Manipiilasyon Sanati...Henrik Fexeus

Ozet

Henrik Fexeus, zihin okuma ve sdzsiiz iletisim sanatinda isvec'in en taninmis uzmani,
beden dili ve psikolojik manipiilasyon Uzerine ¢ilginca basarili olan bir dizi kitap ve dersin

yazari ve super populer sovun sunucusu Mind Erimis.

Fexeus Projesi adini verdigimiz yeni yayin projemizde, yazarin ikinci kitabi Nasil

Kandiriimamali'yl begeninize sunuyoruz.

Bu, kendilerini diger insanlarin etkisinden korumak isteyenler i¢cin mikemmel bir ders
kitabi. Bununla birlikte, bilincinizin gizli maniptlasyonlarini tespit edebilecek ve onlara karsi
koyabileceksiniz. Ozgiir olmayi, kendi adina diisinmeyi, yalnizca ihtiyacin olani satin almay!

ve bagkalari tarafindan yonlendiriimemeyi 6greneceksin.
Manipliilasyon sanati. Nasil aldatiimaz

Uyanikken aldigimiz tiim izlenimler, 6zel zihinsel hesabimizda toplanir. Uyanik olmak

etkilenmek, degismek demektir.
Oke W. Edelfeldt, "Etki"

insanlarin  manipiilasyon olarak algiladiklari seylere karsi glclii  savunma
mekanizmalari vardir. Bu nedenle, maniplilasyonun tdm sirri, insanlarin hicbir sey fark

etmemeleri ve hicbir sey tahmin etmemeleridir.
Thomas Hein, "Ambalaj Hakkinda Her Sey"

Bir zamanlar kararlarimi iyi ya da kotlu yénde etkileyen herkese ithaf edilmistir. Ve

ayrica onlari benim blytittligliime inanmama izin veren ¢cocuklarima, onlarin beni degil.



GIRIiS
itiraf

Acik gunesli bir guinde arkadasim Per ile bir kafede kahve igiyorduk. Onu nadiren
gormemiz ¢ok kotu. Kahve bitti ve er ya da gec erkeklerle oldugu gibi sohbet teknolojiye
donda.

"Cep telefonum beni yakaladi” dedim. - O c¢ok vyash. Bununla sms bile

goénderemezsiniz.
Per'in gozleri parladi.
— Evet, yan evde cep telefonu magazasi var. Gidip gorelim.

Cok yurumek zorunda kaldik. Dukkan kafe ile ayni binadaydi. Pencereyi inceledik.
Genis ekrani ve surguli klavyesi ile ¢cok guzel bir Nokia dikkatimi ¢ekti ve ayni zamanda

saticinin da ilgisini ¢ektim.

"Yeni bir telefona ihtiyacim var,” dedim. Ve yeni bir oran. Benimki tamamen ise

yaramaz.

Satici, "O halde ihtiyaciniz olani buldunuz," diye yanitladi. “Bu sadece bir siper

telefon. Birgcok 6zelligi vardir.

“Aslinda, yalnizca arama yapmam ve bazen aramalari yanitlamam gerekiyor, ancak

ek dzellikler asla zarar vermez. Ve evet, fiyat iyi. Elbette oran degistirilemez, ancak...
Satici durakladi.

"Ama aslinda," dedi kendinden emin bir tonda, "eger bu modeli begendiyseniz, o

zaman bunu secgerdim."

Ve bununla cebinden kendi telefonunu gikardi. Neredeyse ayni telefon, ancak daha

yeni ve daha pahali.

"Yapacak!" Dusundim. Acik bir clizdan, doldurulmus bir basvuru formu... Ve on
dakika sonra kigik siyah bir paketle magazadan ¢ikiyordum. Bir yanim mutlu hissediyordu
ama diger yanim endiseliydi. "Sen ne yaptin? diye sordu. - Uriin yelpazesini ve internetteki
tim teknik 6zelliklerini incelemeden asla bir sey satin almazsiniz. Disinmeden ¢ buguk bin

krona bir telefon aldin. Ustelik kendini on sekiz ay tarifeye adadi! Bu nasil olabilir?" - "Geri
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bas! dedi ilk kisim “Kendimi harika hissediyorum, giines parliyor, agzimda kahvenin tadi...

Neden her seyi bu kadar ciddiye aliyorsunuz?”

Diger taraf da pes etmedi: “Anlasilan glines basini yakmis. Ama bu sadece onunla

ilgili degil. Bir sey. Olmus. Orasli. Dikkanda".
Gostermedim ama bir arkadasimdan ruhumda hos olmayan bir tat ile ayrildim.

