerine giderken tek bir emirde birlesmelerini rica ediyordu.
“Durun, durun. Hangisini uygulayacagim? Biriniz dur diyor, bi-
riniz devam. Hangisi?” Arastirmacilar inatlaginca, denek hangi-
sinin biyiik patron oldugunu anlamaya ¢alisiyordu. Otoritenin
emirlerine uymak igin gerekli yolu secemeyen denekler, i¢giidii-
lerine giivenerek, soklari sonlandirtyordu. Diger deneysel var-
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yasyondakiler gibi, bdyle bir sonu¢ deneklerin sadizm veya né-
rotik agresiflik iceren motivasyonlardan uzak oldugunu gosteri-
yordu.!

Milgram’a gore, tirpertici fenomenin kanitlari topladig veriler-
den ¢ikmaktadir. “Arastirmanin ana bulgusu yetigkinlerin bir oto-
ritenin buyruklarina uymaya agir1 istekli olmalaridir” (Milgram,
1974). Diger otorite bi¢imi olan hiikiimetin, siradan vatandaglar-
dan sagladig1 boyun egme diizeyi konusunda endiselenenler igin
bulgularin agiklayici sonuglan vardir.2 Dahasi, bulgular davranis-
larimizi kontrol altinda tutma konusunda otorite baskisinin giicii
hakkinda bize bir geyler anlatir. Milgram'in deneklerini kivranir,
terler ve yaptiklarindan aci ¢eker bir halde gordiikten sonra, hig
kimse denekleri orada tutan giigten siiphe duyabilir mi?

Siiphesi olanlar igin, S. Brian Willson'un hikayesi bilgilendiri-
ci olabilir. 1 Eyliil 1987'de, ABD'nin Nikaragua'ya askeri malze-
me géndermesini protesto etmek icin Bay Willson ve iki arkadasi
Kaliforniya Concord’'taki Deniz Silahlar1 Merkezi'nin disinda yer
alan tren raylarina yattilar. Protestocular, eylemlerini ii¢ giin 6n-
cesinden orduya ve demiryolu yetkililerine bildirdikleri i¢in, hare-
ketlerinin treni durduracagindan emindiler. Fakat kendilerine dur-
mamalan emredilmis sivil personel, protestocular1 182 metre ote-

1 Temel deney ve diger varyasyonlar Milgram'in gok okunan kitabi Obedience to Authority,
1974 adh kitabinda anlatilmaktadir. ltaat konusundaki diger arastirmalar ile ilgili goriiler
Blass'de (1991-1999) ve Miller, Collins & Brief'de (1995) bulunabilir.

2 Gergekte Milgram aragtirmalarini ilk 6nce Nazilerin milyonlarca insani katlettigi toplama
kamplarinda bu katliama nasil katildiklarini anlamak amaciyla yapmisti. Test prosediiriinii
Amerika'da test ettikten sonra itaat kavramini kapsamli bir bilimsel analizden gegirebilecegine
inandig1 Almanya'da uygulamay: diisiinmiistii. Fakat, New Haven, Connecticut'ta yapilan ilk
calisma buna gerek olmadigini gostermigtir. “O kadar gok itaatle kargilasgtim ki,” demisti
“deneyi Almanya'da yapmama gerek kalmamust1.”

Amerikalilarin yetkililerce verilen emirleri uygulamaya istekli olusuna en 6nemli kamt;
askerlerine Vietnam Savag sirasinda herkesi 6ldiirmesi emrini veren tegmen William Calley’in
yargilanmasinin ardindan yapilan anket olmustur. (Kelmann & Hamilton 1989) Amerikalilarin
yiizde 51'i emir verildiginde kendilerinin de aynisini yapacagini sdylemiglerdir. Ama itaat
sadece Amerikallann tekelinde degildi. Milgram deneylerini Hollanda, Almanya, Ispanya,
ltalya, Avustralya ve Urdiin'de de yapti ve ayni sonuglan aldi. (Ayrintili bilgi i¢in bkz. Meeus
& Raaijmakers, 1986)
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den gormelerine ragmen yavaglamadilar bile. Protestoculardan
ikisi, kagmay1 basardiklar1 halde, Bay Willson kagacak kadar hiz-
l1 degildi ve her iki bacagi da dizlerinden koptu. Ordu medikal bir-
ligi onu tedavi etmeyi ve ambulanslarinda hastaneye gétiirmeyi
reddettigi icin, izleyiciler —aralarinda Bay Willson'un esi ve oglu-
nun da oldugu- 6zel ambulans gelene kadar 45 dakika kani dur-
durmaya ¢alistilar.

Sasirtici olan, dort sene Vietnam'da hizmet vermis olan Bay
Willson'in ne tren personelini ne de medikal yetkililerini suglami-
yor olusuydu. Bunun yerine parmagini, hareketlerini baski altin-
da tutan sisteme yonlendiriyordu. “Onlar sadece benim Viet-
nam'da yaptigimi yaptilar. Sagma bir sistemin pargasi olan emir-
leri izlediler. Onlar sadece emir kuluydu.” Tren personeli Will-
son'un kendilerini kurban olarak degerlendirmesine katilmakla
birlikte, onun algakgéniilliigiinii paylasmamiglardi. Bu olayin en
ilging yani ise, tren personelinin ona karsi dava agmasidir. Ba-
caklan kesilmeden emri yerine getirmelerini engelleyerek, kiiciik
diismelerine, zihinsel aciya ve fiziksel strese neden oldugunu
sOyleyerek tazminat istemiglerdir.

KOR OTORITENIN CEKICiLiGi VE TEHLIKELERI

insan davramiglarini motive eden bir seyle karsilagtigimizda, bu
motivasyon icin iyi bir neden oldugunu ummak gayet dogaldur.
Otoriteye boyun egme konusunda, toplumsal drgiitlenmeye kisa
bir bakis bunu hakh ¢ikarmaya yeter de artar bile. Cok katmanl ve
yaygin olarak kabul edilmis bir otorite sistemi toplum iizerinde ¢ok
fazla avantaj saglar. Ticaret, savunma, genisleme ve toplumsal
kontrol gibi kaynaklarin iiretilmesi igin sofistike yapinin gelisme-
sine olanak saglar. Tam tersi, alternatif kiiltiirel gruplar iizerinde
yararh etkisi gériilmemis olan ve toplum felsefecisi Thomas Hub-
bel'in tamimladig1 gibi yasam yalniz, fakir, kétii, zalim ve kisa ki-
lan sey anarsidir. Sonug olarak, dogdugumuz andan itibaren, diiz-
giin bir otoriteye uymanin dogru olduguna, uymamanin yanlis ol-
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duguna inandirilinz. Bu mesaj ebeveyn egitimini, okul siirlerini,
hikayeleri, ¢ocukluk sarkilarini doldurur ve yetiskin hayatimizda
karsilagtigimiz yasal, askeri ve politik sistemlere taginir. Kurallara
uymak i¢in, yasal yénetime boyun egme ve sadakat ¢ok degerlidir.

Dinsel 6geler de buna katkida bulunur. Ornegin, incil'in ilk
kitabinda anlatildig1 gibi, otoriteye uymamak Adem, Havva ve
diger insan soyunun cenneti kaybetmesine neden olmustur. Eger
bu benzetme yeteri kadar giiglii degilse, kutsal kitabin ileriki bo-
liimlerinde -Milgram’'in deneyine en yakin Incil anlatimi olan-
Tann higbir agiklama yapmadan, 6yle istedigi icin hangeri kiigiik
oglunun kalbine saplamaya niyetli ibrahim’in 6ykiisii yer almak-
tadir. Bu hikayede, bir hareketin dogruluguna duygusuzluk, za-
rar verme, adaletsizlik ya da olagan ahlak standartlar ile degil de
daha yiiksek bir otoritenin emriyle karar verildigini goriiriiz. ib-
rahim'in iiziicii deneyi bir itaat sinaviydi -belki de ilk derslerini
ondan almis olan Milgram'in denekleri gibi- ve o sinavi gegti.

ibrahim ve Milgram’in deneklerinin hikayesi itaatin kiiltiirii-
miizdeki giicii ve degeri hakkinda ¢ok sey anlatir. Ancak, bir di-
ger agidan, hikayeler yaniltici olabilir. Otorite taleplerinin yarar
ve zararlan tizerinde siklikla yipraniriz. Aslinda, itaatimiz siklik-
la iistiinde diigiinmeden klik-pirrr seklinde olusur. Tanimlanmig
otoriteden gelen bilgi bir durumda nasil davranmamiz gerektigin-
de karar vermek igin gerekli degerli kisa yollar saglar.

Ne de olsa, Milgram’in énerdigi gibi, otorite figiiriiniin dikte
ettiklerine uymak bize her zaman pratik avantajlar saglamistir.
En baslarda, bu insanlar (ebeveynler ve 6gretmenler) bizden da-
ha ¢ok sey bilirlerdi ve onlarin tavsiyelerine uymak bizim igin ya-
rarliydi —¢iinkii onlar daha bilgilidirler ve 6diil ve cezalar onlarin
kontroliindedir. Yetigkin olarak, patron, hakim veya hiikiimet
olarak ortaya ¢ikan otorite ayni nedenlerle ayni yararlari saglar.
Onlarin pozisyonlari bilgi ve giice kolay erisim sagladigi i¢in diiz-
giin igleyen otoriteye uymak mantikli goziikiir. Hatta o kadar
mantikli gelir ki gercekte yle olmasa de siklikla uyariz.
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Bu paradoks, tiim ana etki silahlarinda goriilen etkiyle ayni-
dir. Gergekten de, bir kez itaate boyun egmenin ddiiliinii aldigi-
mizda, kendimizi otomatik itaatin kolayligina teslim ederiz. Boy-
le korii koriine itaat mekanik karakteri dolayisiyla hem iyi hem
de kotii sonuglar dogurabilir. Diisiinmek zorunda degiliz o yiiz-
den de diisiinmeyiz. Diisiinmeden itaat etme bizi ¢ogunlukla
dogru hareketlere yonlendirse de istisnalar da mevcuttur. Ciinkii
diisiinmeyiz, hareket ederiz.

Gergek yasantimizda otorite baskisinin ¢ok giiglii ve goriiniir
oldugu bir drnek verelim: Tip. Saglik bizim i¢in ¢ok 6nemlidir. Bu
yasamsal alanda biiyiik bilgiye sahip doktorlar saygin bir otori-
teyi ellerinde tutarlar. Ek olarak, tibbi kurumlar belli bir giice ve
prestij yapisina sahiptirler. Degisik alanlardaki saglik ¢alisanlari,
bu yapi icerisinde gorevlerinin derecesini ¢ok iyi bilirler ve ¢ok iyi
bildikleri bir sey de, doktorlarin en tepede oturdugudur. Daha ki-
demli bir doktor haricinde, kimse bir doktorun yargisina karsi
gelemez. Sonug olarak, saglk alaninda calisanlarin iizerinde
doktorun emirlerine itaat etmek otomatik bir gelenek halini al-
migtir.

Bir doktor ¢ok net bir hata yaptiginda, endige verici olasiliklar
artar. Hiyerarsinin alt basamaklarindakiler bunu sorgulamayi
diisiinmez —¢iinki gergek otorite emri verir ve alt kademelerdeki-
ler durumu diigiinmezler ve sadece tepki verirler. Bu tiir bir k/ik-
purrr tepkisi hastane gevresine karistiginda hatalar da kaginil-
mazdir. Gergekten de, ABD Saglk Finansal idare’sinin yaptig1 bir
¢alismaya gore, yalnizca hastaya verilen ilaglar g6z 6niinde bu-
lunduruldugunda, hastanenin giinliikk ortalama yanlis yapma
orani yiizde 12'dir.

Hastalara verilen yanlys ilaglar pek ¢ok nedenden kaynaklana-
bilir. Temple Universitesi eczacilik profesérii Michael Cohen ve
Neil Davis tarafindan yazilan Medication Errors: Causes and Pre-
vention (1981) kitabinda da anlatildig: gibi, ilag hatalari, hasta-
larin “patron” olarak gordiigii tedaviyi yapan doktorlara duyulan
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diigiinmeden itaatten kaynaklanmaktadir. Cohen’e gére; “Ardi
ardina vakalarda, hastalar, hemgireler, eczacilar ve diger doktor-
lar regeteyi sorgulamamaktadir.” Cohen & Davis'in raporladigi
tuhaf “rektal kulak agrisi” durumunu ornek olarak gosterelim.
Bir doktor hastanin agn ve enfeksiyon olan sag kulagina kulak
damlasi damlatilmasini emretmisti. Regeteye “sag kulak” [right
ear] yazmak yerine, kisaltma kullanarak “S kulaga damlatin”
[place in R ear] yazmisti. Regeteyi aldiktan sonra belirtilen sayi-
daki kulak damlasim hastanin aniisiine damlatmigtu.

Tabii ki, kulak agrisinin rektal yoldan tedavisi hicbir anlam
ifade etmiyordu. Ne hasta ne de hemgire bunu sorgulamamigt.
Bu hikayeden ¢ikarilacak énemli ders, otoritenin konustugu pek
¢ok durumda diger seylerin gegersiz oldugudur. Bu érnekte oldu-
gu gibi, konuyu bir biitiin olarak ele almayip sadece bir yoniinii
g6z oniinde bulundururuz.

Otorite baskisi igerisinde tek tarafli diisiinerek tepki veren tek
tiir biz degiliz. Kat1 bir hiyerarsinin hakim oldugu maymun kolo-
nilerinde, yararh yenilikler (6rnek olarak; kafeslerine yiyecek ge-
tirmek igin bir qubugu nasil kullanacagini 6grenmek gibi) eger
bir dominant hayvan tarafindan égrenilmezse, biitiin gruba ¢a-
bucak yayilmaz. Alt siniftaki bir hayvan yeni bir sey 6grenirken,
koloninin geri kalani onun degerine karsi oldukga ilgisizdir.
Ardry (1970) tarafindan Japon maymunlarn yeni tatlarla tanigtir-
ma tizerine yapilan bir ¢alisma giizel bir 6rnek olusturmaktadir.
Birinci kiimede, karamel tad: statii basamaginda alt sirada yer
alan geng popiilasyonun beslenmesine yeni yiyecekler ekleyerek
tanigtirilmigtir. Karamel tadinin derecesi yavas yavas yiikseldi.
Bir buguk yilin sonunda koloninin yiizde 51'i tarafindan kabul
edilmigti fakat liderlerden higbiri tatmamigti. Bunun tam tersi
olarak ikinci kiimede unlu yiyecek ilk 6nce lidere tattirildi: Unlu
yiyecek -maymunlar tarafindan énceden bilinmeyen- dort saat
icerisinde biitiin koloniye yayilmisti. Buna benzer bir olay
1995'te Chicago Bulls basketbol takimi lider ve yildizken Micha-
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el Jordan, her maga ¢tkmadan 6nce ii¢ adet Energy Booster isim-
li ¢ikolatadan yemeye basladiginda oldu. Yedek oyunculardan
Steve Kerr soyle agiklamisti “Onceleri sadece B.J. Armstrong [yil-
diz olmayan diger bir oyuncu] ve ben yerdik. Michael yemege
bagladiktan sonra, herkes yemege basladi.” (Shappell, 1995.)

Gergek Kral Hangisi?

lletisim iizerine aragtirma yapan kisiler; konusma sirasinda kisilerin farkinda
olmadan seslerini ve konusma stillerini giig ve otorite sahibi bireylerin
stillerine kaydirdiklarini gézlemlemislerdir. Larry King’in canh TV
programindaki bir gériisme analiz edilerek bu durum incelenmistir. King
prestij sahibi konuklariyla gériigiirken (6rnek olarak; Bill Clinton, George
Bush ve Barbara Streisand) ses tonunu konuguna gére degistirmektedir.
Fakat daha diisiik statiideki konuklariyla goriigiirken (6rnek olarak, Dan
Quayle, Spike Lee ve Julie Andrews) ses tonunu degistirmeden kendi ses
tonunda kalmigtir ve konuklarin ses tonu ona uyacak sekilde degismistir
(Gregory & Webster, 1996).

Davraniglarimiz diisiinmeden yapilan hareketler tarafindan
yonetildiginde, avantaj yaratmak icin calisan itaat profesyonelle-
ri oldugundan emin olabiliriz. Saglik alanina geri donersek, rek-
lamcilarin doktor roliindeki bir aktore bir tiriinii tanittirarak dok-
torlarin prestijini kullandigin1 gorebiliriz. En favorim olan érnek
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aktor Robert Young'in insanlar kafeine karsi uyardig ve kafein-
siz kahve Sanka'y1 6nerdigi reklamlardir. Uygulama son derece
basariliydi ve Sanka o kadar ¢ok satmigst1 ki yillarca reklamin de-
gisik versiyonlari gdsterilmistir. Bu uygulamay: bu kadar etkili
yapan neydi? Robert Young'in kafeinsiz kahvenin sagligimiz
tizerindeki etkileri hakkinda soylediklerine neden inanacaktik?
Cuinkii —onunla s6zlesme yapan reklam ajansinin da gok iyi bil-
digi gibi- uzun siireli bir TV dizisinde oynadig1 doktor rolii Mar-
cus Welby'le Amerikan halkinin akillarinda yer etmisti. Objektif
olarak bakarsak, doktor roliinde oynayan ve sadece bir aktor ol-
dugu bilinen birinin lafiyla hareket etmemiz son derece sagmay-
di fakat pratikte bu adam Sanka'yr satmugt.

iCERIK DEGiL CAGRISIM

Robert Young'in Sanka reklamlarini ilk gordiigiim andan beri
bana en ilging gelen yani, otoritenin kendisini kullanmadan oto-
rite ilkesinin etkisini kullanmasi olmustur. Otoritenin goriintigii
yeterliydi. Bu bize otoriteye karsi diisiinmeden gdsterilen tepki-
ler hakkinda bilgi vermektedir. Klik-pirrr modundayken, otorite
sembollerine karsi en az kendisine oldugumuz kadar savunma-
siz oluruz.

Otoritenin baskin olmadig durumlarda, itaatimizi tetikleyecek
birkag¢ tane sembol vardir. Sonug olarak, bu semboller ellerinde
otorite bulunmayan itaat profesyonelleri tarafindan biiyiik 6lgii-
de kullanilirlar. Ornegin, dolandiricilar, otoritenin unvan, kiyafet
ve siisleriyle kendilerini donatirlar. Bu kisiler liiks bir otomobil-
den inip “kurbanlarina” kendilerini doktor, hakim, profesor veya
komisyon iiyesi gibi tanitmaktan hoglandiklar kadar higbir sey-
den hoslanmazlar. Bu sekilde davrandiklari zaman sanslarini ar-
tirdiklarini bilirler. Bu ii¢ semboliin her birinin -unvan, kiyafet-
ler ve siisler- ayr bir dykiisii vardir ve ayri ayr incelemek daha
dogru olacaktir.
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Unvanlar

Unvanlar elde edilmesi hem en zor hem de en kolay olan otorite
sembolleridir. Normal olarak bir unvan sahibi olmak yillar siiren
calisma ve basari gerektirir. Fakat boyle bir ¢alisma igerisinde ol-
mayan kisiler de kendilerine bir etiket hazirlayip otomatik say-
ginlik kazanabilirler. Daha 6nce degindigimiz gibi TV reklamla-
rindaki oyuncular ve dolandiricilar bunun bagarili 6rnekleridir.

Kisa bir siire 6nce, bana eylemlerimizin siklikla unvani kullanan
kisinin dogasindan degil de unvanlardan etkilendigini anlatan bir ar-
kadagimla —doguda iyi bilinen bir iiniversitede égretim iiyesi- ko-
nustum. Arkadasim ¢ok sik seyahat eder ve barlarda, restoranlarda
ve havaalanlarinda sohbet edecek ¢ok fazla yabanci bulur. Bu ko-
nusmalarda asla profesér unvanini kullanmamasi gerektigini 6gren-
digini soyler. Kullandig1 zaman, degisikligi hemen fark eder. Onceki
yarim saatte spontane, ilging konugmalar yapan kisiler birden saygi-
I1, 6lgiilii ve donuk kisilere doniisiirler. Biraz 6nce canli sohbetler ya-
ratacak fikirleri artik uzun uzadiya séylenen onay ciimlelerine dé-
niismektedir. Bundan rahatsiz olmug ve sasirmig olan arkadagim
“Son 30 dakikadir konugtuklar kisi hala benim, degil mi?” -Arka-
dagim bu durumlarda meslegi hakkinda artik yalan soyliiyor.

itaat profesyonellerinin gergekten sahip olmadiklan unvanlar-
la ilgili séyledikleri yalanlara gére ¢ok enteresan bir gecis. Her iki
sekilde de bu diiriist olmayan davraniglar otorite sembollerinin
davranigini etkilemesi ile ilgili ayni noktaya parmak basmaktadir.

Biraz kisa olan arkadagimin unvaninin kendisine saygi duyul-
makla kalmayip onu daha uzun gérmelerini saglayacak ozellikte
oldugunu bilseydi saklar miydi merak ediyorum. Otoritenin boy al-
gilamalar iizerindeki etkisini arastiran ¢aligmalar, prestijli bir un-
vanin boyu carpittigini gérmiislerdir. Avustralya'da beg iiniversite
sinifinda yapilan bir aragtirmada, bir adam ingiltere’deki Cambrid-
ge Universitesi'nden bir ziyaretgi olarak tanitildi. Fakat her sinifa
statiisii farkli sdylenmisti. Bir sinifa 6grenci, diger bir sinifa sunum
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yapmaya gelen biri, bagka bir sinifa, gretim gorevlisi, bir digerine
kidemli 6gretim gorevlisi, bir digerine de profesor olarak tanitilmis-
t1. Siniftan ¢iktiginda, 6grencilerden boyunu tahmin etmeleri isten-
misti. Statii arttik¢a, adamin boy ortalamasi da 1,25 cm artiyordu.
“Profes6r” unvaniyla “6grenci” unvani arasinda 6,5 cm boy farki
vardi (P.R. Wilson, 1968). Diger bir arastirma da politikacilarin se-
cimleri kazandiktan sonra halkin géziinde daha uzun goziiktiikle-
rini gostermisti (Higham & Carment, 1992).

Statilyle boy arasindaki bu ilging iliskiyi izlemek i¢in biraz vakit
harcamaya deger, ¢iinkii kendini degisik sekillerde gostermektedir.
Ornegin, demir paralarin biiyiikliigii hakkinda yargida bulunmalan
istenen cocuklarin katidig bir aragtirmada, degeri daha yiiksek
olan paranin boyutunu da daha biiyiik olarak tahmin etmiglerdir
(Bruner & Goodman, 1947). Yetigkinler de ayni ¢arpitmalardan
sugludurlar. Dukes ve Bevan tarafindan yapilan bir ¢aligmada
(1952), 6grencilere iizerinde 3 dolardan -3 dolara kadar degisen de-
gerler olan kartlar gektirilmistir; sectikleri kartin degerine gore para
kazaniyor ya da kaybediyorlardi. Daha sonra kendilerinden her bir
kartin boyutunu oylamalari istenmigti. Biitiin kartlar ayn1 boyutta
olmasina ragmen, en yiiksek saymnin oldugu —negatif veya pozitif-
kartlar fiziksel olarak biiyiik goriinmiiglerdir. Sonug olarak bir nes-
neyi biiyiik yapmak icin gerekli sey giizelligi degil, 6nemidir.

Boyut ve statii goziimiizde iligkili oldugu icin bazi bireyler
icin 6ncekini sonrakinin yerine koymak avantaj saglayabilir. Sta-
tilsii baskinligina gore belirlenen bazi hayvan topluluklarinda,
boyut hangi hayvanin grup igerisinde hangi statii seviyesinde
olacagini belirlemek agisindan énemlidir.3

3 Insanlik diizeyinde olmayanlar bu baglamda yalmiz degildir, hatta modern zamanlarda bile.
Ornegin, 1900'li yillardan beri Amerika bagkanlik segimlerini yaklagtk yiizde 90 oyla ana par-
tinin daha uzun adaylan kazanmaktadir. Uzmanlar bu boy avantajinin adaylarin kalplerdeki
yangmasinda da etkili oldugunu desteklemislerdir. Kadinlar 6zellikle uzun olarak tanimladik-
lan kigilere kargi daha fazla giiven duymaktadirlar. Enteresan olarak, kadin adaylar igin boy
tam tersi dogrultuda yer alir. Kisa fakat zayif kadinlar erkeklerden daha fazla oy almaktadir
(Lynn & Shurgot, 1984; Shepperd & Strathman, 1989).
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Genellikle, rekabet savasini daha biiyiik ve daha giiglii olan
hayvan kazanir. Fiziksel catigmanin gruba zarar vermesini engel-
lemek icin pek ¢ok tiir, giiriiltiiden daha ¢ok viicut sekillerini gos-
teren metotlara bagvurur. iki rakip iriliklerini gostererek, saldir-
ganlik gosterisiyle karsi karsiya gelirler. Cesitli memeliler sirtlari-
m kamburlagtirip, tiiylerini kabartirlar. Baliklar yiizgeglerini uza-
tir ve su yutarak sigerler. Kuslar, tiiylerini kabartir ve kanatlarini
agarlar. Siklikla, tek basina bu gésteri bile, rakibin ugruna yans-
tig1 seyi daha giiglii ve daha biiyiik olana vermesiyle sonuglanir.

Kiirkler, ytizgecler ve tiiyler. Bu en narin pargalarin bdyle ya-
pt ve agirlik etkisi uyandirmasi ilging degil midir? Buradan ¢ika-
racagimiz iki ders vardir. Bir tanesi boyutla statii arasindaki ilis-
kidir. Bu ikisi arasindaki baglantiya 6zeldir: ikincinin 6zellikleri-
ni sahip olabilmek igin, birinciyi taklit eden bireyler tarafindan
kullanilabilir. Bu sebepten dolayi, orta boyda olanlar hatta orta-
lamanin iistiindeki dolandiricilar bile, ayakkabilarinin igerisine
yiikselticiler koyarlar. Diger ders daha geneldir: Giig ve otoritenin
dis gostergeleri siklikla en zayif maddelerle taklit edilmektedir.

DILBERT
BEN'IN GERCEK BIR AYRICA FARKLI
TECRUBEST OLMAMASINA BIR SAC STILINE SAHIBIM.
RAGMEN BOYU
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Yiksek Beklentiler

Karikatiirist Scott Adams’in anlatimi gok zorlanmig bir ifade degil.
Arastirmalara gére, uzun boylu kisiler kisa boylu kisilerden pozisyon ve
kariyer anlaminda daha kazanglidirlar. (Chaiken, 1986; Stogdill, 1948) Bu
noktaya deginilmemesine ragmen, tahmin ediyorum ki Adams
beyazlagan saglar konusunda da hakh.

Bir 6rnek i¢in unvanlar konusun geri dénelim -bu érnek bildigim
en tirpertici deneyi icermektedir. Ug orta-bat1 hastanesiyle bag-



276  iknanin Psikolojisi

lantili doktor ve hemsirelerden olugan bir grup arastirmaci, dok-
torlarin emirlerinin hemsgireler iizerinde mekanik olarak onaylan-
masi ile ilgili bir aragtirma yaptilar. Deneye gére iyi egitim almig
ve yetenekli hemgireler bile doktorlarin emirlerini, tecriibe ve ye-
teneklerini kullanmadan kabul ediyorlardi.

Daha dnce bu siirecin kulak damlasi olayinda nasil oldugunu
gormiistiik, fakat orta-bat1 arastirmacilari, deneyi birkag adim
ileriye tasidilar. ilk 6nce, bu durumlarin izole olaylar mi yoksa
yaygin bir fenomen mi oldugunu bulmak istediler. ikinci olarak,
ciddi tedavi hatalarini agiklamak igin, hastanedeki hastalardan
birine yasak bir ilac1 agir1 dozda yazdilar. Sonug olarak, otorite fi-
giiriinii ortadan kaldirarak ve sadece onun yerine telefonda bilin-
meyen bir sesle “doktor” unvanini kullanan birini koyarak ne
olacagini gérmek istediler.

Arastirmacilardan biri, cerrahi, medikal, pediatrik ve psikiyat-
ri béliimiindeki 22 ayr1 hemgireye telefon etti. Kendisini hastane-
nin bir doktoru olarak tanitti ve kogustaki 6zel bir hastaya 20
miligram ilag (Astrogen) verilmesini istedi. Hemsirenin bu emir
karsisinda dikkatli olmasi i¢in dért miikemmel neden vard:: (1)
telefonla verilen regete hastane kurallarina aykiriydi; (2) ilag ya-
sakti. Astrogen kullanilmasi i¢in onaylanmamisti ve stok liste-
sinde yoktu; (3) onerilen dozaj tehlike yaratacak sekilde yiiksek
dozdaydi. ilacin kutusunda agik¢a “giinlilk maksimum énerilen
doz 10 miligram” yazmaktayd: yani emredilenin yarisi; (4) emir
hemsirenin telefonda daha énce hi¢ konugsmadigi, gérmedigi ve
karsilagmadig: birinden gelmisti. Ger¢ekten de hemsgirelerin yiiz-
de 95'i ilag dolabina yéneldi belirtilen dozda ilaci aldi1 ve hasta-
nin odasina gitmeye basladi. Bu noktada deneyi agiklayan gizli
bir gézlemci tarafindan durduruldular (Holling, Brotzman, Dalry-
mple, Graves & Pierre, 1966).

Sonuglar gergekten tirkiitiicitydii. Hemsgirelerin yiizde 95'inin
diigiinmeden direktife uymus olmasi potansiyel hasta aday ola-
rak hepimizin iizerinde diisiinmesi gereken bir konudur. ABD
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Saglik Hizmetleri Finansal idare’sinin giinliik yanhs ilag
kullanma oranini yiizde12 buldugu arastirmasina gore, bir haf-
tadan fazla hastanede kaldigimiz siirece boyle bir hatayla karsi-
lagma ihtimalimiz yiiksektir. Orta-bati1 aragtirmasi, hatalarin ku-
lak damlasi olaylariyla sinirli kalmayip, ciddi ve tehlikeli sakar-
liklara kadar uzandigini ortaya koymustur.

Arastirmacilar sasirtici sonuglari yorumlayarak, bilgilendirici
bir sonuca vardilar:

Deneydekine benzer olarak gergek yasamda da teoride ve-
rilen bir prosediirdi hastamin yaranna olacak sekilde ya da
ona zarar vermeyecek sekilde kullanmak igcin ¢alisan iki
profesyonel zeka bulunmaktadir: Doktor ve hemsgirelerin
zekasi. Deney sonuglan, bu zekalardan birinin, tiim pratik
amaglar igcinde ¢alismadigim gostermektedir. (Hoffling et
al, 1966 s. 176)

Goriiniige gore, doktorlarin emirleriyle kargilasan hemgireler
“profesyonel zekalarini” bir yana birakarak &lik-pirrr seklinde bir
tepkiyle hareket ederler. Ne dogrultuda karar verecekleri konu-
sunda, tip egitimlerini ve bilgilerini géz 6niinde bulundurma-
maktadirlar. Bunun yerine, yasal otoriteye boyun egmek en ¢ok
tercih edilen ve ¢alismalarindaki en etkili harekettir. Boylece oto-
matik itaatin yanliglarin1 yapmaya istekli hale gelirler. Bu yonde
o kadar ilerlemiglerdir ki, hatalar1 gergek bir otoriteden degil, ya-
niltic1 bir sembolden kaynaklanmaktadir —sadece bir unvan.4

Belki de iirkiitiicii oldugu kadar, unvanindan kaynakl otorite-
ye sahip bireylere gosterilen mekanik itaat, unvani otorite eksikli-
gini destekleyen bireylere gosterilen mekanik direng icin bir kanit-
tir. Akademik makalelerle ilgili psikolog Douglas Peters ve Stephen

4 Hoffling ve arkadaglan tarafindan toplanan verilere ek olarak, bir alisma da hemsirelerin
yargillanini ve hareketlerini idare eden doktor unvanina kargi bilingli olmayabileceklerini
savunur. 33 hemsire ve 6grenciden olusan ayn bir gruba béyle bir durumda ne yapacaklan
soruldu. Mevcut bulgularin aksine, sadece iki tanesi verilen emri uyguladi.
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Ceci (1982) tarafindan bir ¢alisma yapildi. Prestijli iiniversitelerden
yazarlarin 18-32 ay 6nce yayinlanan 12 makalesini aldilar. Higcbir
sey degistirmeden sadece yazarlarin isimlerini ve baglantilarini
“Insan Potansiyelinin Uglii Vadi Merkezi"nden adiyla bilinmeyen
kisilerle degistirdiler ve makaleleri daha 6nce yayinlamig olan der-
gilere tekrar génderdiler. Makalelerden dokuzu kontrol edilmeden
gozden gecirme iglemini gegcti, sasirtici olarak, ayni dergide prestij-
li iin ve baglantiya sahip arastirmacilar tarafindan verildiginde ki-
sa bir siire 6nce yayimlanmis olmasina ragmen sekiz tanesi kabul
edilmedi. Benzer bir sekilde, fakat daha az bilimsel bir deney po-
piiler bir yazar tarafindan Jerzy Kosinski'nin Steps adli romanini
birebir aynen yazarak, kitap yarim milyon sattiktan ve Ulusal Ki-
tap Odiilii kazandiktan 10 yil sonra 28 edebiyat ajansina gonderi-
lerek yapildi. Bilinmeyen bir isim tagtyan miisvedde, iglerinde kita-
bin orijinal yayimcisi Random House'in da bulundugu 28 kurum
tarafindan da reddedildi (C. Ross, 1979).

OKUR RAPORU 6.1

Texas'ta Yagayan Bir Universite Profesoriinden

Warren, Pennsylvania’da ltalyan gettosunda bityiidiim. Ailemi ve
sevdiklerimi gormek i¢in arada sirada evime gelirim. Bugtinlerde
pek ok yerde oldugu gibi, orada da pek ¢ok Italyan kokenli diik-
kan gitmis, yerini daha biiyiik siipermarketler almigti. Bu ziya-
retlerin birinde annem beni markete bir kutu konserve domates
almaya gonderdi. O sirada fark ettim ki biitiin Furmano Italian
dogranmis domates konserveleri satilmigti. Hemen hemen bog
raflanin altinda bir aragtirma yaparken, Furman markali dogran-
mis domateslerin oldugu dolu bir raf buldum. (hatta fazlasiyla
dolu). Etikete dikkatli baktigimda, Furmano markasinin Furman
oldugunu fark ettim. Sirket bazi tiriinlerini dagitirken isminin so-
nuna “o” harfi eklemigti. O oldugunu tahmin ettim ¢iinkii italyan
stili yiyecekleri satarken, eger isminizin sonunda sesli bir harf
varsa o konuda bir otorite sayilirsiniz.
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Yazann notu: Bu raporu yazan kisi eklenen “o” harfinin aynca
bir tetikleyici gorevi yaptigimu belirtti. Bir ltalyan gettosunda, iire-
ticiye otorite vermekle kalmamis ayri zamanda sirketi miisteriye
benzer gostermigti.

Kiyafetler

Mekanik itaatimizi tetikleyen ikinci sembol de kiyafetlerdir. Bir
unvana goére daha nesnel olmakla birlikte, otoritenin kiyafeti de
taklit edilebilirdir. Polis kayitlari, kilik degistirebilen dolandirici-
larin dosyalari ile doludur. Bir bukalemun gibi, hastane beyazi-
na, kilise siyahina, ordu yesiline veya polis mavisine maksimum
avantaji saglamak icin hemen adapte olurlar. Kurbanlar ise oto-
ritenin kiyafetinin, otoritenin kendisinin garantisi olamayacagini
anlamakta ¢ok gecikirler.

Sosyal psikolog Leonard Bickman (1974) tarafindan yiiriitii-
len bir dizi ¢alisma, otorite giysileri igerisindeki kigilere karsi gel-
menin ne denli gii¢ oldugunu gostermektedir. Bickman'in genel
prosediirii caddede rasgele yiiriiyen insanlardan garip isteklerde
bulunmakti (6rnegin; yere atilmis kagidi almak, otobiis duragi
isaretinin diger tarafinda durmak gibi). Orneklerin yarnsinda is-
tegi yapan -geng bir adam- siradan sokak kiyafetleri giymisti, di-
ger yansinda ise giivenlik gorevlisi iiniformasi. Istege bagh ol-
maksizin, pek ¢ok insan giivenlik gorevlisi formasi giyen kisinin
istegini yerine getirdi. Benzer sonuglar iiniforma giyen kisi bir
kadin oldugunda da elde edildi (Bushman, 1988).

Deneyin bagka bir versiyonunda, istegi yapan kisi 15 metre te-
de parkmetrenin orada duran bir adami igaret ediyordu. Hem iini-
formali hem de normal giysili olarak yayaya hep aym seyi “Park-
metrenin orada duran adami gériiyor musunuz? Siiresi dolmug ve
hig parasi yok. Ona bir onluk ver” diyordu. Daha sonra talebi yapan
kisi kdseyi doniiyor ve kisi parkmetreye vardiginda ortalikta goriin-
miiyordu. Uniformanin etkisi o kégeyi déndiikten sonra da devam
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ediyordu: Uniformal kisi séyledigi zaman yayalarin hemen hemen
hepsi talebi yerine getirdi, ancak normal kiyafetli biri istedigi zaman
yayalarin yansindan azi onun sdyledigini yapt.s

llging olan, daha sonra, Bickman tiniversite 6grencilerine sor-
dugunda, tahminler sokak kiyafeti giyenler icin daha gergekgiydi
(viizde 42'ye kars1 yiizde 50). Uniforma giyenler igin ise tahmin-
ler gercek degerin son derce altindayd: (yiizde 92'ye karsi yiizde
63) (Bickman, 1974).

Bir iiniformadan daha az kavram belirttigi halde, en az onun
kadar etkili olan bir bagka tiir giysi de kiiltiiriimiizde otorite sem-
bolii olarak goriilen iyi dikilmis takim elbiselerdir. Bu giysi tama-
muyla yabanci kisilerde bile itaat formu uyandirabilir. Texas'ta ya-
pian bir ¢alismada ¢esitli durumlarda 31 yasindaki bir erkek tra-
fik 1giklarina uymadan karsidan karsiya ge¢misti. Olaylarin yari-
sinda bu kisi kravath ve takim elbiseli, yarisinda ise is gémlegi ve
pantolonu giyiyordu. Aragtirmacilar uzakta durarak adamla bera-
ber karsiya gegenleri saymiglardi. Fareli kdyiin kavalcisinin arka-
sindan giden Hamlin gocuklan gibi takim elbiseli adamin arkasin-
dan gidenler is kiyafetli adamin arkasindan gidenlerden 3,5 kat
daha fazlaydi (Lefkowitz, Blake & Mouton, 1955). Burada, biiyii
kavaldan degil ¢izgili takim elbiseden kaynaklanmaktadir.

Bu ¢alismalarda etkili oldugu gdsterilen iki tip otorite ~giivenlik
tiniformasi ve takim elbise- dolandiricilar tarafindan banka miifet-
tis diimeni olarak adlandinlan bir dolandincilik tiiriinde kombine
edilmistir. Bu diimende herhangi bir kimse segilebilecegi gibi daha
¢ok yalniz yagayan yaglilar tercih edilmektedir. Olay ii¢ parcali ta-
kim elbise giymis bir kiginin kurbanin kapisinda belirmesiyle bag-
lar. Dolandiricinin giyimi sayginhik ve agurbashlik gostergesidir.
Beyaz gomlegi kolalidir ve boyali ayakkabilari géz alir. Takimi mo-

S Mauro (1984) tarafindan yapilan bir alisma gériis alanindan giktiktan sonra bile iiniforma-
nin neden bu kadar etkili oldugunu anlatir. Geleneksel Gniformast igerisindeki polis yetkilisi si-
radan kiyafet giyenlere gore (spor ceket ve rahat kiyafetler) daha adil, giivenilir, yardimsever,
zeki ve iyi olarak gozlenlenmisgtir.
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da olanlardan degil klasiktir: yakalar -ne daha fazla ne daha az-
tam tamina 7 cm’dir; kumas Temmuz ayi igin fazla agirdir; is diin-
yasina uygun sekilde renkler mavi, gri veya siyahtir.

Kurbanina -belki bir iki giin 6nceden bankadan eve gelirken iz-
ledigi bir dula- kendini profesyonel banka miifettisi olarak tanitir ve
bazi uygunsuzluklar buldugunu séyler. Gergek sugluyu buldugunu
diisiindiigiinii, suglunun hesaplarla oynayan bir banka memuru ol-
dugunu séyler. Dul kadinin banka hesabinin bunlardan olabilecegi-
ni soyler ve fakat kanit olmadan emin olamayacagini soyler; ve ka-
dindan onunla igbirligi yapmasini ister. Acaba, banka yetkilileri ve
miifettigler kurulu kayitlan siiphelinin masasindan gegerken takip
edebilmesi i¢in birikimlerini ¢ekerek kendilerine yardimc olabilir mi?

Cogunlukla “banka miifettiginin” kendini tanitimi ve goriinii-
mii o kadar etkileyicidir ki kurban onun dogrulugunu bir telefon-
la kontrol etmeyi diisiinmez bile. Onun yerine bankaya gider, bii-
tiin parasini geker ve tuzagin basarili oldugu haberini alabilmek
icin miifettisi bekler. Banka kapanig saatinden sonra iiniformal
bir “banka giivenlik gorevlisi” iyi haberi getirir -goriiniise gére
kadinin hesabi oynanan hesaplardan biri degildir. Miifettis te-
sekkiirlerini sunar, banka kapandig1 ve bir sonraki giin kendisi-
ne zahmet olmamasi igin parasini kasaya koymak iizere giiven-
lik gorevlisine teslim etmesini sdyler. Giiliimsedikten ve el sikig-
tiktan sonra giivenlik gorevlisi parayla birlikte evden ayrilir, mii-
fettis bir miiddet daha tegekkiirlerini ilettikten sonra o da ayrilr.
Dogal olarak, kurban bir siire sonra miifettigin miifettis olmadig
gibi giivenlik gorevlisinin de giivenlik gorevlisi olmadigini anlar.
Onlar otoriteyle bizi itaate iten dikkatlice taklit edilmig iiniforma-
lariyla bir ¢ift dolandiricidir.

Siisler

Uniformanin fonksiyonunun yanisira kiyafet siisleme amacina
hizmet ettigi zaman daha genellesmis bir otorite tipidir. lyi tasar-
lanmig ve pahali giysiler, miicevher ve araba gibi statii ve konum
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tasir. Bu sonuncu statii sembolii, “Amerikalilarin araba sevgi-
si"nin 6zel bir anlam kattig1 Amerika’da oldukga enteresandir.

San Fransisco korfez bélgesinde yapilan arastirmalardan elde
edilen sonuglara gére, prestijli otomobil sahipleri digerlerinden
daha fazla itibar gériirler. Arastirmacilar siiriiciilerin yesil 11kta
onlerinde bekleyen yeni bir liiks otomobile korna ¢almadan 6nce
eski otomobile ¢aldiklarindan daha uzun siire beklediklerini goz-
lemlemiglerdir. Siiriiciiler ekonomik araba siiriiciilerine kars1 da-
ha az sabir gostermiglerdir: Siradaki hemen herkes kornayi cal-
mug, hatta yaridan fazlasi kornay: birden fazla ¢calmakla beraber,
iki stiriicii camurluga bile dokunmusgtur. Prestijli otomobilin hali
oyle bir hava yaratmugtir ki, siiriiciilerin yiizde 50’si o hareket
edene kadar arkasinda saygiyla beklemisler ve kornalarina hig
dokunmamuiglardir (Doob & Gross, 1968).

Aragtirmacilar daha sonra iiniversite 6grencilerine béyle bir
durumda nasi davranacaklarini sormuglardir. Deneydeki gergek
sonuglarla kiyaslaninca, 6grenciler liikks arabaya korna ¢alana ka-
dar gecen siireyi daha kisa tahmin etmiglerdi. Erkek 6grencilerin
tahmini daha da yanhstir. Liiks arabalara ekonomik arabalardan
daha kisa siirede korna calacaklarini séylemiglerdir; siiphesiz ki
deneyin kendisi tam tersini géstermigtir. Bu kalibin otorite baski-
lar iizerindeki diger arastirmalara olan benzerliklerine dikkat edi-
niz. Milgram'in arastirmasindaki, orta-bati hemgirelerinin aragtir-
masl, koruma gérevlisi iiniformasi arastirmalarinda oldugu gibi,
kendilerinin ve bagkalarinin otorite etkisine nasil tepki verecekle-
rini kestiremiyorlardi. Her bir 6rnekte, etki daha az tahmin edil-
misti. Otorite statiisiiniin bu 6zelligi bir itaat makinesi olarak ba-
sarisinin nedeni olarak sayilabilir. Bizim iizerimizde sadece kuv-
vetlice ¢aligmaz, ayn1 zamanda oldukga beklenmediktir.

SAVUNMA

Otorite statiisiine kargi kullanabilecegimiz koruyucu bir taktik siir-
priz 6gesini ortadan kaldirmaktir. Tipik olarak otoritenin (ve onun
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sembollerinin) bizim hareketlerimiz iizerindeki etkisini yanlis algi-
ladigimiz igin, itaat durumu igerisinde, yeteri kadar uyanik olama-
yiz. Bu probleme kargi ana savunma formlanindan biri; otorite gii-
ciiniin farkina varmaktir. Bu farkindalik otorite sembollerinin ne
kadar kolay taklit edilebildiginin farkindahgiyla birlestiginde, fay-
das: otorite etkisi girisimlerine kars1 diizgiin bir savunma olacaktir.

Son derece basit, degil mi? Bir bakima da dyledir. Otorite et-
kisinin nasil ¢aligtigini anlamak ona direnme konusunda bize
yardim eder. Fakat ortada tiim etki silahlarinda gériilen bir kar-
sitlik vardir: Otoriteye her zaman veya ¢ogu zaman direnmeyi is-
tememeliyiz. Genel olarak, otorite figiirleri ne hakkinda konus-
tuklarini bilirler. Doktorlar, hakimler, sirket yetkilileri, siyasi li-
derler ve diger tipik kisiler bulunduklar1 konuma iistiin bilgileri
ve karar verme yetenekleri sayesinde gelmiglerdir. Bir kural ola-
rak, bu kisilerin emirleri miikemmel bir tavsiyedir.

Otoriteler, genellikle uzmanlardir; gercekten de, otoritenin
sozlitkk tanimlarindan biri uzmandir. Pek ¢ok konuda, daha az
bilgi donanimli kararlarimizi bir uzmanin, otoritenin kararlariyla
degistirmek sa¢malik olacaktir. Ayni zamanda, sokak kogesin-
den hastanelere kadar uzanan bir aralikta, biitiin kosullarda oto-
rite kurallarina uymanin da sagmalik oldugunu gérdiik. Onemli
olan zorlanmadan veya dikkatli davranarak hangi otoritenin
emirlerinin iyi hangisinin iyi olmadigin1 anlamaktir.

Yetkili Otorite

Kendimize yoneltecegimiz iki soru hangi otoritenin izlenip hangi-
sinin izlenmeyecegi konusunda bize yardimc olabilir. Bir otorite-
nin etkileme cabasiyla karsilagtigimizda sorulacak ilk soru “Bu
otorite gergekten uzman mi?" olmalidir. Bu soru dikkatimizi iki
onemli bilgiye odaklar: Otoritenin referanslari ve referanslarin eli-
mizdeki konuyla iligkisi. Otorite statiisiiniin kanutlanna basit bir
yolla dénersek, otomatik savunmanin tuzaklarina diigmekten kur-
tulabiliriz. Bunlara bir veya iki érnek vermek yerinde olacaktir.
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Bagarili Robert Young, Sanka reklamini bu 1gikta inceleyelim.
Eger insanlar “Marcus Welby, M.D."” yerine, otorite olarak Yo-
ung'in gergek statiisiine odaklansalardi, reklamin bu kadar uzun
omiirlii ve etkili olacagina inanmiyorum. Robert Young bir dok-
torun bilgi ve egitimine sahip degildir. Hepimiz bunu biliyoruz.
Fakat M.D. doktor unvanina sahiptir. Ancak, ¢ok agik bir sekilde
zihnimizde oynadig1 rolle bagdasan bos bir unvandir. Hepimiz
bunu biliyoruz ancak gynatagimiz siirece, 6zel bir dikkat harca-
mazsak bariz olan geylerin bile farkina varamamamiz gergekten
ilgingtir.

Bu sebepten dolay, “Gergekten uzman mi1?” sorusu degerli ha-
le gelir -dikkatimizi bariz olan seye yonlendirir. Bizi ¢caba sarf et-
meden anlamsiz otorite sembollerine odaklanmak yerine gercek
otoriteye yonlendirir. Daha da fazlasi, bu soru bizim ilgili otorite-
ler ile ilgisiz otoriteleri ayirmamizi saglar. Bu ayrim, otorite baski-
siyla modern yasamin akigi birlestigi zaman kolayca unutulur.
Trafik 1giklarina uymayan takim elbiseli kisinin arkasindan giden
Texsas’li yayalar buna en giizel drnektir. Bu adam giydigi takim
elbisenin 6ngoérdiigii gibi bir isadamu olsa bile caddeyi gecme ko-
nusunda diger yayalardan daha fazla otoriteye sahip degildir.

Yine de unvani otorite oldugu icin ilgili ile ilgisiz otoriteyi
ayirmadan insanlar onu izlediler. Eger onun gercekten otorite
olup olmadigin1 kendilerine sorsalardi tahminimce sonug farkl
olacakti. Ayn1 durum uzman olmayan Robert Young icin de ge-
gerlidir. Zor bir igte uzun siireli bir kariyeri vardir. Fakat yetenek-
leri ve bilgisi aktorliik iizerinedir, doktorluk degil. Unlii kahve
reklamini izlerken, onun gergek kariyerine odaklanirsak, San-
ka'nin saglikli oldugunu iddia eden herhangi bir aktérden farkli
olmadigin1 anlayabiliriz.

Sinsi Samimiyet

Gergekten uzman olduguna karar verdigimiz biriyle karsilastigi-
miz1 diigiinelim. Otorite etkisine teslim olmadan 6nce, basit bir
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ikinci soru sormak mantikli olacaktir: “Uzmanin ne kadar diiriist
olmasini bekleyebilirim?” En iyi bilgiyle donatilmig otoriteler bi-
le bildiklerini bize diiriist¢e anlatmayabilir; bu yiizden, onlarin
diiriistliiklerini g6z 6niinde bulundurmaliyiz. Cogu zaman bunu
yapariz. Bizden ¢ikar saglamaya calisan kisilerden daha ¢ok ta-
rafsiz goriinen uzmanlara yonleniriz (Eagly, Wood & Chaiken,
1978); bunun evrenselligi aragtirmalarla kanitlanmigtir (McGu-
innies & Ward, 1980). itaatimizden bir uzmanin nasil yarar sag-
layacagi konusunda endigselenmemiz yersiz olur ve otomatik et-
kiye karsi giivenlik ag1 olusturmamiza neden olur. Hatta bu alan-
daki bilgili otoriteler mesajlarinin gercegi yansittigini ispat edene
kadar bizi ikna edemezler.

Kendimize otoritenin glivenilirligini sorarken, aklimizin bir
kosesinde, itaat uygulayicilarinin bizi samimiyetlerine inandir-
mak icin kullandigi bir taktigi tutmaliyiz: Kendi ¢ikarlarina karsi
goriineceklerdir. Dogru sekilde uygulandiginda, bu diiriistliikle-
rini “kanitlamak” icin ince ancak etkili bir arag olacaktir. Belki de
konumlar veya iiriinleri hakkinda kiigiik bir kusuru belirtecek-
lerdir (“Oh, Benson & Hedges'in dezavantajlar1”). istisnasiz, bu
kusur daha 6zel bir avantaj tarafindan ikinci konumuna diigiirii-
lecektir —“Listerine, giinde ii¢ kere nefret ettiginiz tat”; “Avis: iki
numarayiz ama daha siki ¢alistyoruz”; “L’oreal, biraz pahali ama
buna deger”. Kiigiik konularda diiriistliiklerini ortaya koyup, bu
numarayi kullanan itaat profesyonelleri béylece argiimanlarinin
6nemli kisimlarim1 vurgularken daha inandirici olmaktadirlar
(Hunt, Domzal & Kernan, 1981; Settle & Gorden, 1974; Smith &
Hunt, 1978).

Bu yaklasimin bir itaat ortami oldugunu ¢ok azimizin anladi-
g1 zamanlarda yikici etkileri oldugunu goérdiim -bir restoran. Dii-
siik ticretler yiiziinden, restoranlardaki servis elemanlarinin gegi-
mini bahsislerle sagladigi bir sir degildir. iyi bir servisin sine qu-
a non hig [vazgecilemez] 6zelligi bir yana, basarili garsonlar bah-
sislerini artirmak igin bazi numaralar bilmektedir. Ayrica daha
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fazla hesabin daha fazla bahsis biraktigini da bilirler. Bu iki 6zel-
lik dogrultusunda, -miisterinin hesabini dolayisiyla kendi bahsis
yiizdelerini artirarak- itaat ajani gibi davranirlar.

Nasil ¢alistiklarin1 anlayabilmek umuduyla, garson arayan
pahali restoranlara bagvurdum. Deneyimim olmadig i¢in, sadece
komi olarak ise alindim ancak bu bana olaylari gézlemleyip ana-
liz edebilmem icin miikemmel bir firsat sagladi. Cok ge¢cmeden,
diger garsonlarin bildigini ben de 6grendim: En basarili garson,
miisterilerin daha fazla siparis etmesini saglayan ve dolayisiyla
daha yiiksek bahsis alan Vincent'dl. Diger garsonlarin haftalik
kazanci onunkine yaklagamiyordu bile.

Teknigini anlayabilmek i¢in Vincent'in baktig1 masalarin gev-
resinde oyalanmaya bagladim. Kisa zamanda tek bir stili olmadi-
g1 6grendim. Uygun durumda kullanilmak iizere yaklasim re-
pertuari vardi. Miigteri bir aileyse, son derece negeliydi —hatta bi-
raz soytar gibi- yetigkinlerle ilgilendigi kadar ¢ocuklarla da ilgi-
leniyordu. Geng bir ¢ift bulusmak icin geldiyse, resmi bir tavir ta-
kiniyordu ve bahgis birakmasini saglamak amaciyla ilgisini geng
adama (6zellikle konustugu) yénlendiriyor ve buyurgan bir tavir
takiniyordu. Daha yagli, evli bir ¢iftle konusurken de resmiyetini
koruyor fakat ciftlerin her ikisi iizerinde de saygin oryantasyonu
birakiyordu. Eger miigsteri yalnizsa, dostca davraniyordu -igten,
sicak bir sohbet yaratiyordu.

Vincent, 8-12 kisilik gruplar i¢in kendi ¢ikarlarina karsiymig
hilesini yapiyordu. Teknigi zekasiyla birlesiyordu. ilk miisteri,
genelde bayan olan, siparigini verirken roliine bagliyordu. Ne
sectigine aldirmadan Vincent esit davraniyordu. Kaslarini ¢atiyor,
elini siparis defterinin iizerinde tutuyor, omzunun iizerinden se-
fe baktiktan sonra, masaya egilerek, “Korkarim bu segtiginiz bu-
giin her zamanki kadar iyi degil. Onun yerine ----- veya -----
6nerebilir miyim?” (bu noktada, Vincent, miisterilerin ilk segtik-
leri yemekten biraz daha ucuz bir yemek éneriyordu.). “ikisi de
bu aksam muhtesem.”
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Bu tek manevrayla, Vincent birka¢ énemli etki ilkesini kulla-
niyordu. ilki, onun énerdiklerini almasalar bile miisteriler, Vin-
cent'in kendilerine 6nemli bir bilgi vererek iyilik yaptigini hisse-
diyorlardi. Herkes minnettar kaliyor ve sonug olarak bahsis bi-
rakma zamani geldiginde karsilikta bulunma ilkesi lehine igliyor-
du. Bahsisi artirmanin yaninda, bu manevra ona grubun sipari-
sini artiracak bir firsat sagliyordu. Onu diikkanda bir otorite ko-
numuna getiriyordu: Ger¢ekten bu aksam neyin iyi neyin koétii
oldugunu biliyordu. Dahasi -burada kendi ¢ikarlarina karsi hare-
ket eder gibi gériinerek- diiriist oldugunu ispatlayarak ilk sipa-
rislerinden daha ucuz bir yemek éneriyordu. Kendi cebini doldur-
maktan ¢ok, miisteri igin en iyisini ister gibi goriiniiyordu.

Her agidan, bilgili ve diiriist goriiniiyordu ve bu ikisinin birle-
simi ona biiyiik bir giivenilirlik saglamaktaydi. Vincent ¢abucak
bu giivenilirligi kendi lehine dondiirmekteydi. Grup, siparislerini
vermeyi bitirdiginde, “Cok iyi, yemeginizle iyi gidecek bir sarabi
tavsiye mi edeyim yoksa ben mi seceyim?” diyordu. Siirekli tek-
rarlanan bu sahneyi izledigimde miisteriler arasinda fark edilir
bir itaat ortaya ciktigini fark ettim -giiliimseme, kabul etme ve
¢ogunlukla genel bir onay.

Benim bulundugum yerden bile, miisterilerin diisiincelerini yiiz-
lerinden okuyabiliyordum. Miisteri “tabii” derken “burada neyin iyi
oldugunu siz bilirsiniz, siz bizim tarafimizdasiniz. Ne almamiz ge-
rektigini s6yleyin” diyordu adeta. Vincent memnuniyetle giiliimse-
yerek, bagarilarini ¢ok iyi bilerek, onlar i¢in miikemmel (ve pahali)
tercihler yapardi. Sira tath kararlarina geldiginde de etkili oluyordu.
Tath yemek istemeyen ya da arkadasiyla paylasmak isteyen miigte-
riler bile, Vincent'in etkileyici anlatimiyla firinlanmis Alasca ya da
¢ikolatali puding almaya karar veriyorlardi. Samimiyeti kanitlanmig
bir uzmandan baska kim daha inandirici olabilirdi?

Kargilik ve giivenilir otorite faktorlerini tek ve zarif bir ma-
nevrada birlegtirerek, Vincent hem kendi bahsisini hem de hesa-
br artinyordu. Bu hilelerden son derece karl ¢ikiyordu. Ancak,
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karinin biiyiik bir kisminin kendi karnm diisiinmiiyormus gibi
goriindiigiinden kaynaklandigina dikkat edin. Kendi parasal ¢i-
karlarina karsiymig gibi gériinmek, oldukga iyi ¢alistyordu.6

OKUR RAPORU 6.2

Geng Bir isadamindan

Yaklagik iki sene once, eski arabami satmaya ¢alistyordum. Bir
giin ikinci el araba satan bir diikkanin éniinden gegerken “Ara-
bamiz1 daha pahaliya satariz” diyen bir yazi okudum. Tam benim
istedigim gey oldugunu diigiindiim; bu yiizden sahibiyle konug-
mak i¢in durdum. Sahibine eski arabam i¢in 3.000 dolar istedigi-
mi anlattim ve o da bana daha fazlasini istemem gerektigini ¢iin-
kii arabamin en az 3.500 dolar edecegini sdyledi. Bu gergekten
sasirticlydi giinkii onlarin sistemine gére, arabam igin istedigim
fiyat arttikca, sattiktan sonra onlara daha az para kalacakti. Ba-
na 3.000 dolardan fazla istememi séyleyerek kendi karim azalti-
yordu. Sizin Vincent garson érneginizdeki gibi, kendi ¢ikarlarina
karg1 goriiniiyordu, ben de bdylelikle onlari giivenilir bir otorite
olarak gorecektim, ama bunun farkina ¢ok sonra vardim. Diikkan
sahibinin fikrine uyarak, satig fiyatimi diigiindiigiim degerden
daha fazla olan 3.500 dolar yaptim.

Arabay galeriye biraktiktan birkag giin sonra, birinin arabam-
la ilgilendigini fakat fiyat1 biraz yiiksek buldugunu séylemek igin
beni aradilar. Fiyattan 200 dolar inip inemeyecegimi sordular. Be-
nim ¢ikarimu gozettiklerini diigindiigliim icin, kabul ettim. Ertesi
giin tekrar arayarak, miigterinin finansal problemler yiiziinden
arabay! almaktan vazgectigini soylediler. iki hafta icinde, aym
miisteri i¢in her defasinda 200 dolar inmemi isteyen iki telefon al-
dim. Her ikisinde de tamam dedim ¢linkii hala diiriist olduklarina
inantyordum. Fakat her defasinda, satin alma iptal oldu. Yeterince

6 Ayn strateiji degisik durumlarda da etkili bir gekilde kullanilabilir. Ornegin, bir aragtirmact
dogrudan sirketin personel yéneticisine gonderilen is adaylan ile ilgili tavsiye mektuplarinda
tek bir 6viicii olmayan nokta igerenlerin, tamamen olumlu bilgiler igeren mektuplara nazaran
daha iyi sonuglar aldigim1 gérmiistiir (Knouse, 1983).
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siiphe duydugum igin, ailesi araba igleriyle ilgilenen bir arkadagi-
mi aradim. Bunun benim gibi saticilarin istedikleri fiyati asag: ¢ek-
mek igin kullanilan ¢ok eski bir hile oldugunu, sonunda arabay
sattiklarinda biiyiik kazang elde ettiklerini s6yledi.

Sonunda oraya gittim ve arabami geri aldim. Ayrilirken hala
daha beni ikna etmeye calisiyorlar ve arabami birakmamu istiyor-
lard. Ciinkii ellerinde 200 dolar daha inmem koguluyla satin ala-
cak “sicak bir miigteri” varmis.

Yazann notu: Bir kez daha zathk ilkesiyle birlesmis oncelikli bi-
nincil ¢ikar ilkesinin etkisini gordyoruz. Bu durumda, 3.500 do-
lar. fiyat belirlendikten sonra, her 200 dolarlk eksilme toplam fi-
Yyata oranla kiiciik gézitkmekteydi.

OZET

e Milgram'in itaat deneylerinde otoritenin istemiyle yapilan ita-
at i¢in toplumumuzdaki giiglii baskiy: goriiriiz. Kendi éncelik-
lerine aykiri davranarak, pek gogu, psikolojik olarak normal
ve saglikli bireyler, diger kisiye tehlikeli ve ciddi seviyelerde
aci vermeyi kabul ediyorlardi ¢iinkii bir otorite figiirii tarafin-
dan yoénetiliyorlardi. Yasal otoriteye uyma egiliminin giicii,
toplum tiyelerini bu gibi bir itaatin dogru bir davranis oldugu-
na inandirmak igin tasarlanan sistematik sosyallestirme pra-
tiginden gelir. Buna ek olarak, siklikla zeki bir otoritenin
emirlerine uyulur ¢iinkii boyle bireyler genellikle yiiksek bilgi
seviyesinde, zeki ve giigliidiir. Bu sebeplerden dolayi, otoma-
tik olarak otoriteye uymak kisa yoldan karar vermenin bir ¢e-
sidi olarak akilsiz bir bigimde olugur.

e Bir otoriteye otomatik olarak tepki verirken, otoritenin o6zelli-
ginden ¢ok sembollerine tepki verme egilimi vardir. Aragtirma-
cilar tarafindan etkili oldugu gosterilen bu semboller, unvan-
lar, kiyafetler ve otomobillerdir. Bu sembollerin etkisini goste-
ren ayri bir calismada, bunlardan bir veya ikisine sahip birey-
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lerin (ve dogruluklarini ispatlayan bagka unsurlar olmadan)
karsilastiklan kisiler tarafindan daha fazla onaylandiklari an-
lagimgtir. Dahasi, her bir durumda, itaat eden bireyler kendi
davranislarinda otorite baskisinin etkisini hafife almiglardir.
Kendimize iki basit soru sorarak otorite etkisinin zararh etki-
lerinden kendimizi korumamiz mimkiindiir: Otorite gercekten
bir uzman mi1? Uzmanin ne kadar diiriist olmasini bekleyebili-
rim? 11k soru dikkatimizi sembollerden ¢ok otorite statiisiiniin
kanitina yonlendirir. ikinci soru ise, sadece uzmanin bilgisini
degil ayni zamanda diiriistliigiinii de g6z 6niinde bulundur-
mamiz gerektigini soyler. ikinci soruyu géz 6niinde bulundu-
rursak, kisilerin énce kendileri ile ilgili ¢ok kiigiik bir olumsuz
ozellik belirttigi giiven artirma taktiklerine karsi uyanik olma-
liy1z. Bu stratejiyle kisinin olugturdugu giiven dolayisiyla, son-
raki biitiin bilgiler daha giivenilir goriinmektedir.

CALISMA SORULARI

Icerik Hakimiyeti

1.

Milgram'in deneyindeki deneklerin otorite figiiriine uymak igin giic-
li bir egilimden kaynakli olarak digerlerine zarar vermeye itaat
etmelerinin en giiglii kanitt sizce nedir?

Aragtirmalar, hareketlerimizdeki otorite baskisinin etkisini anlaya-
bilme yeteneklerimiz hakkinda ne sdyler? Bu durumu desteklemek
icin ornekler verin.

Bu béliimde verilen aragtirma sonuglarina gore, en énemli iig otorite
sembolii hangileridir? En son gérdiigiiniiz ve en az bu iki semboliin
isleyisi ile ilgili olarak kendi tecriibelerinizden drnekler veriniz.

Elestirel Diisiinme

1

1. Boliimde Captainiris olarak adlandirilan geng ugus personellerinin
pilotun hatalarina dikkat etmedigi veya onlar1 sorgulamak adina is-
tekli olmadiklar rahatsiz edici bir durumla kargilagtik. Siz bir ucak
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pilotu olsaydiniz, potansiyel olarak tehlikeli olan bu egilimi azaltmak
icin ne yapardimz?

. Boyut ve statii arasindaki iligkinin insan hayatinda nigin gelistigini
diisiiniiyorsunuz? Bu iligkinin gelecekte degisecegini diisiiniiyor mu-
sunuz? Eger evetse, hangi siiregte?

. Bir reklam ajansinda ¢aligtiginizi ve iginizin birkag iyi ve bir de zayif
ozellige sahip bir iiriintin TV reklamlarini yaratmak oldugunu varsa-
yin. lzleyicileri iyi yoniine inandirmak igin, zayif ézelligini kullanir
miydimiz? Eger onu kullanacaksaniz, bunu reklamin baginda m or-
tasinda mi yoksa sonunda mi yapardiniz? Seciminizin nedenleri ne-
lerdir?

. Bu béliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?
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I_Bir seyi sevmenin yolu, onu kqybetme
theimalinin oldugunu bilmekten geger.
-G.K. CHESTERTON

Mesa, Arizona sehri yasadigim yer olan Phoenix'in banliydlerin-
den biridir. Belki de Mesa’'nin en fark edilir 6zelligi ¢ok sayidaki
Mormon popiilasyonu —en ¢ok popiilasyonun bulundugu Salt La-
ke’in yaninda- ve gehrin merkezindeki biiyiik bir Mormon tapi-
nagidir. Uzaktan da olsa mimari ve peyzajiyla ilgilenmeme rag-
men, tapinaga igine girmeyi isteyecek kadar ilgi duymamigtim, ta
ki gazetede ¢ok Ozel kilise iiyeleri disinda kimsenin girilmesine
izin verilmeyen i¢ mekani hakkinda bir makale okuyana kadar.
Hatta kilisedeki yeni inananlar bile géremez; ancak bu kuralin
bir istisnast mevcuttur. Tapinak insa edildikten sonra birkag giin
icinde, iiye olmayanlarin yasak bdlgeyi de icine alan komple bir
tur yapilmasina izin verilir.

Gazetede, Mesa tapinaginin restore edildigi ve kilise standart-
larina gore “yeni” sayilabilecek diizeyde yenilendigi yazilmak-
taydi. Bu da oniimiizdeki birkag giin icinde Mormon olmayan zi-
yaretgilerin yasak bélge de dahil olmak iizere tapinag gezebile-
cekleri anlamina gelmekteydi. Makalenin benim iizerimdeki etki-
sini oldukga net hatirliyorum: Derhal tapinagi gezmek igin bir tur
ayarladim; fakat bir arkadasa bana eglik etmek isteyip istemeye-
cegini sormak icin aradigimda, kararimi ¢abucak degistiren bir
seyi fark ettim.,

Davetimi reddettikten sonra, arkadasim bu ziyaretle neden bu
kadar ilgilendigimi merak etti. Daha 6nce higbir kiliseyi gezmek
icin istegim olmadigini, Mormon dini hakkinda cevaplanmasini
istedigim bir sorumun olmadigini, genel olarak kilise mimarisine
ilgi duymadigimi ve bolgede gordiigiim diger kiliselerden farkli
bir sey gérmeyi ummadigimi itiraf etmek zorunda kaldim. Ko-
nustukea tapinaga 6zel ilgimin tek bir nedenden kaynaklandig
acikca belli oldu: Eger yasaklanan kismi simdi gérmezsem, bir
daha boyle bir sansa sahip olamayacaktim. Bu sebepten dolayi,
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degeri benim igin ¢ok az olan bir sey birden daha gekici hale gel-
migti ¢iinkii erigilebilirligi hizla azaliyordu.

AZ EN iYiSIDIR VE KAYIP EN KOTUSU

Bu zayiflik konusunda yalniz olmadigimi fark ettim. Hemen he-
men herkes farkli formlarda azlik ilkesine karsi zayiftir. Anket
yapildiginda kampus kafeteryasinin yemeklerini yeterli bulma-
diklarin1 séyleyen Florida State Universitesi 6grencileri buna bir
kanit olabilir. Dokuz giin sonra, ikinci ankete gore, fikirlerini de-
gistirmislerdi. Bir sey, kafeteryanin yemeklerinin 6ncekinden da-
ha iyi oldugunu diisiinmelerini saglamisti. Enteresan olarak, on-
larin fikirlerini degistiren sey zerre kadar degismeyen servis ka-
litesi degildi. Onun erisilebilirligiydi. ikinci anketin oldugu giin-
lerde, 6grenciler kafeteryada bir yangin oldugunu égrendiler ve
iki hafta boyunca kafeteryada yemek yiyemediler (West, 1975).

Beyzbol kartlarindan antikaya kadar her seyi toplayan kolek-
siyoncular, bir nesnenin degeri hakkinda karar vermek igin azlik
ilkesinin etkisinin farkindadirlar. Bir kural olarak, bir nesne na-
dir ise veya azaliyorsa, daha degerlidir. Koleksiyoncularin mar-
ketinde azligin 6nemini belirten olgulardan bir tanesi “kiymetli
hata” olgusudur. Kusurlu nesneler -hatali basilmig bir pul veya
iki defa preslenmis bir para- bazen hepsinden daha degerlidir.
Bundan dolayi, ii¢ gozlii bir George Washington pulu anatomik
olarak yanls, estetik olarak gekici olmamakla birlikte ¢ok deger-
lidir. Burada égretici bir ironi vardir. Belirli durumlarda bir ¢op
degeri olan kusurlar azlik ilkesi ile degerli hale gelirler.

Azlik ilkesiyle ilk karsilasmamdan beri —-daha az erisilebilir
oldugunda _firsatlar daha degerli olur- biitiin hareketlerim iize-
rindeki etkisini fark etmeye bagladim. Ornegin, yiiz yiize yapti-
gim ilging bir gériismeye tanimadigim birinden gelen telefonu ce-
vaplamak icin ara verirdim. Bu durumda, telefondaki kisi yiiz yii-
ze konustugum kiside olmayan bir ézellige sahiptir —potansiyel
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ulagilmazlik. Eger telefona cevap vermezsem, onu kagirabilirim
(ya da getirecegi bilgiyi). O siradaki goriismenin baglayic1 ya da
daha 6nemli olmas! beni ilgilendirmez -hatta siradan bir telefon
daha degerli olsa bile. Cevap verilemeyen her ¢agriyla, telefon et-
kilesimi daha da azalmaktadir. Bu nedenden dolay: ve o an igin,
onu yiiz yiize konusmadan daha fazla isterim.

Insanlar igin bir seyi kaybetmek ayni degerde bir seyi kazan-
maktan daha fazla motive edicidir. Ornegin, romantik iliskilerinde
veya not ortalamalarinda kaybettiklerini diigiinmeleri istenen iini-
versite dgrencileri, kazandiklarim diisiinmeleri istendigi zamandan
daha giiglii duygular sergilemiglerdir (Ketelaar, 1995). Ozellikle
risk ve belirsizlik durumlarinda, potansiyel kaybetme duygusu in-
sanlarin karar vermelerinde 6nemli bir rol oynar (Tversky & Kah-
neman, 1981; De Dreu & McCusker, 1997). Saglik aragtirmacilari
Alexander Rothman ve Peter Salovey bu goériisii mevcut hastalik-
larini test etmek isteyen bireylerin oldugu tibbi alana uygulamig-
lardir (mamografi prosediirii, HIV testi, kanser muayenesi gibi). Bu
tarz testler hastalik bulma riski tasidigi ve tedavisi konusunda
kaybetmeyi vurgulayan mesajlar daha etkilidir (Rothman & Salo-
vey, 1997; Rothman, Martino, Redell, Detweiler & Salovey, 1999).
Ornegin, geng kadinlara gogiis kanseri icin kendi kendilerine test
yapmay1 oneren brogiirler, eger kazanacaklarindan daha g¢ok kay-
bedeceklerini ifade ediyorsa daha basarili olur (Meyerwitz & Chai-
ken, 1987). Benzer sekilde, doktorlarin sigara igenlere yazdig eger
sigara igmeyi birakmazlarsa hayatlarindan kag sene gidecegini an-
latan mektup, sigaray: birakirlarsa kag sene kazanacaklarini anla-
tan mektuptan daha etkilidir (Wilson, Kaplan & Schneiderman,
1987; Wilson, Purdon & Wallston, 1988).

Sinirh Sayilar

Azlik ilkesinin nesnelere veya olaylara verdigimiz degerler iize-
rinde bu kadar giiglii iglemesi yiiziinden itaat profesyonellerinin
benzer ¢aligmalar yapmalari da gayet dogaldir. Azlik ilkesi en
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yaygin olarak, miigteriye kisa siire icinde almazsa uzun vadede
uriinii tedarik edip edemeyeceklerinin garantisini veremeyen “si-
nirh say1” taktigi ile kullaniir. Degisik organizasyonlara sizarak
itaat stratejileri lizerinde yaptigim ¢aligmalar sirasinda, sinirli sa-
y1 taktiginin pek ¢ok durumda tekrarlanarak uygulandigin gor-
diim: “Bu motora sahip bes taneden fazla iistii agik araba kalma-
di. Eger bunu almazsaniz, yapabilecegimiz bagka higbir sey yok
¢iinkii artik bundan iiretmiyoruz.” “Bu biitiin sitede satilmamig
iki kdgeden bir tanesi. Digerini istemezsiniz ¢iinkii dogu-bati
cephesindedir.” “Bugiin bir kasadan daha fazla almay: diisiinme-
lisiniz ¢iinkii iiretim yavagladi ve tekrar ne zaman tedarik edece-
gimizi sdylemek ¢ok zor.”

Bazen sinirh sayida kalan iiriinler hakkinda verilen bilgiler
dogrudur, bazen tamamiyla yanls. Her iki durumda da amag
miisterinin malin azligina inandirilmasi ve onlarin géziinde ma-
lin degerinin artirilmasidir. Bu basit yontemi degisik yollarda ve
stillerde kullanan uygulayicilara, artan bir hayranlik duydugu-
mu itiraf etmeliyim. Basit yaklasimi mantiksal uglara ¢ekerek bir
iiriint “en az” noktasinda sattiginda ayrica etkilenmigtim —artik
elde edilemeyecek gibi goriindiigiinde. Stoklarinin yiizde 30-
50'sinin siirekli satig listesinde oldugu bir magazay: incelemis-
tim. Uzaktan bir ¢iftin satilan bir nesneye ilgi duyar gibi goriin-
dugiini varsayalim. Bu ilgiyi gosteren pek ¢ok ipucu vardir
—iiriiniin daha dikkatle incelenmesi, iiriiniin kullanim kitapgigi-
na bir gz atma, iriiniin 6niinde durarak fikir edinmeye ¢alisma
fakat daha ayrintili bilgi i¢in saticiya yonelmeme. Ciftin bu ka-
dar ilgilendigini gordiikten sonra, satic1 yaklasir ve “Bu modelle
ilgilendiginizi goriiyorum ve nedenini anlayabiliyorum: Cok iyi
fiyata alinabilecek ¢ok iyi bir makine. Fakat maalesef bagka bir
gifte satali 20 dakika bile olmadi. Eger yanilmiyorsam, bu eli-
mizde kalan son tiriindii” der.

Miigterinin hayal kinklig1 agik¢a goriiliir. Erisilebilirligini kay-
bettigi icin iiriin daha gekici hale gelmistir. Miisterilerden biri mo-
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delin stoklarinda veya bagka bir magazada olma ihtimalinin olup
olmadigini sorar. “Olabilir,” der satict “bu miimkiin, kontrol ede-
cegim fakat sizin bu modeli istediginizi ve bulup getirirsem ala-
caginizi mi diisiinmeliyim?” Burada teknigin giizelligini gorebili-
riz. Azlik ilkesine gore, miigterilere iiriiniin az goriindiigii ve en
¢ok istendigi zamanda almak isteyip istemedikleri sorulmaktadir.
Pek ¢ok miigteri boyle anda almay1 uygun gériir. Dolayisiyla, sa-
tict yeni iiriiniin olup olmadig: bilgisini, elinde kalem ve satig
kontratiyla getirir. Bu bilgi her ne kadar miisteriler i¢in daha az
cekici hale gelse de (Schwarz, 1984) pek ¢ok insan igin geriye do-
niis icin ¢ok gectir. Alim karan verilmis ve kritik bir anda agik-
lanmigtir. Satin alma gergeklesir.

COLGATE TOTAL
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Zaman Kisitlamalari

Sinirh sayida teknigi ile baglantili olan “son giin” taktigi, miiste-
rinin itaat profesyonellerin onerdigi bir seyi alma istegi lizerine
resmi zaman sinir1 koyan bir taktiktir. Benim Mormon tapinagin-
da yasamis oldugum tecriibeye ¢ok benzer olarak, insanlar sik-
likla kisith zaman varsa kendilerini normalde énemsemeyecekle-
ri seyleri yaparken bulurlar. Usta tiiccar daha 6nce miisterinin il-
gisini cekmemis bir seyde son giin propagandasi ve diizenlemesi
yaparak bu egilimden faydalanir. Bu yaklasimin en yogun 6rne-
gi film reklamlarinda goriiliir. Hatta, en son fark ettigim bir olay,
bir tiyatro sahibinin, ¢arpici bir kararla, ii¢ ayr1 zamanda sadece
bes ciimleyle azlik ilkesini kullanmasidir: “Size 6zel, sinirh abo-
nelik yakinda bitiyor!”

Farkl bir son giin taktigi ise daha fazla etkili olan ve genelde
yiiz yiize, baskia bir satia tarafindan uygulanan taktiktir: Sim-
di. Miigterilere eger hemen almak icin karar vermezlerse, daha
sonra ayni iiriinii ya daha pahaliya almak zorunda kalacaklari ya
da hi¢ alamayacaklan séylenir. Muhtemel bir saglik kuliibii iiye-
si ya da bir otomobil alicisi, saticl tarafindan onerilen teklifin bir
kereye mahsus oldugunu égrenebilir: Miigteri binay: terk ederse
teklif gecerli degildir. Cocuk fotograflar ¢eken biiyiik bir firma,
miisterilerine “kisith stok imkanlarn yiiziinden alinmayan fotog-
raflan 24 saat icerisinde yaktiklarini sdyleyerek” daha fazla poz
almalarim saglamaya caligir. Kapi kapi dolasan bir dergi saticisi
ise miigterilerine satis temsilcisinin o giin icinde bélgelerinde ol-
dugunu; daha sonra kendilerinin ve miisterinin satin alma sansi-
nin gidecegini séyler. Benim de satis egitiminde bizzat bulundu-
gum bir elektrik siipiirgesi iireticisi miigteriye “ziyaret edecek gok
fazla kisi oldugu icin bir aileyi sadece bir kez ziyaret edebiliyo-
rum. Eger daha sonra almaya karar verirseniz sirket politikasi
dolayisiyla bunu size satmaya tekrardan gelemeyecegim” der. Bu
kesinlikle ¢cok sagmadir; firma ve satig temsilcileri satis yapma
isindedir ve daha sonra yeniden ziyaret edilmek isteyen miisteri-
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lerine seve seve yardim etmelidir. Satig miidiirii egitimde 6zellik-
le vurgulamustir ki; “geri gelemem” demenin gercek amaci satici-
larin giinliik periyotlarindaki ig yiikiinii azaltmak degil, miigteri-
lerin “pazarlik iizerinde ¢ok fazla diisiinmelerini engelleyerek on-
lan daha sonra gelemeyeceklerine inandirarak hemen almalarini
saglamaktir.”

PSiKOLOJiK TEPKi

ispat1 gayet agiktir. itaat uygulayicilarinin bir etki silahi olarak az-
liga giivenleri, genis kapsamly, sik goriilen, sistematik ve farklidir.
Ne zaman etki silahin igceren bir durum olsa, ilkenin insan hare-
ketlerini yénlendirici bir giicii oldugundan emin olabiliriz. Azlik
ilkesiyle, bu gii¢ iki ana kaynaktan gelir. ilki tanidiktir. Diger etki
silahlan gibi azlik ilkesi de kisa yollar konusunda bizim zayiflig1-
muz tizerinde rol oynar. Zayiflik, daha énce, anlattiklarimizdan bi-
ridir. Elde etmesi daha kolay olan seylerden daha fazla, elde etme-
si zor olan seylerin daha iyi oldugunu biliriz (Lynn, 1989). Bdy-
lelikle, kalitesi iizerinde dogru karar verebilmemiz igin bize he-
men yardim etmesi konusunda iiriinlerin erisilebilirligini kullani-
nz. Dolayisiyla azlik ilkesinin giiciiniin nedeni, onu izleyerek, ge-
nellikle ve verimli bir sekilde olarak dogru karar vermemizdir.! Ek
olarak, azlik ilkesinin egsiz, ikinci bir kaynagi da; ihtimaller aza-
lirsa, 6zgiirliigiimiizii kaybederiz. Ve sahip oldugumuz ézgiirliigii
kaybetmekten nefret ederiz. Belirtilmis haklarimizi koruyan bu is-
tek, psikolog Jack Brehm tarafindan kisisel kontrolii azaltmaya in-
sanlarin tepkisini agiklamak igin gelistirilen psikolojik tepki teori-
sinin merkezidir (J.W. Brehm, 1966; S.S. Brehm & ].W. Brehm,
1981). Teoriye gore, serbest tercihler kisitlandig1 veya tehdit edil-

1 Bu tarz kisa yollarin avantajlarini ya da bunlarla iliskili tehlikelerini goz ardi etmek isteme-
mekle birlikte, sunu da not etmeliyim ki, bu avantaj ve tehlikeler onceki boliimlerde anlatilan-
larla aynidir. Bunun igin geri kalan kisimlarda bu konu iizerinde durmayacagim. Ancak sunu
da belirtmeliyim: Azligin kisa yollarini yerinde kullanmanin sirri; gergek azlikla, itaat uygula-
yicilan tarafindan siklikla kullanilan diizmece azlik arasindaki ayrima varabilmektedir.
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digi zaman, 6zgiirliigiimiizii koruma ihtiyac onlan (ilgili iiriin ve
hizmetler de dahil) 6ncesinden daha fazla istememize neden olur.
Boylece, azlik artarken —veya her neyse- bizim bazi iiriinlere 6n-
ceki ulagimimiza mani olunmasiyla, iiriine sahip olmak icin
onceden oldugundan daha fazla istek duyarak ve daha ¢ok ¢aba-
layarak, reaksiyon gésterecegiz.

Beklemeyin!
Sayfayi gevirmeden &nce bunu okumak igin son sansiniz.

Teorinin 6zii basit goriinse de, onun siirgiinii ve kokleri
toplumsal gevrenin pek goguna yayilmistir. Genglik agkinin bah-
¢esinden, silahli devrim ormanina, pazardaki meyvelere kadar,
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davraniglanimizin 6nemli bir miktarn psikolojik tepkinin filizleri-
nin gézden gegirilmesiyle agiklanabilir. Béyle bir agiklamaya bas-
lamadan once, insanlarin 6zgiirliiklerinin kisitlanmasina karsi
savagmak icin ilk olarak ne zaman istek duyduklarini tanimla-
mak yararl olacaktir.

Cocuk psikologlan iki yasinda ¢ocuklarin nasil egilim gésterdi-
gini buldular -iki yas ebeveynler tarafindan problem olarak ta-
nimlanir ve yaygin olarak “feci ikiler” olarak bilinir. Birgok ebe-
veyn bu periyotta ¢ocuklarinda zit hareketler gézlemlediklerini id-
dia eder. iki yas disaridan, ozellikle ebeveynlerden gelen, baskiya
kars1 direncin ustalaridir. Onlara bir sey sdylendigi zaman, tam
tersini yaparlar; onlara bir oyuncak verildigi zaman, bir digerini
isterler; isteklerine karsi onlar ilerletirseniz, engellemek icin ye-
rinde duramamaya ve kivranmaya baglarlar, isteklerini engeller-
seniz, gerceklesmesi igin yakalamaya ve cabalamaya baglarlar.

Virginia bazl bir arastirma, ortalama 24 aylik erkek ¢ocuklar
iizerinde yaptig1 arastirmada feci ikiler stilini gostermistir (S.S.
Brehm & Weintraub, 1977). Erkek ¢ocuklar, anneleriyle beraber
iki adet esit derecede ¢ekici oyuncagin oldugu bir odaya girdiler.
Bir tanesi pleksi cam bir bariyerin yaninda digeri ise bariyerin ar-
kasinda duracak sekilde diizenlenmisti. Cocuklardan bazilar
icin, pleksi cam sadece 25 cm yiiksekligindeydi -yani ¢ocuklar
icin bir engel sayilmazd: ¢iinkii kolaylikla iizerinden uzanip
oyuncag alabilirlerdi. Diger ¢ocuklar igin ise pleksi cam 50 cm
yiiksekligindeydi ve eger bariyerin c¢evresinde dolagmazlarsa
oyuncaklardan birine erisimleri engellenmigti. Arastirmacilar bu
sartlar altinda yeni yiiriimeye baslayan ¢ocuklarin oyuncaklarla
nasil iletisim kuracaklarini gérmek istiyorlardi. Bulduklan sey
¢ok agikt1. Bariyer, arkasindaki oyuncaga erigimi engellemeyecek
kadar kisa oldugunda, oyuncaklar arasinda 6zel bir tercih yap-
madilar. Ortalama olarak, bariyerin yanindaki oyuncaga arkasin-
daki oyuncaktan daha fazla dokunuldu. Bariyer gercekten engel-
leyecek kadar yiiksek oldugunda ise, ¢ocuklar dogrudan engel-
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lenmis oyuncaga yoneldiler. Engellenmis oyuncaga diger oyun-
caktan ii¢ kat fazla ilgi gosterdiler. Genel olarak, arastirmanin
icindeki gocuklar, ézgiirliiklerinin kisitlanmasina yénelik klasik
feci ikiler tepkilerini gosterdiler: Dogrudan meydan okuma.2

Psikolojik tepki neden iki yasinda ortaya ¢ikiyor? Belki de ce-
vap ¢ocuklarin bu yasa girdiklerinde yasadiklar degisimle ilgili-
dir. Kendilerini ilk defa bir birey olarak algilamaya baslarlar. Ar-
tik kendilerini sosyal g¢evrenin kiigiik bir uzantisi olarak degil de
tanimlanabilir, tek ve ayn birey olarak goriirler (Levine, 1983;
Lewis & Brooks-Gunn, 1979; Mahler, Pine & Bergman, 1975).
Otonominin bu gelisen konsepti dogal olarak bir 6zgiirliik kon-
septini de beraberinde getiriyor. Bagimsiz olmak tercih yapabil-
mektir; bir birey olduklarinin farkina varan bir ¢ocuk opsiyonla-
rinin sinirini enine boyuna genigletmek isteyecektir.

Dolandirildi

Peter Kerr
New York Times

NEW YORK-Daniel Gulban birikim-
lerinin nasil elinden gittigini hatirla-

kat ben gergegi fark ettigimde, higbir
sey yiyemedim ve uyku uyuyama-

yamaz. Sadece telefondaki saticinin
yumusak sesini hatirlamaktadir. Yag
ve giimiig iginde bir servet hayal et-
tigini hatirlamaktadir. Fakat bugiin
bile 81 yasindaki emekli iggi, dolan-
dinicillarin  18.000 dolardan vermesi
konusunda onu nasil ikna ettigini
anlayamamugtir.

“Sadece kalan giinlerimde daha
iyi bir yasam istemistim” diyordu
Holder, FL'de yagayan Gulban. “Fa-

dim. 15 kilo kaybettim ve hala nasil
boyle bir sey yapabildigime inanami-
yorum.”

Gulban resmi olarak “kazan da-
iresi operasyonu” olarak anilan bir
olayin kurbani olmugtu. Her giin
binlerce miigterinin arandig1 kiigii-
ciik bir daire igerisindeki bir diizine
hizli konugan saticinin iginde oldugu
bir hile. US senatosu alt komisyonu-
nun yaptig1 arastirmalara istinaden

2 ki yasindaki kiz ¢ocuklan daha genis bariyere erkek ocuklanyla aym tepkiyi géstermediler.
Bu ¢alismaya destek bir diger ¢alisma gésterdi ki kiz gocuklan ézgiirliiklerinin kisitlanmasina
yonelik tepki gostermezler. Bunun yerine, kiz gocuklarn oncelikli olarak, daha ¢ok fiziksel
engeller yerine kigilerden gelen engellemelere reaksiyon gosterirler.
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gecen yil yayinladig rapora gére sir-
ketler her yil masum insanlardan
milyonlarca dolar kazaniyorlar.

“Genellikle bireylerin paralarim
cekici gelen seylere yatirmalarini
saglamak igin bir Wall Street adresi
kullanirlar” diyor son dort yilda bir
dizine kazan dairesi vakas izleyen
New York sehri bagsavcisi Robert Al-
wams. “Kurbanlar genelde 6miir bo-
yu biriktirdiklerini yatirnm yapma
konusunda kandirilirlar.”

Yatinmcty1 koruma ve giivenligini
saglama biirosunda ¢alisan New York
bagsavci yardimcisi Orestes ]. Mihaly,
sirketlerin genelde li¢ agamada ¢ahg-
tiklanmi anlatiyor. 1k olarak, “agilis
konugmasi” yaparak satici kendini ve
sirketini gekici bir ses tonu ve adres
kullanarak tanitir. Miigteriden sadece
sirket brogiirlerini kabul etmesini ister.

ikinci arama satig girigimi igerir
diyor Mihaly; satic1 ilk olarak miiste-
rinin elde edecegi biiyiik kazanci an-
latir ve daha sonra yatirim yapmak
icin fazla zamani olmadigini belirtir.
Son arama ise miigteriye taninan bii-

yiik bir sanstir. Gok hizli bir sekilde
miigteriye 6neride bulunulur.

Mihaly “Fikir miisteriyi gekici bir
seyle tesvik etmek sonra da gekici
seyi alip gotiirmektir” diyor. “Amag,
kisinin konu tizerinde ¢ok fazla dii-
sinmesine firsat birakmadan hemen
karar vermesini saglamaktir. Bazen
satic1 ligiincii aramada soluk soluga
konusur ve miigteriye ‘seans odasin-
dan kosarak geldigini’ anlatir.”

Boyle taktikler Gulban1 birikmig
parasinin bir kismim vermeye ikna
etti. 1979'da bir yabanci onu durma-
dan aradi ve 1.756 dolara giimiis sa-
tin almaya ikna etti. Diger bir dizi te-
lefon konusmasindan sonra, satici
Gulban’1 6.000 dolara ham petrol al-
mas! konusunda kandirdi. Sonug
olarak, Gulban 9.740 dolar daha
gonderdi fakat kazanca asla ulasa-
madi.

“Gok mutsuz ve umutsuzdum,”
diyor Gulban. “Gok a¢gozlii degildim
ama sadece daha giizel giinler gor-
meyi limit ediyordum.” Gulban asla
kaybettiklerini geri alamad.

SEKIL 7.1. Azlik Diimeni

Azlik ilkesinin, ikinci ve Gglnci konusmalarda Bay Gulban'in izerinde gok
fazla diisginmeden gabukga satin almasina nasil neden olduguna dikkat edin.

Tikla, kaybet

iki yasindaki ¢ocugumuz bizim isteklerimize direndigi zaman,

belki de sasirmamali ve sikintiya girmemeliyiz. Onlar yeni ve he-
yecanlandirici bir perspektif kazanmiglardir: Onlar kendi ayaklar
iizerinde durabilen insan varhiklarnidir. Tercihler, haklar ve kon-
trolle ilgili sorulan hayati sorular simdi onlarin kiigiik beyinlerin-
de sorulmali ve cevaplanmalidir. Her ézgiirliik icin ve her kisitla-
maya karg! savagma egilimi bilgi icin aragtirma olarak algllanma-
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lidir. Ozgiirliik sinirlarini test ederek (ve bu arada ebeveynlerinin
sabirlarini da), ¢ocuklar diinyalarinin neresinde kontrol edilmeyi
umarlar neresinde kontroldedirler bunu kesfetmektedir. Daha
sonra gorecegimiz gibi, akilli ebeveyn uyumlu bilgiyi saglayandir.

Yetiskinlerin Tepkisi: Ask, Silahlar ve Sabun Kopiigii

Feci iki yag donemi psikolojik tepkilerin en fazla gézlendigi donem
olmasina ragmen, hayatimiz boyunca ézgiirliiklerimize yapilan ki-
sitlamalara kargi koymak i¢in giiglii bir egilim gésteririz. Bunun or-
taya giktig1 bir diger yasta, bu egilim isyankar bir form alir: Ergen-
lik ¢cag1. Aydin komgularimizdan biri bir keresinde bana tavsiyede
bulunmustu: “Eger gercekten bir seyi yaptirmak istersen, ii¢ sege-
negin var: kendin yap, para ile halletmeye ¢alis ya da ergenlik ¢a-
gindaki ¢ocuguna o geyi yapmasini yasakla.” lkiler periyodunda
oldugu gibi, bu periyot da bireyselligin ortaya ¢ikisiyla karakterize
edilir. Ergenlik donemindekiler igin ortaya c¢ikig; bakici ebeveyn
kontroliinden ¢ikma, gocuk roliinden siyrilma, biitiin hak ve dédev-
leriyle yetigkinlige yol almadir. Sasirtict olmaksizin, bu zamanda
geleneksel ebeveyn otoritesi genellikle ters etkilidir; ergenlik cagin-
dakiler sinsice hareket edecek, dolap gevirecek ve kontrol etmek
icin goésterilen denemelere karsi koymak igin savagacaktir.
Ebeveyn baskisinin ergen davranigi tizerindeki bumerang ni-
teligini “Romeo ve Juliet etkisi” olarak bilinen fenomen haricinde
higbir sey net olarak gostermez. Bizim bildigimiz sekliyle Romeo
Montagne ve Juliet Capulet, Shakespeare'in aileleri arasindaki kan
davasi agklarini engelleyen talihsiz karakterleridir. Onlar1 ayirma-
ya ¢aligan ailelerine kars1 koyarak, genglerin ikisi de 6zgiir istek-
lerinin son noktasi olarak intihar edip en sonunda birlesmislerdir.
Giftlerin duygularindaki ve hareketlerindeki yogunluk, oyunu
izleyenler icin hayret ve saskinlik kaynagi olmustur. Bu kadar
geng yasta boyle asir1 bir baglilik nasil olusabilmisti? Bir roman-
tik, bunun nadir ve mitkemmel bir ask oldugunu savunabilir. Bir
toplumbilimci, ebeveyn etkisine ve olugabilecek psikolojik tepki-
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ye dikkat gekebilir. Belki de Romeo ve Juliet'in tutkusu en bagta
ailelerin koydugu engeli asmak igin bu kadar giiglii degildi. Bel-
ki de bunun yerine, bu engellerin konulmasindan kaynakl beyaz
bir ates yakildi. Bu gengler kendi oyunlarina terk edilebilir miy-
diler? Kendi hastalikli bagimliliklar bir genglik askinin 1siltisin-
dan daha fazla olabilir miydi?

Hikaye bir hayal iiriinii oldugu icin, bu tarz sorular cevapla-
mak tabii ki farazi ve spekiilatiftir. Fakat bu sorular giiniimiiz
modern Romeo ve Juliet'lerine sorulabilir ve cevap aranabilir.
Ebeveynlerin miidahalelerine, kendilerini iliskiye daha siki bag-
layarak ve daha fazla asik olarak mu tepki gosteriyorlar? Ergen-
lik ¢agindaki 140 Colorado’lu ¢ift iizerinde yapilan aragtirma bu
sekilde tepki verdikleri gostermistir. Bu aragtirmada aragtirmaci-
lar, ebeveynlerin miidahaleleri iliskideki bir takim problemlerle
baglantili olmasina ragmen —¢iftler birbirini daha fazla elestirirler
ve birbirinde daha fazla sug bulurlar- giftleri daha biiyiik askla
baglanmaya ve evlilik istegi duymaya ittigini gordiiler. Calisma
sirasinda, ebeveynlerin miidahalesi arttik¢a ask daha fazla goriil-
dii. Miidahale zayifladig1 anda, romantik hislerde bir soguma
gozlendi (Driscoll, Davis & Lipetz, 1972).3

OKUR RAPORU 7.1

Blacksburg, Virginia’dan Bir Bayan

Gegen Noel'de 27 yasinda bir adamla tanistim. Ben 19 yasinday-
dim. Benim tipim olmamasina ragmen, onunla giktim —¢iinkii da-
ha yash biriyle ¢ikmak bir statiiydii- fakat gergekten ilgimi ¢ek-

3 Romeo ve Juliet hikayesi ergenlik yagindaki cocuklarin romantik seimleri ebeveynler tarafin-
dan her zaman kabul edilmeli olarak diigiinilmemelidir. Bu hassas oyunda yeni oyunculann ha-
ta yapma olasiligy yiiksektir. Bu yiizden daha genig perspektife sahip yetigkinlerin yénlendirme-
sinden yararlanacaktir. Bu durumda ebeveynler kendilerini yetigkin olarak géren ¢ocuklarinin
onlarin kontrollerine olumlu tepki vermeyecegini de diigiinmelidir. Ozellikle eg segme konusun-
da, erigkinlerin tercih ve kandirma gibi etki silahlan ebeveynlerin yasaklama ve ceza gibi kon-
trollerinden daha etkilidir. Montague ve Capulet ailelerinin deneyimi ug bir 6rnektir. Ama roman-
tik iligkilerde konan kisitlamalar bu iligkileri daha ategli, gizli ve iiziicii hale getirebilir.
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medi ta ki ailem onun yagiyla ilgili diigiincelerini agiklayana ka-
dar. Bununla ilgili yaptiklan her sey benim ona daha ¢ok asik ol-
mama neden oldu. Sadece bes ay siirdii. Eger ailem onun hakkin-
da bir sey séylememis olsaydi dort ay énce ¢oktan ayrilmig ola-
caktik.

Yazann notu: Romeo ve Juliet'in élimiinden uzunca bir sire
gecmesine ragmen Romeo ve Juliet etkisi hdla yasiyor ve goriinen
o ki Blacksburg, Virgina'daki olay gibi diizenli bir sekilde ortaya
qkyor.

iki yas ve ergenlik dénemi igin, psikolojik tepkiler tecriibenin
genis yiizeyinde her zaman siddetli ve etkili olarak bir taraftan
bir tarafa dogru akarlar. Birgogumuz igin ise, tepki enerjisinin
havuzu firsatini buldugunda patlamaya hazir bir gayzer gibi ses-
siz ve kapali olarak uzanir (Ruback & Juieng, 1997). Hala, bu
patlamalar kendilerini gekici pek ¢ok sekilde sadece insan davra-
nig1 6grencisine degil ayn1 zamanda kanun koyucu ve politikaci-
lara da agikga gosterir.

Kennesaw, Georgia'da silah ve cephane tagiyan kisilerin alti
ay hapis cezasi ve 200 dolar para cezasina ¢arptirilacagi kanunu-
nun getirildigi bir olay1 6rnek olarak verebiliriz. Kennesaw silah
kanununun biitiin 6zellikleri onu psikolojik tepkinin ilk hedefi
yapar. Kanunun kisitladigi 6zgiirliik biitiin Amerikan vatandas-
larinin kendini yetkili hissettigi 6nemli ve uzun siireli 6zgiirliik-
lerden biridir. Ayrica, yasa Kennesaw Sehir Konseyi’'nden mini-
mum kamu katkisiyla ge¢migtir. Tepki teorisi bu kanuna kasaba-
daki 5.400 kisiden ¢ok az sayida yetigkinin uyacagini 6ngérmek-
tedir. Kanun yiiriirliige girdikten ii¢-dort hafta sonraki gazete ha-
berlerine gére, Kennesaw'daki atesli silah satis1 —hicbir kelime
oyunu olmaksizin- patlamigtir.

Tepki ilkesinin bu agik geliskisinden nasil bir mantik ¢ikara-
biliriz? Cevabi, Kennesaw’da silah alan kisilere biraz daha yakin-
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dan bakarak bulabiliriz. Kennesaw’daki magaza sahipleriyle ya-
pilan réportajlar, silah alicilarinin tamamiyla kasabada oturan ki-
silerden olugmadigini, ilk silahlarin1 Kennesaw’dan almasina y6-
nelik yerel kitaplardan akli gelinmis bélgeye gelen ziyaretgilerin
¢ogunlukta oldugunu gdstermistir. Bir gazete makalesinde sanal
“ategli silahlar bakkal diikkani” olarak tanimlanan magaza sahi-
bi, Donna Green durumu su sekilde 6zetlemistir: “isler ¢ok iyi gi-
diyor. Fakat ¢ogunlukla sehir disindan gelen insanlar tarafindan
alintyor. Kanuna uymak i¢in burada yerel halktan iki veya ti¢ ki-
si silah aliyor.” Kanunun uygulanmasindan sonra, Kennesaw'da
silah alimi sik bir eyleme doniistii. Bu, suna karsilik gelmektedir:
Onlar kanuna uymadilar. Sadece dzgiirliikleri kanun tarafindan
kisitlanmamig bireyler onunla yagama egilimi gosterdiler.

Benzer bir durum bundan 10 yil 6nce Kennesaw'in birkag yiiz
mil giineyindeki Dade Country (Miami), Florida kasabasinda ¢ev-
reyi korumak adina fosfat iceren ¢gamasir ve temizleme geregleri-
nin yasaklanmasi ile ilgili bir antifosfat kullaniminin yasaklan-
masi -ve bulundurulmasi- seklinde ortaya ¢ikmigti. Yasanin et-
kisini gozlemlemek amaciyla yapilan aragtirma Miami yerlilerinin
bir kismu iizerinde iki paralel tepki kesfetti. Bir Florida gelenegi
gibi goriinen ilki, pek ¢ok Miami'linin kagak¢iliga yonelmesiydi.
Bazen komgular ve arkadaslar genis bir “sabun karavan1” igeri-
sinde fosfatli deterjanlar almak icin yakin sehirlere gidiyorlardi.
istifgileri ve 20 yil yetecek kadar fosfath deterjanlari depolamak-
la 6viinen aileleri hemen karakterize eden bir saplanti hamlesi
icinde istifcilik hemen gelisti.

Yasaya kars: gelistirilen ikinci tepki, kacakgilarin ya da istif-
cilerin gosterdigi ihtiyatl meydan okumadan daha genel ve kur-
nazca bir tepkiydi. Artik sahip olamayacaklari bir seye gosterdik-
leri egilimin neticesinde, Miami tiiketicilerinin birgogu fosfatli te-
mizleyicileri daha iyi iiriinler olarak gérmeye bagladilar. Dade
Sehri kanunundan etkilenmeyen Tampa yerlileriyle kiyaslaninca,
Miami halki fosfath deterjanlarin daha hassas, soguk suda daha
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verimli, daha iyi beyazlatic1 ve tazeleyici ve hatta lekeler iizerin-
de daha giiglii olduguna inanmaya bagladilar. Hatta yasa yiiriir-
lige girdikten sonra, fosfatli deterjanlarin daha kolay dokiildii-
gline inanmaya bagladilar (Mazis, 1975; Setle & Leslie, 1973).

Bu cesit tepkiler mevcut ézgiirliigiinii kaybetmis tipik bireyle-
rin tepkileridir: Psikolojik tepki ile azlik ilkesinin nasil ¢alistigini
tanimlar. Bir sey daha az erisilebilir oldugunda, ona sahip olma
ozgiirliigiimiiz kisitlanir, ona karg: istegimiz de artar. Psikolojik
tepkilerimizin bir nesneyi ¢ok istememize sebep oldugunu nadiren
anlariz; tek bildigimiz o seyi istedigimizdir. Bir nesne icin artan
arzumuzu anlayabilmek i¢in, nesnenin pozitif 6zelliklerini 6ne ¢1-
karmaya baslariz. Dade sehrindeki antifosfat yasasindaki gibi -ve
kisitlanmig erigimin diger 6rnekleri gibi- istekler ve degerleri ara-
sinda bir sebep sonug iliskisi varsaymak yanlg bir kanidir. Fosfat
deterjan1 yasaklanmadan 6nce oldugundan daha temiz, beyazlati-
c1 veya daha iyi dékiilen bir iiriin degildir. Sadece o nesneyi daha
fazla istedigimizden Gyle oldugunu diigiiniiriiz.

Sansiir

Yasaklanmis bir geyi istemeye karsi egilim ve boylece, onu daha
degerli varsaymak camagir sabunu gibi sadece maddelerle sinirli
degildir; bilginin kisitlanmasi da bu kapsama girer. Depolanabi-
len ve yonetilebilen bir bilginin varlik ve giice erisimi artarak et-
kiledigi bir cagda, sansiir; yani bilgiye erisimin engellenmesine
nasil tepki verdigimizi anlamak 6nemlidir. Elimizde, tepkileri-
mizle ilgili olarak ¢ok fazla sansiirlenen madde olmasina ragmen
-medyada siddet, pornografi, radikal politik belagatlar- bu mad-
delerin sansiirlenmesine kargi gosterdigimiz tepkilerle ilgili ¢ok
az kanit vardir. Neyseki, sansiirle ilgili yapilan ¢aligmalarin so-
nuglarn son derece tutarlidir. Neredeyse istisnasiz, yasaklanan
bilgiye karsi gosterdigimiz tepki o bilgiyi yasaklamadan énce is-
tedigimizden daha fazla bir arzuyla istememiz geklinde ortaya ¢i-
kar (Ashmore, Ramchandra&jones, 1971; Wicklund & Brehm,
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1974; Worchel & Arnold, 1973; Worchel, Arnold & Baker, 1975;
Worchel, 1992).

Bir izleyici iizerinde sansiirlenmis bilginin etkisiyle ilgili ilging
bulgular izleyicilerin bilgiyi 6ncesinden daha fazla istemesi degil-
dir -ki bu dogal goriiniir. Onun yerine, bulgu bilgiye daha fazla
inanmalarini sagladiklar yéniindedir. Hatta bilgiyi hi¢ almis ol-
mamalarina ragmen. Ornegin, Kuzey Carolina Universitesi 6gren-
cileri kampiisteki karma yurtlara karsi bir konugmanin yasakla-
nacagini duyduklarinda bu fikre daha fazla kargi gelmeye basla-
muglardir (Worchel, Arnold & Baker, 1975). Ogrenciler konusma-
y1 hi¢ duymadan tartigmaya sempati duymaya basladilar. Bu du-
rum, Ozellikle zayif ve istenmeyen pozisyondaki zeki bireylerin
mesajlarini yasaklayarak bizim o konuya katilmamizi saglamala-
n gibi bir olasilig1 artirir. Bu insanlar igin ironi -6rnegin uglarda
siyaset yapan siyasi grup tiyeleri- en verimli strateji popiiler ol-
mayan diigiincelerini propaganda etmek degil, bu diigiinceleri
sansiirlemek ve bu sansiirii propaganda etmektir. Belki de bu iil-
kenin anayasasini yazanlar, First Amendment’in [ABD anayasa-
sinin ilk Degistirilmis Maddesi] dikkat ¢ekecek derecede tole-
ransh 6zgiir konugsma maddesini yazarken sosyal psikolog oldu-
gu kadar sadik bir sivil ézgiirliikgii gibi davraniyordu. Konusma
Ozgiirliigiinii yasaklamay1 reddederek, yeni politik kavramlarin
mantiksiz psikolojik tepki araciligiyla destek kazanma sansini en
aza indirgemeye caligmaktadirlar.4

Tabii ki, politik fikirler yasaklardan ¢abuk etkilenen tek cesit
degildir. Cinsel icerikli materyallere erisim de sik sik engellenir.
Polisin cinsel igerikli kitapgilara ve tiyatrolara uyguladigi ceza
kadar sansasyonel olmasa da, seks bilgisinden hijyen kurallari-
na kadar cinsel igerikli egitim materyallerinin okul kiitiiphanele-

4 Tepkilerin, insanlarin daha énce vermeyecekleri politik kararlar vermesine sebep olduguna
dair kamtlar Heilman'in (1976) ¢aligmasinda agik¢a goriilmektedir. Siipermarkette aligverig
yapanlar dilekgenin dagitilmasina kargi federal bir yasa oldugunu égrendikten sonra federal
fiyat kontroliinii tercih eden bir dilekgeyi imzalamaya daha gok meyillidirler.
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rine girmesinin sansiirlenmesi igin ailelerden ve halk gruplarn-
dan diizenli baski gelmektedir. Her iki tarafin ¢abalamasi da iyi
niyetli goziikiir ve ahlak, sanat, okullar iizerindeki ebeveyn
kontrolii First Amendment tarafindan garanti altina alinmig 6z-
giirliikleri igerdiginden sorunlar basit degildir. Sadece psikolojik
agidan, sansiirleri destekleyenler Purdue Universitesi tarafindan
yapilan ¢alismalarin sonuglarina géz atmalidir (Zellinger, From-
kin, Speller & Kohn, 1974). Bu ¢alismada, égrencilere bir roman
icin baz1 reklamlar gésterildi. Ogrencilerin yarisina, “yalnizca
yetigkinler igindir, 21 yag ve iistii” yazisini iceren reklamlar; di-
ger yarisina da higbir sinirlamanin olmadig: reklamlar okutuldu.
Daha sonra arastirmacilar 6grencilere kitaba yodnelik hislerini
sorduklarinda, diger yasaklarda goriilenlere benzer tepkiler gor-
diiler: Yas sinirlamasi oldugunu 6grenenler kitabi daha fazla
okumak istemis ve kitaba rahatlikla ulasabilecegini bilen grup-
tan daha fazla sevmisti.

Bu noktada, sonuglarin sekse meyilli liniversite 6grencilerin-
den olusan kiigiik bir grup icin dogru olmasina ragmen, seks
miifredat1 savaginin siirdiiriildiigii orta ve lise seviyesindeki 6g-
rencilerde ayni durumun olugmayacag tartigilabilir. iki faktor
beni bu iki konuda siiphelendirdi. ilki, gelisim psikologlarinin
raporlarina gore, yetigkin kontroliine kars: gelme istegi genellik-
le genglik doneminde, ergenlik déneminin baglamasiyla oldukga
erken baglar. Bilimsel olmayan gézlemlerde, erken baslayan bu
giiclii muhalefet egilimi dikkat cekmektedir. Shakespeare, bil-
ginlerin soyledigi gibi, Romeo ve Juliet’in yaslar1 13 ve 15'tir.
ikincisi, Purdue ogrencilerinin katildigi tepki kaliplar1 sadece
seks konusuna ait degildir ve bdylece iiniversite égrencilerinin
sekse meyilleri ile agiklanamaz (Bushman & Stack, 1996). Hat-
ta kaliplar genel olarak haricen uygulanan kisitlamalar igin stk
rastlanan bir durumdur. Kitaplara sinirli ulagim Florida’'daki fos-
fat yasaklanmasi veya Kuzey Carolina’daki konugmanin sansiir-
lenmesi ile ayni etkilere sahipti. Yasaklanmig bir maddeyi daha
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¢ok isteyen insanlar sonug olarak, ona karsi daha biiyiik bir ge-
kim hissederler.

Cinsel 6ge iceren maddelerin okul kavramindan uzak tutul-
masini destekleyen kigiler acik¢a erotizme karsi sosyal oryantas-
yonu -6zellikle de genglerinkini- azaltmay1 amaglarlar. Uygula-
nan kisitlamalar iizerinde yapilan Purdue c¢aligmasinin igiginda
ve diger arastirmalarin baglaminda, resmi sansiiriin amaca hiz-
met edip etmedigi konusunda siiphe duyulmalidir. Eger arastir-
malarin sonuglarina inanirsak, sansiir, 6grencilerin cinsel igerik-
li materyallere karsi istegini artiracaktir ve bu durum onlarin
kendilerini bu materyalleri seven bireyler olarak gérmelerine ne-
den olacaktir.

Resmi sanstir kavrami genelde politik veya cinsel igerikli
maddelerin yasaklanmasi olarak diigiiniiliir, ancak resmi sansii-
riin bizim diisiinmedigimiz diger bir ¢esidi daha var ki genellik-
le, olaylardan sonra ortaya ¢ikar. Genellikle jiirili durusmada bir
kanit veya taniklarin beyanlari sunulur ve yargi¢ bu kanitin ka-
bul edilemez olduguna dair karar verir ve jiiri iiyelerine kanitin
dikkate alinmamasini séyler. Bu perspektiften bakildiginda, san-
siir garip olsa da yargi¢ sansiircii olarak goériilecektir. Bilginin jii-
riye sunumu yasaklanamaz -bunun igin ¢ok gectir- yasaklanan
jiirinin bu bilgiyi kullanmasidir. Yargicin bu talimatlar ne kadar
etkili olabilir? Biitiin bilgileri géz 6niinde bulundurmay: kendi
hakki olarak hisseden jiiri iiyeleri i¢in, delillerin dikkate alinma-
masinin séylenmesi bu delilleri daha genis ¢aph kullanmalari igin
psikolojik bir tepkiye neden olabilir mi?

Bunlar Chicago Hukuk Okulu Universitesi tarafindan yiirii-
tiilen genis captaki jiiri aragtirmalar projeleri kapsaminda so-
rulan bazi sorulardir (Broeder, 1959). Chicago jiiri projesinin
sonuglarinin bilgi verici olmasinin bir sebebi, aragtirmaya ka-
tilanlarin gergekten jiiri gérevinde bulunmus ve bu arastirma-
da “deneme jiirisi” olmay: kabul etmis bireylerden olusmasi-
dir. Bu deneme jiirisi onceki davalardaki kanitlarin teypleri
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dinlemis dava hakkinda karar veren jiiri gibi karar vermisler-
dir. Bizim ilgilendigimiz resmi sansiir konusuyla en ilgili olan
¢aligmada, 30 jiiri iiyesi dikkatsiz bir erkek sanik siiriicii tara-
findan yaralanan bir kadinin davasini dinlemesidir. Caligma-
nin ilk bulgusu sasirtici degildi: Siiriicii sigortas1 oldugunu
soylediginde jiiri iiyeleri sigortasi olmadigini séylediginden
4.000 dolardan daha fazla tazminat 6demesine karar vermistir
(37.000 dolara karg1 33.000 dolar). Boylece, sigorta sirketleri-
nin uzunca bir siire giiphelendigi gibi, jiiriler sigorta sirketi
eger bu paray1 6demek zorundaysa daha biiyiik meblaglara ka-
rar verdiler. Caligmanin ikinci bulgusu daha ilgingtir. Eger sii-
riicii sigortali oldugunu séylerse ve yargi¢ kanit1 kabul etmez-
se (jiirinin kamiti1 dikkate almamasini sdylerse), bu kisitlama
46.000 dolar tazminat cezasi ile sonuglanan bir bumerang et-
kisine sahiptir. Dolayisiyla, bazi jiiri iiyeleri siiriiciiniin sigor-
tas1 oldugunu é6grendiginde tazminat 6demesini 4.000 dolar
artirmigtir. Diger jiirilerden resmi olarak bu bilgiyi goz ardi et-
meleri istendiginde, onlar bu bilgiyi daha fazla kullanarak taz-
minat 6demesini 13.000 dolar artirmiglardir. Gériinen o ki,
mahkemedeki resmi sansiir bile sansiircii i¢in problem yarat-
maktadir. Diger alanlarda yaptigimiz gibi burada da yasakla-
nan bilginin degerini daha da artirarak bilgi kisitlamasina tep-
ki veririz (ek kanit icin, bkz. Wolf & Montgomery, 1971).

Kisith Dbilgiye deger verdigimizi anlamamiz, azlik ilkesini
maddi nesnelerden daha é6teye tasimaktadir. Azlik ilkesi, mesaj-
lar, iletigimler ve bilgi icin de gegerlidir. Bu perspektifi alarak, -
ginin bizim igcin degerli olmas: igin sanstirlenmesi degil az olma-
st yeterlidir sonucunu cikarabiliriz. Azlik ilkesine gore, bir daha
ulagamayacagimizi diigiindiigiimiiz bir bilgiyi daha inandiric1 bu-
luruz. Bu fikir -gizli bilgi daha inandinicidir fikri- iknanin “egya
teorisi” analizini gelistiren Timothy Brock ve Howard Fromkin
adli iki psikologun diigiincelerinin merkezidir (Brock, 1968;
Fromkin & Brock, 1971).
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Brock ve Fromkin'in teorisine bildigim en giiglii destek 6gren-
cilerimden biri tarafindan yapilan kiigiik bir deneyden gelmekte-
dir (Knishinsky, 1982). O zamanlarda, bu 6grenci kendi sigir eti
ithalat sirketi olan ve okula pazarlama alaninda ileri diizeyde egi-
tim almak igin gelen basarili bir isadamiydi. Benim ofisimde bil-
ginin azlig1 ve gizliligi hakkinda konustuktan sonra, kendi satig
personelini kullanarak bir ¢alisma yapmaya karar verdi. Sirketin
miigterileri -siipermarketler ve diger perakende yemek magaza-
lar icin et alanlar- her zamanki gibi satig temsilcisi tarafindan te-
lefonla arandi ve miigteriye satin almasi igin ti¢ yoldan biri sunul-
du. Bir grup miisteriye daha énceki gibi bir satig sunumu verildi.
Diger grup miisteriye standart satig sunumunun yani sira onii-
miizdeki aylarda et satisiyla ilgili bir azalma olacag bilgisi veril-
di. Ugiincii grup miisteriye standart satig sunumu ve éniimiizde-
ki aylarda azligin olacag bilgisi verildi; ancak bu bilginin herke-
se verilmeyen bir bilgi oldugu da sdylendi -bu bilgi 6zel kaynak-
lardan alinmist1.5 Sonuncu satig gériigmesini alan miisteriler hem
iiriin azhig1 bilgisi hem de buna ait kisith bilgiyi almig oldular
-azlik iki kere vurmustu.

Satis temsilcileri, aldiklar siparisleri karsilayacak yeterli de-
recede stoklar1 olmadig: igin sirket sahibine daha fazla et satin
almasi gerektigini soylemeye basladiginda sonug gayet net bir
sekilde ortaya cikti. Standart satig sunumuyla aranan miigteri-
lerle kiyaslandiginda, et kitliginin olacagi séylenen miisteriler-
deki satis iki kat1 daha fazlaydi. Satistaki esas patlama kithik
bilgisinin gizli bir bilgi oldugunun anlatildig1 miisterilerden gel-
di. Sadece standart satis sunumuyla aranan miisterilerden alti
kat daha fazla et siparisi verdiler. Gériinen o ki, azlik bilgisiyle
ilgili haberlerin de nadir olmasi onu gergekten ikna edici yap-
migt1.

5 Etik nedenlerden dolay, miigterilere aktarilan bilgiler dogrudur. Yaklasmakta olan bir et
kithg vardi ve gergekten de bu bilgi 6zel bir kaynaktan alinmigti.
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EN UYGUN SARTLAR

Diger etkili etki silahlarina oranla, azlik ilkesi bazen digerlerin-
den daha etkili olmaktadir. O zaman 6nemli olan, pratik savun-
ma iizerimizde ne zaman en ¢ok ise yaradigini bulmaktir. Sos-
yal psikolog Stephen Worchel ve is arkadaslarinin yaptig bir de-
neyden ¢ok sey ogrenilebilir (Worchel, Lee & Adewole, 1975).
Worchel ve onun arastirma ekibi tarafindan kullanilan ana pro-
sediir gayet basitti: Tiiketici tercih ¢caligmasi igindeki katilimcila-
ra bir kavanozdan c¢ikolata parcacikli kurabiye verildi; kura-
biyeleri tatmalar1 ve kalitesini oylamalari istendi. Oylayanlarin
yaris! i¢in kavanozda on kurabiye; diger yarisi icin kavanozda
iki kurabiye vardi. Azlik ilkesinden umdugumuz gibi, sadece iki
adet kurabiye kaldiginda kurabiye, on kurabiyeden biri oldugu
zamankinden daha fazla begenildi. Daha az sayida kalan kura-
biye gelecekte yemek icin daha fazla istek uyandirdi, tiiketici
malzemesi olarak daha gekici ve fazlasiyla olan esdeger kurabi-
yelere gére daha pahali goriildii.

Bu sonuglar her ne kadar azlik ilkesi ile ilgili olduk¢a dikkat
¢ekici bir onay sunsa da, bize bilmedigimiz bir sey gostermemek-
tedir. Bir kez daha, daha az erigebildigimiz bir nesne bizim igin
daha ¢ok istenendir ve daha degerlidir. Kurabiye ¢alismasinin
gercek degeri iki ek bulgudan gelir. Simdi de tam olarak deger-
lendirmeyi hak eden bu bulgulara bakalim.

Yeni Azlik: Daha Pahali Kurabiyeler ve Sivil Catisma

Deneydeki 6nemli sonuglarin ilki ana prosediiriin kiigiik bir var-
yasyonunu icermektedir. Kurabiyeleri sabit bir azlik durumu al-
tinda degerlendirmek yerine, bazi katilimcilara énce on kurabiye
iceren kavanozlar daha sonra iki kurabiye iceren kavanozlar ve-
rilmistir. Boylece, kiigiik bir 1sirik almadan 6nce, katilimcilar da-
ha 6nce bol olan kaynaklarinin azaldigini gérmiislerdir. Diger ka-
tilmcilar, kavanozda sadece iki adet kurabiye kaldig i¢in azhig1
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biliyorlardi. Bu prosediirle, aragtirmacilar azlik ilkesinin gesitleri
ile ilgili sorulara cevap ariyorlardi: Elimizdeki yeni azalmis seyle-
re mi yoksa zaten az olan geylere mi daha fazla deger veririz?
Kurabiye deneyinde, cevap gayet agikti. Fazla sayidan az sayiya
diigiis oldugunda, zaten az olan kurabiyeye gosterdigimizden da-
ha fazla olumlu tepki geligmistir.

Yeni ortaya ¢ikan azligin daha giiglii bir ¢esit olusu kurabiye
calismasinin 6tesine gitmektedir. Ornegin, toplumbilimciler bu
tarz bir azligin politik kargasa ve siddetin ana sebebi oldugunu
belirlemiglerdir. Belki de bu tartismanin en iinlii savunucusu,
devrimlerin gelismekte olan ekonomik ve sosyal sartlarin kisa
bir siirede tam tersine doniistiigii zaman ortaya ¢iktigini iddia
eden James J. Davies'tir (1962,1969). isyan edenler, yoksunluk-
larin1 doganin bir pargasi olarak goren, geleneksel anlamda hak-
sizliga ugramig insanlar degillerdir. Onun yerine, devrimciler da-
ha iyi bir hayattan az da olsa tat almis kigilerdir. Yagsadiklar
ekonomik ve sosyal gelismeler aniden daha az erigebilir hale
geldiginde, onlan daha fazla isterler ve bunu korumak igin sid-
det duygulan artar. Ornegin, Amerikan devrimi sirasinda sé-
miirgeler en yiiksek hayat standartlarina ve Bati diinyasinda en
az vergi oranina sahiptiler. Tarih¢i Thomas Fleming'e (1997)
gore, Ingilizler bu zenginligi kestigi zaman (vergileri artirarak)
Amerikalilar isyan ettiler.

Davies tezi icin Fransiz, Rus ve Misir devrimlerini, on doku-
zuncu yiizyill Rhodes adasindaki Dorr isyanini, Amerikan i¢ Sa-
vasini ve 1960'larda siyah ayaklanmalarini da iceren devrimler-
den, ayaklanmalardan, savaglardan inandirici deliller toplamistir.
Her bir durumda, artan bir refah déneminden sonra siki bir dé-
nem ve sonucunda siddet goriilmiigtiir.

1960'1n ortalarinda Amerika’da gériilen irkgi ¢catigsmalar gogu-
muzun hatirlayacagi bir olaydir. O zamanlar, “Neden simdi?” so-
rusunu duymak pek yaygin degildi. Kolelikle gecen ve yoksulluk
icinde devam eden 300 yillik tarihlerinden sonra, ayaklanma igin
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Amerikali zencilerin sosyal gelisim igindeki 60'lar1 neden segtik-
lerini anlamak zordu. Gergekten de, Davies’'in vurguladig gibi,
Ikinci Diinya Savasi’'nin baglamasinin ardindan gegen 20 yil zen-
ci nitffusuna politik ve ekonomik kazanglar getirmisti. 1940'larda,
zenciler yerlesim, ulagim ve egitim gibi alanlarda zorlu yasal kisit-
lamalarla kargsilagtilar; dahasi, ayni egitime sahip olmalarina rag-
men, zenci bir ailenin kazandig1 miktar beyaz bir ailenin kazan-
diginin yarnisiydi. 15 yil sonra, ¢ok daha fazla sey degismisti. Fe-
deral yasama zencilerin okuldan, halka agik yerlerden, evlerinden
ve is alanlarindan ayrilmasi i¢in konulan kabul edilemez resmi ve
gayri resmi girigsimleri yikmigti. Hatta beyazlarla ayni derecede
egitime sahip bir ailenin geliri, yapilan ekonomik diizenlemelerle
yiizde 56'dan yiizde 80’e yiikselmisgti.

Davies'in sosyal sartlar iizerine yaptig1 analizlere gore, bu
hizli gelisim oOnceki yillardaki optimizmin bozulmasiyla felce
ugradu. ilk 6nce, politik ve yasal degisimlerin sosyal degisimden
daha kolay oldugu goriildii. 1940 ve 1950'lerdeki gelisen yasa-
lara ragmen, zenciler mahallelerde, islerinde ve okullarinda ay-
rmcilik oldugunu savundular. Dolayisiyla, Washington bazl
kazanilan zaferler evlerinde kaybettikleri hissini vermisti. Or-
negin, biitiin devlet okullarinin karma olmasi ile ilgili Anayasa
Mahkemesinin 1954 kararlarini izleyen dort yil iginde, zenciler
okullara giriglerini engellemek icin yapilan 530 siddet iceren
olayin (zenci gocuklar ve ailelerinin rahatsiz edilmesi, bomba-
lamalar ve yakmalar) hedefi oldular. Bu giddet olaylari, zenci
ilerlemesinde bir gerileme olarak goriildii. Senede ortalama 78
ling giriminin oldugu ikinci Diinya Savasi 6ncesinden bu yana
ilk kez zenciler ailelerinin giivenliginden endise etmeye basla-
dilar. Yeni siddet egilimi sadece egitimle sinirh degildi. Barisgl
sivil haklar gosterileri diismanca kitlelere gégiis gerdi -ve po-
lislere.

Zenci niifusu icinde ekonomik ilerlemede de azalma goriildii.
1962'de, zenci bir ailenin geliri ayni egitim diizeyindeki beyaz bir



318 Jknanin Psikolojisi

ailenin yiizde 74'iine kadar geriledi. Davies'e gore, yiizde 74'liik
rakamin en aydinlatici yani, savag 6ncesine kiyasla uzun dénem-
li bir refah artig1 degil, 1950’lerin ortasindaki seviyeden kisa dé-
nemli bir gerileme olmasidir. 1963'te Birmingham ayaklanmasi
oldu, Detroit, Watts ve Newark'taki binalarda siddet gosterileri
yapildi.

Devrimin farkl tarihsel 6rnekleri ile uyumlu olarak, Ameri-
ka’daki zenciler uzun dénemli ilerlemeleri daha 6nceki durumla-
rina gore kisitlandiginda daha asiydiler. Bu gelecegin yéneticile-
rine bir ders vermektedir: Ozgiirliik s6z konusu oldugunda, bir
sure icin verilen ozgirlitkk hic vermemekten daha tehlikelidir.
Baski uygulanan gruplarin politik ve ekonomik durumlarini ge-
listirmek isteyen hiikiimet i¢in problem, bunu yaparken daha 6n-
ce hig o6zgiirliigii olmayan gruplara da dzgiirlitkk vermesiydi. Bu
verilen 6zgiirliikler daha az erisilebilir oldugunda, bedeli ¢ok agir
olacaktir.

Basit kurallarin hala gegerli oldugunu anlamak icin Sovyetler
Birligi'nde gelisen daha yeni olaylara bakabiliriz. Baski idaresi
altinda gecen onlarca yildan sonra Mikhail Gorbagov, Sovyet nii-
fusuna glasnost ve perestroika ikiz kanunlariyla yeni 6zgiirliik-
ler, ayricaliklar ve tercihler bahsetmeye basladi. Ulkenin gidisa-
tindan endise duyan hiikiimetten kiigiik bir grup, ordu ve KGB
yetkilileri 19 Agustos 1991'de eski yonetimi kuracaklarini séyle-
yerek Gorbagov'un evinde tutuklandigini agikladi ve darbe yapti.
Diinyanin pek gogu boyun egmeyi kabul edecek karaktere sahip
oldugu bilinen Sovyetlerin daha énce yaptiklarn gibi boyun ege-
ceklerini diigiiniiyordu. 7ime dergisi editorii, Lance Marrow: “ilk
darbe normlara uygun yapilmis goriiniiyordu. Haberler bir sok ve
ardindan gelen bastirilmig bir teslimiyet duyuruyordu: tabii ki,
tabii ki Ruslar kendi esas 6zlerine, kendi hikayelerine dénmeli-
ler. Gorbagov ve glasnost bir sapmaydy; simdi 6ldiiriicii normalli-
ge geri doniiyoruz” (1991) seklinde tepkisini benzer bir bicimde
dile getirmisti.
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Fakat bunlar normal zamanlar degildi. Gorbagov iilkesini ne-
fes alma ozgiirliigiinii bile kisitlayan ¢arin veya Stalin’in ya da
zalim savas ertesi kurallarinin gelenekleriyle yénetmemisti. On-
lara haklar ve segimler vermisti. Verilen 6zgiirliikler tehdit edildi-
ginde halk, agzindan kemigi alinmig bir képek gibi saldirgan ol-
mustu. Cunta’'nin anonsundan saatler sonra, binlerce insan bari-
katlarla gevrili, askeri kiimelerin yer aldigi, tanklarla sarilmig ve
sokaga c¢ikma yasaginin oldugu sokaklardaydi. Tepki glas-
nost’un getirdiklerini kaybetmeye karsi o kadar hizli, muazzam
ve biitiindii ki, ii¢ giinliik isyandan sonra sasirmis yetkililer in-
safa geldi ve giiglerini geri cekerek Bagkan Gorbagov'dan merha-
met dilediler. Basarisiz olan bdliiciiler tarih -veya psikoloji— 6g-
rencisi olsalardi, darbeyi yutan popiiler direnisin gelgit dalgalari-
na bu kadar sasirmayacaklardi. Buradan su dersi ¢ikarmiglardir:
Verilen 6zgiirliikler kavgasiz geri alinamaz.

Bu ders iilke kadar aile politikasina da uygulanabilir. Cocuk-
larina diizensiz ayricaliklar ve kurallar uygulayan aileler, isteme-
yerek ozgiirliik vererek onlari isyana iterler. Yemek aralarinda
bazen gekeri yasaklayan ebeveynler ¢ocuklarina bunlar yemele-
ri icin Ozgiirliilk tanimis olurlar. Bu noktada, kurali uygulamak
daha zorlasir ve sorun yaratir ¢iinkii gocuk artik hi¢ sahip olama-
dign bir haktan yoksun degildir, fakat verilen hakki kaybediyor-
dur. Politik 6zgiirliiklerde ve gikolata kapli kurabiyelerde gordii-
glimiiz gibi, insanlar bir seye daha az eristiklerinde hig sahip ol-
madiklan zamanlardan daha fazla isterler. O yiizden, arastirma-
larin gosterdigi gibi ¢ocuklarina tutarsiz baski ya da disiplin uy-
gulayan ailelerin asi gocuklar yetistiriyor olmalari sasirtici olma-
malidir (Lyton, 1979; O'Leary, 1995).6

6 Bu problemden kaginmak igin ebeveynler birkag sert kurala ihtiyag duymaz. Ornek olarak,
kagimilmaz bir gekilde 6gle yemegini kagiran bir gocuga yemekten once gikolata verilebilir. Ciin-
kii bu gikolata iizerindeki genel kurali bozmayacak ve, sonug olarak da, genel bir 6zgiirliik ver-
meyecektir. Problem gocuklara bazi giinlerde izin verip bazilarinda vermemekten kaynaklanir.
Ve gocuk bu farklilik igin iyi bir neden géremez. Bu 6zgiirliigiin hissedildigi isyanin kigkirtildi-
& istege bagh bir yaklasimdir.
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Tanklar, Fakat Hayir Tesekkiirler

Sovyet Bagkani Mihail Gorbagov'un gérevden alinmasi ve 6zgiirliiklerin
elden gittigi haberi ile Moskova halki tanklarla garpisti, darbeye meydan
okudu ve kazand..

OKUR RAPORU 7.2

New York’lu Bir Yatirnm Miidiiriinden

Wall Street Journal’da insanlarin ellerinden alinan seyleri nasil is-
tediklerini ve azlik ilkesini anlatan yeni bir hikaye okudum. Ma-
kale Procter & Gamble'in New York'un tist kisimlarinda indirim
kuponlarini iptal edip onun yerine her giin daha diigiik fiyatlar
koymasini anlatiyordu. Bu durum, Procter & Gamble'in verileri,
kuponlarin sadece yiizde 2'sinin kullanildigini ve ortalama olarak
kupon olmadig1 zaman tiiketicilerin daha az zahmetle ayn para-
y1 6dediklerini géstermesine ragmen, biiyiik bir miigteri ayaklan-
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mas! yaratti —boykotlar, protestolar ve birden bire ortaya gikan
kamuoyu 6fkesi, sikayetler. Hatta makaleye gore, isyan P&G’in
bilmedigi bir sey yiiziinden ¢ikmigti: “Kuponlar, pek ¢ok insan
icin, pratik ve devredilemez bir hakt1.” Bu kaldinldig1 zaman in-
sanlarin, hatta hig¢ kullanmamis olanlarin bile, verdigi giiglii tep-
ki inanilmazdu.

Yazann notu: Procter & Gamble yoneticileri mantiksiz gorinen
miisteri tepkisi ile sasirmis olmalanna ragmen, istemeyerek de
olsa buna katkida bulundular. Indirim kuponlan bir yizyildan
JSazla Amerikan yasam bicimi olmustur ve P&G akaf olarak
trinlerini onlarca yi kuponladi. Bdylece kuponlar miisterinin
beklemeye hakk oldugu bir sey gibi yaratildi. Ve bu her zaman
insanlann korumak adina savastiklan uzun streli bir hak ola-
cakur.

Az Kaynaklar icin Rekabet: Mantiksiz Hirs

Kurabiye ¢alismasina azliga tepki verdigimiz bagka bir anlayisa
bakmak icin geri dénelim. Calismanin sonuglarindan, az olan ku-
rabiyeler fazla olan kurabiyelerden daha fazla begenildi ve yeni
azalan kurabiyeler onlardan daha fazla begenildi. Simdi yeni
azalan kurabiyelere bakarsak, talep arttikga daha az erisilebilir
olduklarindan hepsinden daha fazla begenildigini goriiriiz.
Deneyde, yeni azlig1 tecriibe eden katilimcilara 6nce 10 adet
kurabiye iceren kavanozun verildigini ve daha sonra bunun iki
adet iceren kavanozla degistirildigini hatirlayin. Aslinda aragtir-
macilar bu azlig1 iki yoldan biriyle yaratti. Katilimcilardan bir kis-
mina kurabiyelerden birazinin deneydeki talebi karsilamak icin
diger oylayan kisilere verildigi séylendi. Diger katilimcilara ise
aragtirmacilarin bir hata yaptigi, kendilerine en bagta yanls ka-
vanozu verdikleri ve kurabiye miktarini azaltmak zorunda kal-
diklar sdylendi. Sonugta, toplumsal talebi kargilamak icin azalti-
lan kurabiyeler, yanliglik oldugu sdylenerek azaltilan kurabiye-
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lerden daha fazla sevildi. Hatta toplumsal talep yiiziinden daha
az erisilebilir kurabiyeler, calisma icinde en fazla begenilen kura-
biyelerdi.

Bu arastirma, sinirh kaynaklari elde etmedeki rekabetin 6ne-
mini gostermektedir. Sadece az olan iiriinii daha fazla istemeyiz,
iizerinde yanistigimiz iiriinii daha da fazla isteriz. Reklamcilar
siklikla bu egilimimizi kullanmaya ¢alisirlar. ilanlarinda, bir iiriin
icin “popiiler talep” oldugunu o yiizden “satin almak igin acele
etmemiz” gerektigini 6greniriz; indirim baglamadan énce kapinin
oniinde bir kalabalik goriiriiz; siipermarket raflarindan aceleyle
iiriinleri almaya ¢alisan bir siirii eli izleriz. Bu goriintiilerde sira-
dan toplumsal kanit fikrinden ¢ok fazlasi vardir. Mesaj sadece
bagka insanlar éyle diigiindiigii icin tiriiniin iyi oldugu degildir,
ayni zamanda bu iiriin igin bizim bu insanlarla dogrudan rekabet
icinde oldugumuzdur.

Az olan bir kaynak igin rekabet icinde oldugunu hissetmek
giiclii bir motivasyon ézelligi tasimaktadir. Rakibin belirmesiyle
agkin atesi alevlenir. Romantik eglerin yeni hayranlarin ilgisini
agiga vurmasl (veya dyleymis gibi davranmak) da bir stratejidir.
Saticilara kararsiz miigteriler iizerinde ayni oyunu oynamalari
ogretilir. Ornegin, bir evi “tarafsiz gozlem yapan” muhtemel bir
miisteriye satmaya ¢aligan emlakgl, miisteriye evi géren, begenen
ve ilerleyen giinlerde sartlari konugmak icin geri dénecek olan
bagka bir miisteri oldugunu bildirir. Tamamiyla uydurulan bu ye-
ni teklif sahibinin ¢ok parasi olan bir yabanci oldugu séylenir:
“vergi amagh bir dis pazar yatirimcisi” veya “sehre gelen doktor
bir kar1 koca” en favori yalanlardir. Bazi gevrelerde “insanlari bu-
dala yerine koymak"” olarak adlandirilan taktik genelde ise yarar.
Bir rakibe karsi kaybetme diigiincesi, kararsiz miisteriyi hevesli
miigteriye cevirir.

Yangilan bir iiriine kargi istek hakkinda hemen hemen fizik-
sel bir sey vardir. Her seyi ucuza satarak tasfiye eden veya ucuz
esya satisl yapan bir diikkanda aligveris yapan miisteriler, olay
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icerisinde aniden duygusal olarak ¢abuk ve hevesli bir gekilde
davranirlar. Rakip oldugu diisiincesiyle, normalde kiigiimseye-
cekleri bir iiriinii almak igin ¢abalarlar. Bu tarz hareketler hayvan
gruplari iizerinde rasgele ve vahsi yemenin “beslenme ¢ilginhg”
fenomenini akillara getirir. Ticari bir balik¢1 az sayida yemleri ¢ok
baligin oldugu bir alana atarak bu fenomeni kullanir. Su yiizeyi
kisa bir siire sonra yiizgeglerle ve yemi kapmaya ¢alisan agizlar-
la dolar. Bu noktada, balik¢l suya yemsiz oltalar1 atarak zaman
ve para kazanur, giinkii baliklar agzi agik kancanin da oldugu her
seyi 1sirmaya hazirlardir.

Ticari balik¢ilarin ve magazalarin kancaya takmak istedikleri
baliklar ve kisiler icin yarattiklari rakipsel 6fke arasinda fark edile-
bilir bir paralellik vardir. Balikgilar, avin ilgisini gekmek ve yakala-
mak icin suya yemleri serpistirirler. Benzer amagla, indirim yapan
magazalar da ¢ok reklami yapilan iiriinlerdeki indirimleri gériiniir
yerlere yerlestirirler. Eger yem —veya bagka formu- gorevini yapar-
sa, kapismak icin genis ve istekli bir kalabalik olusur. Daha sonra,
diikkana hiicum ederken durumun dogasi geregi canlan sikilir ve
hemen hemen korlesirler. insanlar ve baliklar ne istediklerine dair
perspektiflerini benzer sekilde kaybederler ve yarigilan ne ise ona
saldirirlar. Kuru giivertede agzinda bog bir kancayla ¢irpinan ton
baliginin sagma bir aligveris yiikiiyle eve giden alicinin acaba beni
ne etkiledi diisiincesini paylasip paylasmadigl merak konusudur.

Sinirlh kaynaklar igin rekabetin sadece yagamin ton balig1 ve
indirime giren iiriin miisterileri gibi sofistike olmayan formlarin-
da olduguna inaniyorsak, 1973 yilinda American Broadcasting
Company'nin baglica prime-time programlamada baskan yardim-
cis1 olarak ¢alisan ve Paramount Pictures ve Fox televizyon agi-
na bagkan olarak giden Barry Diller tarafindan verilen dikkat ge-
kici bir satin alma kararini incelemeliyiz. Diller, Poseidon Mace-
rast filminin tek bir kez gosterimi i¢in 3,3 milyon dolar 6demeye
razi olmustu. Buradaki dikkat ¢ekici nokta tek bir kez gosterilen
bir film i¢in daha once édenmis en yiiksek fiyat1 da agmasiydi
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—Patton igin 2 milyon dolar. Hatta fiyat o kadar yiiksekti ki ABC
Poseidon gosteriminden 1 milyon dolar kaybedecegini diisiinii-
yordu. NBC 6zel programlar baskan yardimcisi Bill Storke, o za-
man “Odedikleri paray1 geri almalarina imkan yok, hi¢ imkan

yok" diye agiklama yapmuisti.

Bulasici Rekabet

Londra’daki Harrod's magazasinin yazlkk indiriminde porselen
béluimiinde en ucuza en iyi Urinu kapabilmek igin yogun bir
Gaba gorilmektedir.

Diller gibi zeki ve tecriibeli bir isadami nasil 1 milyon dolar
kayip beklenen bir anlagsma yapabilirdi? Cevap satisin ikinci kay-
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da deger yaninda gizli olabilir: ilk kez bir sinema filmi agikartir-
ma usulii ile kanallara teklif edilmisti. U¢ yayin sirketi de daha
once hi¢ bu sekilde az bir kaynak igin bir savasa zorlanmamisg-
lardi. Bu yeni rekabetgi acikartirma fikri, sinema diinyasinin go-
ze ¢arpan yapimcisi Irwin Allen'in ve sonugtan son derece mem-
nuniyet duyan 20th Century Fox bagkan yardimcis1 William
Selfin bulusuydu. Filmin kalitesinden daha ¢ok agikartirma usu-
liiniin bu biiyiik satis fiyatin1 ortaya ¢ikardigindan nasil emin
olabiliriz?

Acikartirma katilimcilarindan elde edilen bazi yorumlar etki-
leyici kanitlar sunmaktadir. {lk yorum ihaleyi kazanan ve sirketi
icin gelecek politikas1 kurmayi planlayan Bary Diller'dan gelmis-
tir. Diglerinin arasindan ¢ikar gibi bir sesle “ABC’'nin gelecekteki
biitcesini goz oniinde tutarak bir daha asla agikartirmaya katil-
mayacagina karar vermistir” demigtir. Daha da bilgilendirici yo-
rum neredeyse isini kaybeden ve rakipleri ABC ve NBC'den fazla
teklif vermenin ucundan dénen Diller'in rakibi CBS televizyonu
baskani Robert Wood'dan gelmistir:

Biz en basta son derece mantiklyydik. Filmin bize ne ka-
zandirabilecegini diisiinerek fiyat bigtik ve kazanmak igin
Sivata belli miktar daha ekledik.

Fakat daha sonra agikartirma basladi. ABC 2 milyon
dolarla aga. Ben 2,4 milyon dolar onerdim. ABC 2,8 mil-
yon dolara gka. Olayin atesi bizi sardi. Aklvmu kaybetmis
gibi_fivan aranyordum. En son 3,2 milyon dolar énerdi-
Zimde kendi kendime “Tannm, bunu alirsam ne halt ede-
cegim?” diye soylendim. ABC beni gectiginde ilk hissetti-
gim sey rahatlamaydi.

Gergekten ¢ok dreticiydi (MacKenzie, 1974, s. 4).

Roportaji yapan Bob MacKenzie'ye gére, Wood “cok 6greti-
ciydi” derken giiliimsiiyordu. ABC'den Diller'in “bir daha asla”
derken giiliimsemediginden emin olabiliriz. “Biiyiik Posedion
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Acikartirmasi” her iki adam i¢in de ¢ok agik bir ders olmustu.
Sonugcta giilimsememelerinin sebebi, bir tanesi icin bu dersin
maliyetinin 1 milyon dolar olmasiydi. Neyseki, bu bizim i¢in de

Yelek de Dihil mi?

Bu duruma sagiranlar igin bir baska érnek: John Travolta
tarafindan Cumartesi Gecesi Atesi filminde giyilen talam yakin
zamanda 145.000 dolara satimistir. Bu astronomik fiyat
saugin iki 6zelligine dikkat ederek agiklayabiliriz. lIki, takim
6zel ve sadece bir adet olan bir takim. lkincisi, takim iki
alicinin rakip olarak teklif verdigi agikartirmayla satldi. Daha
sonra, kazanana fiyatin agiri olup olmadigi soruldugunda
“Polyester igin rekor bir iicret” demistir.
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degerliama daha az masrafli bir ders oldu. istedigi bir seyi kay-
bedip ayn1 zamanda giilen bir adami gérmek 6greticidir. Genel
bir kural olarak, ortalik sakinlestikten sonra kaybedenler kaza-
nan gibi konusuyorsa (veya tam tersi) kargasayi yaratan ko-
sullara dikkat etmeliyiz -mevcut durumda bu olay az kaynak
icin acgik rekabetti. TV yéneticilerinin égrendigi gibi, azlik ve re-
kabetin seytani yapisi ile karsilagtigimizda son derece dikkatli
olmaliyiz.

SAVUNMA

Azlik baskisina karsi uyarilmig hissetmek yeteri kadar kolaydir;
ancak zor olan, bu uyariya gére hareket edebilmektir. Problemin
bir pargasi, bizim azliga kars1 gosterdigimiz tipik tepkimizin dii-
siinme yetenegimizi etkilemesidir. istedigimiz bir seyin az erigile-
bilir oldugunu goérdiigiimiizde, fiziksel bir heyecan olusur. Ozel-
likle, bu durum dogrudan bir rekabet igeriyorsa, kan akisimiz hiz-
lanir, odaklanma daralir ve duygular artar. Duygulardaki hareket-
lenme artarken, mantiksal kisim geri ¢ekilir. Tahrik etme arttikga,
yaklagimimiz iginde sakin kalmak zorlasir. Poseidon Macerast
hakkinda CBS-TV bagkani Robert Wood “O seyin gekiciligine ya-
kalaniyorsun. Akil pencereden ugup gidiyor” seklinde agiklama
yapmistir (MacKenzie, 1974).

O zaman burada bizim durumumuz: Azlik baskisinin neden-
lerini ve nasil ¢alistigini bilmemiz kendimizi korumamiz igin ye-
terli degildir ¢iinkii bilmek bir idrak olayidir ve idrak islemleri az-
lik baskisina kars1 gosterdigimiz duygusal tepkiler tarafindan en-
gellenir. Hatta bu azlik taktiginin bu kadar etkili olmasinin sebe-
bi olabilir. Diizgiin kullanildiklar1 zaman, aptalca hareketlere
kars1 savunmamizin ilk hatti —durumun iizerinde 6zenli bir ana-
liz- daha az olasi kaliyor.

Beynimizi gélgeleyen tahrikler yiiziinden, dikkatli davranigla-
1 harekete gecirmek icin azlik ilkesi hakkindaki bilgilerimize gii-
venemezsek, ne kullanabiliriz? Belki de, dogru jiujitsi stili icinde,
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tahriklerin kendisini asil igaret olarak kullanabiliriz. Bu yolla,
diismanin giiciinii kendi avantajimiz haline getirebiliriz. Biitiin
durum hakkinda g6z 6niinde bulundurulan idrak analizlerine
bagvurmak yerine, kendimizi uyarilarin duygusalligina sokabilir.
itaat durumu igerisindeki yiikselen tahrik tecriibelerini yenmeyi
ogrenerek, azlik taktiklerinin olasiliklarina ve énlem igin gerekli
ihtiyaclara karsi kendimizi uyarabiliriz.

Farz edin ki, kendimizi sakin tutmak ve dikkatle ilerlemek i¢in
artan tahriki sinyal olarak kullanmay: bagardik. Ya sonra? Azlik-
la yiizlestigimizde dogru karar vermemizi saglayacak, kullanabi-
lecegimiz bagka bir bilgi var midir? Ne de olsa, dikkatlice hareket
etmemiz gerektigini anlamak bize hangi yoldan gidecegimizi an-
latmaz; sadece diizgiin karar vermemiz igin gerekli sartlar1 saglar.

Neyseki, az olan maddeler itizerine saghkl karar verebilmemiz
icin gereken bilgilere ulasabiliyoruz. Arastirmacilarin, azlik ko-
nusunda tuhaf goriinen ancak dogru olan bir seyi agiga ¢ikardik-
lan gikolatali kurabiye calismasindadir: Az olan kurabiyeler da-
ha fazla istenmesine ragmen, fazla olan kurabiyelere gore tat ba-
kimindan daha iyi oldugu séylenmemistir. Azliktan kaynakl ola-
rak daha fazla bir istek duyulmasina ragmen, (calismaya katilan-
lar az olan kurabiyeleri daha ¢ok istediklerini ve onlara daha faz-
la ticret 6deyeceklerini séylediler) bu durum, kurabiyelerin tatla-
nini daha iyi yapmadi. Burada énemli bir nokta vardir. Keyif, az
olan maddelerin denenmesinde degil, ona sahip olmaktadir.
Onemli olan ikisini karigtirmamaktir. Etrafimizdaki bazi madde-
lerin azalmasi baskisi ile kargilagtigimizda, o maddeden ne iste-
digimiz sorusunu sormaliyiz. Eger cevap az olan bir geye sahip
olmanin sosyal, ekonomik ve psikolojik yarari igin istedigimizse
o zaman tamam: Azlik baskisi bize onun i¢in ne kadar 6deyece-
gimiz konusunda iyi bir ipucu verecektir -daha az erisilebilirse
daha ¢ok degerli olacaktir. Fakat ¢ogu zaman bir seyi sadece ona
sahip olmug olmak igin istemeyiz. Bir seyi onun kullanim degeri
icin isteriz; yemek igin, igmek icin, dokunmak veya duymak igin,
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surmek veya bagka bir sekilde kullanmak igin isteriz. Az nesne-
lerin, sadece az sayida olduklan i¢in daha iyi nesneler olmadik-
larini aklimizda tutmaliyiz.

Bu nokta ¢ok basit olmasina ragmen, az olan maddelerin do-
gal olarak sahip olduklari artirilmg istenilirliklerine kapildigimiz-
da bu ¢ogunlukla gézden kagar. Kendi ailemden bir 6rnek vere-
yim. Erkek kardesim Richard bu noktayi kagiran pek ¢ok insanin
comert harcamalara karsi olan egilimini kullanarak okuldayken
kendi parasini kazandi. Hatta bu taktik o kadar etkiliydi ki hafta
sonlar1 sadece birkag saat caligiyor geri kalan saatlerini de oku-
luna ayirabiliyordu.

Richard araba satiyordu fakat bir galeride ya da araba paza-
rinda degil. Bir hafta sonu gazetelerden segtigi bir ¢ift kullanilmig
arabay1 sadece temizleyerek belirledigi fiyata bir sonraki hafta
sonu satiyordu. Bunu yapabilmek i¢in, ii¢ seyi bilmesi gerekiyor-
du. 1lk olarak, arabalar hakkinda piyasadaki rayig fiyatlar bilip
daha sonra daha yiiksek fiyata satabilmek yeterli bilgisi olmasi
gerekiyordu. Ikinci olarak, arabayi alinca, alicinin ilgisini cekecek
sekilde nasil ilan vermesi gerektigini bilmesi gerekiyordu. Son
olarak da, bir aliciya ulastiginda, azlik ilkesini devreye sokarak
miisterinin daha fazla ilgisini ¢cekmeyi bilmesi gerekiyordu. Ve
Richard bu iigiinii de nasil yapmasi gerektigini biliyordu. Amaci-
miz igin, sadece tigiincilyii agiklamamiz yeterli olacaktir.

Bir onceki hafta satin aldig1 araba igin, bir sonraki pazar gii-
nii gazetesinde reklam igin yer ayarlardi. Etkili reklam vermeyi
bildigi icin genellikle pazar sabahi potansiyel miisterilerden tele-
fon alirdi. Arabay1 goérmek isteyen her bir muhtemel miisteri icin
bir randevu saati belirlerdi -qyni randevu saati. Eger alt1 miigte-
riyle program yapilmigsa, hepsiyle 6gleden sonra 2'de bulusurdu.
Daha sonra ilgi uyandirmasi igin yol hazirlayan bu simultane
programlama, sinirh kaynak igin rekabet yaratirdi.

Tipik olarak, ilk gelen miisteri arabay: incelemeye baslar, ku-
sur ve bozukluklarini isaret ederek fiyatin pazarliga agik olup ol-
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madigin1 sorgulayarak standart araba alicisi tavrini sergilerdi.
ikinci miigteri geldiginde durumun psikolojisi radikal olarak de-
gisirdi. Arabanin erigimi her bir miigteri igin birden sinirli hale
gelirdi. istemeyerek de olsa rekabet duygusunu koriikleyen erken
gelenler éncelikli durumun kendilerinde oldugunu iddia ederler-
di: “Bir saniye. ilk 6nce ben geldim.” Bu hakki iletmezse Richard
bunu onun yerine yapardi. ikinci alictya dénerek “Affedersiniz,
fakat diger beyefendi sizden 6nce buradaydi. Sizden ricam ken-
disinin arabaya bakmasi bitene kadar yolun diger tarafinda bek-
ler misiniz? Eger arabay1 begenmezse veya karar veremezse size
gosterecegim” derdi.

Richard ilk alicinin yiiziindeki ilgi biiyiimesini gérmenin
miimkiin oldugunu iddia ederdi. Arabanin olumlu veya olumsuz
yonlerine acele etmeden deger bigerken birden gekismeli bir kay-
nak iizerine ya-simdi-ya-asla, sinirli zaman oldugundan acele
karar vermek zorunda kalirdi. Eger birka¢ dakika icinde araba
icin karar vermediyse -Richard'in istedigi fiyattan- oradaki yeni
gelen kisiye kaptiracakti. ikinci alici rekabet ve sinirl erigim tize-
rinde esit derecede kigkirtilirdi. Nesnenin ¢evresinde gezinir, bir-
den metal pargasini ¢ok daha fazla ister sekilde gorsel olarak sii-
zerdi. Saat 2'deki randevuya gelen bir numaral kisi satin almaz
veya hemen karar vermezse iki numaral kisi saldirmaya hazirdi.

Bu durum tek basina istenilen bir iiriin i¢cin hemen karar ver-
me konusunda yeterli degilse, saat 2'de randevuya gelen tigiincii
kisi ile kapan kapanirdi. Richard’a gore, carpismali bir rekabet
genellikle ilk bekleyen igin ¢ok fazlaydi Richard'in fiyatina kati-
larak baskiy1 hemen sonlandiracak ya da aniden ayrilacakti. Son-
raki durumda, ikinci gelen orada dikilen yeni gelmis adamla re-
kabet ettigi duygusuyla birlikte satin almaya daha ¢ok yanagirdi.

Kardesimin iiniversite egitimine katkida bulunan biitiin alici-
lar alimlar ile ilgili temel bir gercegi gormekte basarisiz oldular:
Onlar tahrik ederek artirilan istegin arabanin iyi 6zellikleri ile bir
ilgisi yoktu. Bunu gérmemeleri iki nedenden olusur. ilki, Ric-
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hard'in olusturdugu ortamin, diizgiin diigiinmelerini engelleye-
cek duygusal bir tepki yaratmasiydi. ikincisi ise, sonug olarak,
arabayi sadece sahip olmak igin degil kullanmak igin istedikleri-
ni diigiinmediler. Richard'in uyguladig1 az olan bir kaynak igin
rekabet baskisi, sadece arabaya sahip olmak i¢in isteklerini etki-
ledi. Bu baski, istedikleri gergek ama¢ anlaminda arabanin dege-
rini etkilemedi.

itaat durumu igerisinde, azlik baskisi tarafindan kugatildig-
mizda, en iyi tepkiyi iki etapta gosteririz. Azlik etkisinden kay-
nakli duygusal tahriklerin gelgitlerini hissettigimizde, bu tahrik-
leri durmamiz igin bir sinyal olarak algilamaliyiz. Panik, atesli
tepkilerin akilli itaat kararlarinda yeri yoktur. Sakin olmali ve
rasyonel perspektifi geri kazanmaliyiz. Bunu basardiktan sonra,
bu sartlar altinda bu iiriinii neden istedigimizi kendimize sorarak
ikinci asamaya geceriz. Eger cevap oncelikli olarak ona sahip ol-
ma istegiyse, onun icin harcayabilecegimiz miktar1 saptayabil-
mek adina onun erigilebilirligini kullanmaliy1z. Ancak, cevabimiz
onu fonksiyonu yiiziinden almak istedigimiz ise (bir seyi kullan-
mak, yemek veya icmek igin istiyorsak), ilgilenilen nesnenin az
veya ¢ok oldugunda esit derecede iyi ¢alisacagini hatirlamaliyiz.
Oldukga basit, az olan kurabiyelerin tadinin daha iyi olmadigini
hatirlamamiz gerekiyor.

OZET

o Azlik ilkesine gore, insanlar firsatlar daha az erisilebilir oldu-
gunda onlan daha degerli gormeye baslamaktadirlar. Kazang
icin bu teknigin kullanimi, itaat uygulayicilarinin bizi, 6ner-
dikleri seyin miktarinin veya zamaninin sinirh olduguna
inandirmaya ¢alisirken kullandiklarn “sinirh say1” ve “son
gun” teknikleri gibi itaat tekniklerinde goriilebilir.

e Azlik ilkesi iki nedenden olusur. 1lki, erisilmesi gii¢ seylerin
daha degerli olmasi, bu nesnelerin veya bilginin erigimi o
iiriiniin kalitesinin hakkinda kisa yoldan fikir vermesidir.
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Ikincisi, bir sey daha az erisilebilir oldugunda, 6zgiirliigiimii-
zii kaybederiz. Psikolojik tepki teorisine gore, bir seyi 6nce-
kinden daha ¢ok isteyerek (onlara bagh beraberindeki iiriin-
ler ve hizmetlerle birlikte) ézgiirliigiimiizii kaybetmeye tepki
gosteririz.

Motive edici olarak, psikolojik tepkiler yasam zincirinin bii-
yiik bir gogunlugunu olugtururlar. Ancak, iki yas dénemimde
ozellikle bariz bir sekilde ortaya cikar: Feci iki yas ve ergenlik
dénemi. Her iki donem de kontrol, haklar ve o6zgiirliik gibi
6nem kazanan bireysel duygularin ortaya ¢ikmasiyla karakte-
rize edilir. Dolayisiyla, bu yastaki bireyler sinirlamaya karsi
daha hassastir.

Maddenin degeri tizerindeki etkilerine ek olarak, azlik ilkesi
ayrica bilginin degerlendirilmesi iizerinde de uygulanabilir.
Aragtirmalar, bir mesaja sinirh erigimin bireylerin ona daha
fazla ulagsmak istedigini ve daha degerli hale geldigini goste-
rir. Bu bulgulardan sonuncusu -sinirh bilgi daha inandirici-
dir- en sagirtici olanidir. Sansiir olayinda bu etki, mesaj alina-
madiginda olusur. Bir mesaj alindiginda, eger 6zel bir bilginin
pargas! olarak algilanirsa daha etkili olur.

Azlik ilkesinin iki uygun kosul altinda dogru ¢alismasi daha
olasidir. Birincisi, az olan nesneler yeni azalmigsa degeri ar-
tar. Bu, bastan beri sinirli nesnelerden daha ¢ok yeni sinirlan-
mug nesnelerin degeri géziimiizde daha yiiksektir. ikincisi, di-
ger insanlarla rekabet igerisine girdigimizde, az olan nesneler
bizim igin daha gekici hale gelir.

Azlik baskisina karsi idrak oldukga zordur, ¢iinkii diigiin-
meyi zorlastiran duygusal tahrik icerir. Savunma olarak,
azlik iceren durumlarda tahrik artiglarina karsi uyanik ol-
may1 deneyebiliriz. Uyarildiktan sonra, sakin olma asama-
sina ve nesneyi neden istedigimize karar verme agsamasina
gecebiliriz.
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CALISMA SORULARI

icerik Hakimiyeti

1.

Azlik ilkesi ile Brehn'nin psikolojik tepki teorisi arasindaki iligki ne-
dir?

Feci ikiler ve ergenlik déneminin tepki etkisine kargi 6zellikle hassas
olmasinin nedeni nedir?

Modern toplumsal bilim Shakespeare'in tinlii karakterleri Romeo ve
Juliet'in 6liimiinii nasil agiklar?

Potansiyel dinleyicilerin yasaklanmig bilgiye verdikleri standart tep-
kiler nelerdir?

Worchel, Lee ve Adewole (1975) tarafindan yapilan gikolatali kura-
biye ¢aligmasi azlik ilkesinin etkisini artiran hangi durumlan géste-
rir?

Elestirel Diisiinme

1.

1983 ve 1984 yilinin Noel tatili mevsiminde, bu sehirde en gok rag-
bet gbren oyuncaklar, sinirli sayida olan Cabbage Patch Kid oyuncak
bebekleriydi. Azlik ilkesi ile ilgili 6grendiklerinizi baz alarak, insan-
larin neden magazada 25 dolara satilan bu oyuncag yerel bir agikar-
tirmayla 700 dolara aldiklarini agiklayiniz.

Ovid'in “Kimsenin istemedigi seyler kolaydir, yasak olanlar ¢ekicidir”
soziinii psikolojik agidan agiklayiniz.

Kardegim Richard'in kullanilmig araba satigini hatirlayin. Kimseye
yalan sdylememesine ragmen arkadaglan onu etik olmamakla sugla-
di. Bu konuda ne diigiiniiyorsunuz? Teknigi etik olarak kabul edile-
bilir miydi veya sakincali miydi? Neden?

On yildan daha fazla bir siire, Virginia Slims sigaralarinin etkili rek-
lam kampanyasinin ana mesaji modern kadinlarin baski altinda tu-
tulan, diizgiin ve itaatkar olmalan beklenen eski zamanlardan bu ya-
na “ilerleme kaydettigi” seklindeydi. Bu reklama gére, kadinlar artik
ozgiirliigii izerinde soven ve modasi ge¢mis kisitlamalari hissetmek
zorunda degildir. Kendi gériigiiniiz ne olursa olsun, psikolojik tepki
ile ilgili bilginizi kullanarak su gercegi aciklayiniz: Uzun siiren rek-
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lam kampanyas! sirasinda ABD’deki sadece tek bir demografik grup-
ta sigara kullamiminda bir artig olmusgtur —ergenlik donemindeki kiz-
larda.

5. Bu béliimiin bagindaki reklam, béliimiin konusunu nasil yansitmak-
tadir?
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I Her giin her bakimdan, daha {yi oluyorum.
-EMILE COUE

Her giin her bakumdan, dahayogun olyyorum
-ROBERT CIALDINI

1960’1l yillarda California’da gekilen oldukga etkileyici bir soylesi
programinin Joe Pine adinda bir sunucusu vardi. Programin goze
carpan tarafi Pine'nin konuklarina kargi igneleyici ve ¢atigmaci
stiliydi -konuklarin 6nemli bir kism1 kendilerini teshir etmeye can
atan kisiler, iinlii olmak isteyenler ve politik veya toplumsal orga-
nizasyonlarin marjinal temsilcileriydi. Ev sahibinin rahatsiz edici
yaklagimi konuklar tartismaya kigkirtmak, itirafta bulunmalarin
ve genellikle aptal gibi gériinmelerini saglamak amaciyla tasarlan-
mustt. Bir konugunu tanittiktan sonra Pine, konugun bireysel
inanglarina, yeteneklerine veya goriiniiglerine hemen saldiriyor-
du. Bazi insanlar, Pine'in kirag kigisel stilinin hayatina aci getiren
ayaginin kesilmesinden kaynaklandigini iddia ederken bazilar
hakaret etmenin dogasindan geldigini soylityorlardi.

Bir aksam rock miizisyeni Frank Zappa sova konuk oldu. Bu
1960’larda uzun sagh bir adamin hala olagan gériilmedigi ve tar-
tigildig1 bir dénemdi. Zappa seyirciye takdim edilip yerine otur-
duktan sonra, aralarinda soyle bir diyalog gegti:

Pine: Bence uzun saglarin seni bir kiz gibi gosteriyor.

Zappa: Bence senin tahta bacagin seni bir masa gibi gosteriyor.

iLKEL OTOMATIKLIK

Benim favori dogaglamam olmasinin yani sira, Pine ve Zappa
arasinda gegen diyalog bu kitabin ana konusunu gésterir: Biri
veya bir sey hakkinda karar verirken siklikla, eldeki bilginin ta-
mamini kullanmayiz. Bunun yerine, tiimii temsil eden bir parga-
sini1 kullaniriz. izole bir bilgi pargasi, her ne kadar bize dogruyu
gosterse de aptalca hatalar yapmamiza neden olabilir. Bu hata-
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lar zeki kisiler tarafindan kullanildiginda ise aptal durumuna
diiseriz.

Ayni zamanda, kitapta karmasik yardimci bir konu daha islen-
migtir: Erigilebilen verinin tek bir yanini kullanmak aptalca karar-
lar vermemize neden olsa da, modern yasamin akisinda siklikla
kisa yollan kullanmaya ihtiya¢ duyariz. 1. Béliimde tek bir diir-
tiiyle tetiklenebilen -bir 6tme sesi, kirmiz1 renkteki tilty veya ya-
nip sonen 1giklarin 6zel sirasi- alt sinif hayvanlarin otomatik ce-
vaplarn ile kargilastirdigimizi hatirlayin. Alt siniftaki hayvanlarin
siklikla bdyle cevrelerinin tek diirtiilerine basvurmasinin nedeni
sinirh alcil kapasiteleridir. Kiigiik beyinleri ¢evrelerindeki biitiin
bilgileri kaydedemez ve igleyemez. BOylece bu tiirler bilginin belli
taraflan icin 6zel hassasiyetler gelistirir. Bilginin bu yanlari dogru
bir cevap hakkinda fikir elde etmek icin yeterli oldugundan sistem
genellikle verimli isler: Bir anne hindinin 6tiisii duyar duymaz,
Rlik-purr ile annelik mekanizmasi devreye girer ve mekanik bir
bigcimde her giin karsilagtig1 tercihler ve diger durumlarla iligkili
olarak sinirh kafa giiciinii kullanmaya vakit ayirabilir.

Biz, tabii ki, anne hindiden veya diger hayvan gruplarindan ¢ok
daha fazla etkili bir beyin mekanizmasina sahibiz. Gerekli gercek-
lerin biitiiniinii géz éniinde bulundurabilir ve sonug olarak dogru
karar verebiliriz. Gergekten de, bizim diger tiirler iizerindeki bu bil-
giyi isleme avantajimiz diinyada baskin tiir olmamizi saglamistir.

Yine de, bizim kapasitemiz de sinirlidir; verim agisindan daha
otomatik, ilkel, tek yanh tepkileri bazen zaman alici, sofistike,
tam bilgiyle donatilmig bir tepkiye yegleriz. Mesela, bize sorulan
bir seye evet veya hayir olarak cevap verirken, siklikla durumda-
ki ilgili bilginin tek bir par¢asina dikkat ederiz. Onceki béliimler-
de, itaat kararlarin1 vermek igin kullandigimiz en popiiler tek bil-
gi parcalarindan birkagini inceledik. Onlar en popiiler tesviklerdir
¢iinkii bizi dogru karara dogru yénlendiren en giivenilir bilgiler-
dir. Bu yiizden itaat kararlar verirken karsilik, tutarhlik, toplum-
sal kanit, sevgi, otorite ve azlik gibi faktorlere siklikla ve otoma-
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tik olarak bagvururuz. Her biri, kendi basina, hayir yerine ne za-
man evet dememizin daha iyi oldugunu gosterirler.

Bir durumu tamamiyla analiz edebilmek icin yeterli egilim, za-
man, enerji veya algisal kaynagimiz yokken genellikle bu tekil dav-
ramg Orneklerini kullamiriz. Ustiine gelinmis, stresli, kararsiz,
umursamaz, akh bagka yerde veya yorulmus oldugumuz zaman,
eldeki bilgilerin en azina yogunlasiriz. Bu sartlar altinda karar ve-
rirken ilkel fakat gerekli tek kanit yaklasimina doneriz.! Biitiin bun-
lar tirkiitiicii bir anlayisa dayanir: Diinyanin doruguna yerlesmek
icin sofistike akil diizenimizle dylesine kompleks, ilerlemis ve bil-
giyle dolu bir gevre yarattik ki bununla basa ¢ikmak igin soylarin-
dan geldigimiz hayvanlar gibi davranmak durumunda kaliyoruz.

Bazen sonuglar felaket olabilmektedir. FBI'in Waco Texas'taki
Davidian Kilise Merkez ofisine yapmis oldugu yanlis ani saldiriyi
hatirladiniz m1? ABD Adalet Bakanligi danismanlan tarafindan
yapilan bir analize gore, Davidian Ofisinin 51 giinliik kusatmasi
sirasinda ajans genis Ol¢iide goz ardi etmek zorunda kaldig1 pek
ok bilgi topladi. Adalet Bakanligi danigmanlarindan biri olan Pro-
fesor Robert Louden, “FBI o kadar fazla bilgi yiiklemesine sahip
oldu ki ge¢cmis uygulamalara geri dondii —ve dinle ilgili hi¢bir tec-
riibeye sahip olmadiklarindan, onu standart bir engel gibi gordii-
ler” seklinde agiklama yapti (“Overload of Advice”, 1993). Olayin
felaket sonucu, FBI'in son saldirisinda 80'den fazla tarikat iiyesi-
nin inanglar ugruna ve korku dolu bir gekilde 6lmesi oldu.

MODERN OTOMATIKLIK

ingiliz ekonomist, politik diisiiniir ve bilim felsefecisi John Stuart
Mill, 125 yil énce 6ldii. Oliim yili (1873) énemlidir ¢iinkii diinya-

1 Bu gibi algisal ve kararsal daralmayla ilgili kanitlar igin bakiniz: Berkowitz ve Buck (1967);
Bodenhausen (1960); Cohen (1978), Easterbrook (1959); Gilbert ve Osborne (1989); Hockey
ve Hamilton (1970); Keinan (1978); Kruglanski ve Freud (1983); Mackworth (1965); Milgram
(1970); Paulus, Martin ve Murphy (1992); Scammon (1977); Twersky ve Kahmerman (1974);
ve Welster, Richter ve Kruglansk (1996).
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da bilmesi gereken her seyi bilen son adam olmasi agisindan say-
gideger biridir. Bugiin, icimizden birinin biitiin gergeklerin far-
kinda olabilmesi kavrami giiliingtiir. Yavag bilgi birikiminden
sonra, insan bilgisi ivmeyle beslenen, uguldayan iirkiitiicii bir ¢1g
halini aldi. Simdi pek ¢ok bilginin 15 yildan daha yeni oldugu bir
diinyada yasiyoruz. Bilimin bazi alanlarinda (6rnegin fizik) bil-
ginin her sekiz yilda ikiye katlandig1 séylenir. Bilimsel bilgi pat-
lamasi molekiiler kimya ve kuantum fizigi gibi gizli alanlarda si-
nirl kalmayip, giincel —-saglik, gocuk gelisimi, beslenme- alanla-
ra da yayilmstir. Bu hizli biiyiime devam eder ¢iinkii arastirma-
cilar buluslarini diinya ¢apinda tahmini 400 bin bilimsel makale-
de yayinlamaya devam eder.

Ileri bilimin ¢izgisinden ayr olarak, nesneler ¢ok ¢abuk de-
giserek evlerimize daha yakin hale geliyor. Senelik Gallup oy-
lamasina gore halkin giindemindeki 6nemli olan nesneler da-
ha mubhtelif hale geliyor ve bu giindem iizerindeki zamanlari
gitgide kisaliyor (McCombs & Zhu, 1995). Buna ek olarak,
daha hizli ve daha ¢ok seyahat etmekteyiz; daha ¢abuk ingsa
edilen yeni bir eve daha siklikla tasiniriz; daha fazla insanla
tanigiriz ve onlarla daha kisa siireli iligkiler kurariz; siiper-
markette, araba satig noktalarinda, aligveris merkezlerinde
gecen yil hi¢ duymadigimiz veya gelecek yil eskiyecek ya da
unutulacak pek ¢ok stil ve iiriinle karsilasiriz. Yenilik, gegici-
lik, gesitlilik ve ivme uygar bir varolusun 6ncelikli géstergele-
ri olarak tanimlanir.

Bu bilgi ve tercih artisi teknolojinin gelismesi, bilgi toplamak
icin bagvurulan yollarin gelismesi, depolama, erigsim ve iletigim
bilgileriyle miimkiin olmusgtur. ilk 6nce, béyle bir gelismenin so-
nugclar sadece genis 6rgiitlenmelerle sinirliyydi —devlet kurumlari
ve giiclii sirketler. Telekomiinikasyon ve bilgisayar teknolojisin-
deki gelismelerle artik bu bilgilere bireyler de erigebilmektedir.
Uzatma kablolar1 ve uydu sistemleri bu bilgilerin siradan evlere
girmesi igin bir hat saglamigtir.
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Diger ana hat kigisel bilgisayarlardir. 1972'de, Norman Mac-
rae, Economist dergisinin editorii, gelecekteki bir zaman igin ke-
hanette bulunmustu:

Bundan sonra beklenen sey, laboratuvanda veya ofiste ve-

ya halk kiitiiphanesinde veya evdeki bilgisayar basinda
oturmakta olan herkes inanilmgyacak kadar ¢ok bilgiyi
normal bir insan beyninden hatta Einstein'inkiden bile on
binlerce misli bijyiikliikte mekanik konsantrasyon ve he-
saplama giciiyle alt edecektir (Macrae, 1972).

Sadece on yil sonra, 7ime dergisi Macrae'nin gelecek icin soy-
lediklerini dogrularcasina bir makinayi, kigisel bilgisayarn “Yilin
Adami” secti. 7ime dergisinin editérleri kiigiik bilgisayar1 almak
icin insanlarin ayaklanmasini belirterek se¢imlerini savunmusg ve
“Amerika [ve] daha genis bir perspektif icinde, biitiin diinya es-
kisi gibi olmayacak” demiglerdir. Macrae’'nin vizyonu daha yeni
anlagimaktadir. Siradan milyonlarca “kalin kafali”, Einstein
gommek i¢in yeterli bilgiyi sunma ve analiz etme potansiyeli olan
bilgisayarlarinin karsisinda oturmaktadir.

Modern zamanin hayalcileri —-Microsoft'un bagkam Bill Gates
gibi- “herkese, her yere, her zaman" ulasabilecek evrensel bilgi-
yi yaratma yetenegine sahip cihazlar yarattiklarin ileri siirerek
Macrae’ye katilirlar (Davidson, 1999). Fakat bir seye dikkat edin:
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Bilgi Cag1 olarak adlandinilan modern ¢agimiz, tlim Cag olarak
adlandinlmaz. Bilgi dogrudan ilme gevrilemez. ilk 6nce islemden
gecmelidir —ulagmali, emilmeli, idrak edilmeli, entegre olmali ve
tutulmalidir.

KISA YOLLAR KUTSAL OLACAK

Teknoloji bizden daha hizli gelistigi icin, bilgiyi islemek i¢in ge-
rekli olan dogal kapasitemiz, modern ¢agin ézelligi olan degisim,
tercih ve miicadelenin oburlugunu yenmek igin gittikge yetersiz
kaliyor. Gitgide kendimizi alt tiirlerdeki hayvanlarin konumunda
bulacagiz —dis ¢evrenin karmasiklik ve zenginligiyle bas edebil-
mek icin yeterli akil donanimina sahip olmayan kisiler olacagiz.
idrak giicleri her zaman zayif olan diisiik seviyedeki hayvanlarin
aksine biz, daha karmasik bir diinya yaratarak kendi eksikligi-
mizi olusturduk. Bizim yeni eksikligimizin sonuglar1 hayvanlarin
eskiden beri var olan eksiklikleriyle aymidir: Bir karar verirken,
biitiin durumun tam gézden gegcirilmis analizine daha az bagh
kalacagiz. Bu “analiz felci"ne cevap olarak, genellikle durumun
tek bir giivenilir 6zelligi iizerinde yogunlasacagiz.

Bu tek 6zellik gercekten giivenilirken, bilginin tek bir parcasi-
na yonelmis daralmig dikkat ve otomatik karsiligin kisa yol yak-
lagiminin yanhs olan higbir yani yoktur. Sorun, normalde giive-
nilir olan sinyallerin bizi yanls kararlara yonelttiginde ortaya ¢1-
kar. Daha 6nce gordiigiimiiz gibi bunun bir sebebi kestirme tep-
kilerin mekanik dogasindan ¢ikar saglamayi1 amaglayan itaat uy-
gulayicilaninin hilesidir. Eger, goriindiigii gibi, kisa yol tepkileri-
nin siklig1 modern yagsamin ilerleme ve formuyla artiyorsa, bu hi-
lelerin sikliginin da artacagindan emin olabiliriz.

Kisa yol sistemlerinin hayatimizdaki artan saldirilar1 hakkin-
da ne yapabiliriz? Bastan savma bir hareketten daha ¢ok, giiclii
bir karsi saldirty1 6neririm; ancak, 6nemli bir nitelik bulunmak-
tadir. Kisa yolla karsiik vermenin kurallariyla hareket eden itaat
profesyonelleri, diisman olarak gériilmemelidir: Aksine, onlar et-
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kili ve adapte olucu bir degisim siireci icinde bizim miittefikleri-
mizdir. Kargi saldir1 icin dogru hedef sadece kisa yoldan karsilik
vermemizi saglayan kanitlar hakkinda yalan bildiride bulunan,
taklit eden veya yanls tarif eden bireylerdir.

Siklikla kullandigimiz kisa yollarin ne olduguna bakalim.
Toplumsal kanit ilkesine gore, siklikla ne yapacagimiza bizim gi-
bi insanlarin ne yaptigina gore karar veririz. Cogu zaman, bir du-
rumda popiiler olan bir hareket, ayrica fonksiyonel ve uygun ol-
dugundan bu tamamen mantiklidir. Béylece, aldatici istatistik
kullanmadan dis macunu markasinin en ¢ok satan marka oldugu
ile ilgili bilgi veren reklamci bize iiriiniin kalitesi ve onu sevme
olasihigimiz hakkinda degerli kanitlar sunmugtur. Bir tiip dis ma-
cunu almak icin markete gittigimizde, denemeye karar vermek
icin tek bir bilgiye, popiilariteye, dayanabiliriz. Bu strateji bizi
muhtemelen dogruya yénlendirecek, yanlisa yénlendirme sansi
olmayacak ve bilgiyle donanmug, kararlarla yiiklii ¢cevremizle ba-
sa ctkmamiz icin gerekli algisal enerjimizi koruyacaktir. Bu ve-
rimli stratejiyi etkili bir sekilde kullanmamiza olanak taniyan
reklamc dilgmanimiz degil birlikte ¢aligtigimiz partnerimizdir.

itaat uygulayicilan bize hileli bir sinyal vererek kisa yol karsi-
liklarini stimiile etmeye calistiklarinda ise hikaye farklidir. Diis-
man, dis macunu markasina popiiler bir imaj vermek igin bir dizi
aktoriin “provasiz roportaj” gibi gosterilen réportajlarda siradan
vatandag gibi iiriinii 6vmesini saglayan reklamcidir. Burada, po-
piilarite kanitinin taklit edildigi yerde, toplumsal kanit ilkesi ve ki-
sa yol tepkimiz suistimal edilmektedir. Onceki béliimlerde “prova-
siz roportajlarin” oldugu reklamlari kullanan iiriinleri almaya kar-
s1 olmay1 6nerdim ve reklam sirketlerine sebebini ve caligtiklart
reklam firmasini birakmalarini anlatan bir mektup yazmaya tes-
vik ettim. Ayrica bu agresif tutumu, itaat profesyonelinin bu bi-
¢imde toplumsal kanit1 (veya diger etki silahlarini) suistimal ettik-
leri herhangi bir duruma uygulamayi da éneriyorum. Yapmacik
giilme efekti kullanan TV programlarini izlemeyi reddetmeliyiz.
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Bir veya iki hesapla bahsis kutusunu doldurmaya ¢alisan bir bar-
men goriirsek, bahsis birakmamaliyiz. Bir gece kuliibiiniin digin-
da sirada bekledikten sonra, igeri girip bos yerleri gordiigiimiiz
zaman, kuliibiin popiilaritesinin yalan kanitiyla disaridan gegen-
leri etkilemek igin bekletildigimizi kesfettigimizde hemen oray:
terk etmeli ve sebebini sirada bekleyen herkese anlatmaliyiz. Ki-
sacasl, karsilik vermek igin boykot, tehdit, yiizlestirme, tenkit, ti-
rat ve benzeri her seyi kullanmaya hazir olmaliyiz.

Yapim geregi kendimi hir¢in bulmam ancak bdyle kavgaci ha-
reketleri savunuyorum ¢iinkii istismarcilarla savastayim. Hepi-
miz dyleyiz. Bu diigmanligin sebebinin bu kigilerin kar amaglari-
nin farkina varmak olmadigini anlamak énemlidir: Bu amag he-
pimizin bir gekilde paylastig1 bir amagtir. Gergek ihanet ve bizim
tolerans gosteremedigimiz sey, kazanglarini bizim kisa yollarimi-
zin givenilirligini tehdit ederek saglamalaridir. Giinliik modern
yasamin kargasasi sadik kisa yollara ve giivenilir pratik kuralla-
ra sahip olmamizi gerektirir. Bunlar artik liiks degildir; bunlar ta-
mamiyla kalp atigimiz kadar gerekli olan ihtiyaglardir. iste bunun
icin, birinin kazang igin pratik kurallarimiza ihanet ettigini gor-
diigiimiiz zaman karsilik vermeliyiz. Bu kuralin miimkiin oldugu
kadar etkili olmasini isteriz. Kar amagh kigiler tarafindan giive-
nilirligi ve performansi siirekli istismar edildiginde, dogal olarak
onu daha az kullaniriz ve giiniimiiziin karar yiikleriyle basa ¢ik-
mamiz zorlasir. Kavgasiz birakmayiz. Kaybedecek ¢ok sey var.

OZET

* Modern yasam eski zamanlardan farklidir. Teknolojinin geli-
simi ile bilgi gelismekte, tercihler ve alternatifler artmakta,
ilim patlamaktadir. Bu degisim ve tercih giginda uyum sagla-
mak zorundayiz. Temel bir uyum kararlarimizi verme gekli-
mizde meydana gelmistir. Her durumda iizerinde diigiinerek,
tam olarak gozden gegirerek karar vermek istesek de, degisen
formlar ve modern yagsamin ilerlemesi siklikla bizi olumlu ve-
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ya olumsuz biitiin yonlerini dikkatlice analiz etmekten yok-
sun birakir. Gitgide bir diger karar verme yaklagimina bagvur-
maya zorlaniriz —giivenilir tek bir bilgiye dayanarak (katila-
rak veya satin alarak) karar vermemizi saglayan kisa yol yak-
lagimu. itaat icin en giivenilir ve dolayisiyla en popiiler tetikler
kitabin genelinde tanimlanmustir. Bunlar, bagllik, karsilik fir-
satlari, benzer kigilerin itaatkar davraniglari, sevgi duygusu
veya arkadaslik, otorite ve azlik bilgisidir.

Cevremizde idrak yiiklemesi icin egilim arttikca bununla
orantili olarak, kisa yoldan karar verme de yayginlasir. Bir ve-
ya diger etki tetikleyicileri ile isteklerini agilayan itaat profes-
yonelleri, genelde bagarili olurlar. Profesyoneller tarafindan
kullanilan bu tetikleyiciler her zaman suistimal edici degildir.
Tetik, durumun dogal bir 6zelligi degil ancak itaat profesyo-
neli tarafindan yaratilirsa suiistimal 6zelligini alir. Kisa yol
tepkisinin yararl 6zelligini elde tutmak igin, biitiin yanlariyla
bdyle uydurma tetiklemelere direnmek gerekmektedir.

CALISMA SORULARI

Igerik Hakimiyeti

1.

Kitapta anlatilan etki silahlarindan ii¢ tanesini seginiz. itaat amaciy-
la kullanilan bu iig silahtan her birinin ne zaman suistimal edildigini
ve ne zaman edilmedigini agiklayiniz.

Sectiginiz her iig etki silahi igin, size kargi kullanilip istismar edildigi
zaman gelistireceginiz savunma yollarini tanimlayiniz.

Bu kitapta yer alan etki siiregleri hakkinda 6grendiginiz en 6nemli iig
dersi tanimlayiniz.
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