Bu birkac yil énce oldu. Telefon ¢ok rahatsiz oldu. Hala o giini bana hatirlatmak icin
kullaniyorum. Ondan ve simgeledigi seyden nefret ediyorum. Ama simdi onu degistirme

zamani. Aslinda bazi 6zelliklerden yoksundur.
SiMDi SANA BU KITABI ALDIRDIGIM iCIN
Bir tiir 6ns6z

Bu kitap manipiilasyon hakkindadir. Hayatiniz boyunca maruz kaldiginiz ve sizin
de baskalarina maruz kaldiginiz manipulasyonlar. Kimse mutlak bir boslukta yasamiyor.
insanlarla ve nesnelerle cevrilisin. Evler, agaclar, mobilyalar, tenekeler. Komsular, arkadaslar,
akrabalar. Hepsi seni manipule ediyor. DUstincelerinizi, gorislerinizi ve eylemlerinizi etkilerler.
Siz de bazi hareketlerinizle ¢evrenizi etkilersiniz. Boyle bir kisir dongu ortaya ¢ikiyor. Ayni
zamanda, bunu veya bu eyleminizi tam olarak neyin etkilediginin farkinda degilsiniz ve size
Oyle geliyor ki karari siz vermissiniz. Seni hayal kirikhgina ugratmak icin acele ediyorum:
Sunu ya da bu eylemi yapmaya zorlanmis olma ihtimalin yiksek.

Hepimiz neden 6yle ya da boyle hareket ettiimizin gayet iyi farkindayiz ve ilgilenen
olursa bunlari dile getirmeye haziriz. Ama bazen 6nce bir eylemde bulunuruz ve ancak o
zaman bunu neden yaptigimizi anlariz, ¢tinki bizi bunu veya bu eylemi yapmaya tam olarak
neyin sevk ettigini bilmiyoruz. Ve sen ve ben bunu bilmesek de, meslegi diger insanlarin
bilinclerini manipiile etmeye dayanan insanlar var. Televizyonu veya radyoyu her actiginizda,
bir gazete actiginizda veya bir magazaya girdiginizde, birisi sizi maniplle etmeye ¢alisiyor;
bir cikolata almanizi, bir politikaciya oy vermenizi veya bir spor salonuna katiimanizi

saglamaya calisiyor.

Size bir seyler ogretmek, sizi satin almaya ikna etmek, bir s6ziin dogruluguna
inanmak vs. onlar ) gérinmez olmasini istiyorlar. Bu yiizden onlar icin daha kolay. insanlari

neden kukla gibi kontrol etmeye ihtiya¢ duyduklarini aciklamaya gerek yok.

Soylediklerim yeni bir sey dedil. Eski Yunanlilar, insanlarin zihinlerini etkilemenin

yollari oldugunu zaten biliyorlardi. izleyiciyi bir seye ikna etmeye yardimci olan 6zel bir

-3



konusma sanati olan retorigi bile yarattilar. Yunanllar bu sanati o kadar 6nemli gérduler ki,

onu ¢ocukluktan itibaren 6gretmeye basladilar.

Her yil zihninizi maniplle etmek isteyen daha fazla insan ve sirket var. Ve her yil
yontemleri giderek daha incelikli hale geliyor. Yunanlilar, kisinin kendisini biling
manipulasyonlarindan ancak onlar hakkinda bilgi sahibi olarak koruyabilecegine
inaniyorlardi. Bugiin, hepimizin bu bilgiye umutsuzca ihtiyaci var. Ancak ne yazik ki "ikna" ve

"zihin manipulasyonu” terimlerinin okul ders kitaplarinda yer almasi uzun zaman alacak.

Cogu insan, zihinlerinin glnlik olarak manipile edildiginin ve inanglarinin,
inancglarinin  ve tutumlarinin kolayca manipile edildiginin farkinda dedgildir. Elbette,
reklamcilikta glzel bir resmin yani sira sizi baskasinin iradesine uymaya iten bir sey
oldugundan suphelenirler, ancak manipUlatérlerin istediklerini elde etmek icin tam olarak ne

yaptiklarini bilmezler. Bircogumuz icin manipulasyon, okdlt ile sinirlanan gizli bilgidir.

Kitabimin amaci, baskalarinin istediklerini elde etmek icin sizi nasil yonettiklerini size
gostermektir. Ayrica size diger insanlarin dustncelerini kendiniz kontrol etmeyi dgretmek
istiyorum. Sana her gin nasil aciga ¢iktigini gostermek istiyorum. Kitabim, baskalarinin
zihinlerini manipule etmek igin bir el kitabi degil, elbette birileri onu bu kapasitede de
kullanabilir. Birini hakli oldugunuza ikna etmek istiyorsaniz, dogru tarifleri bulacaksiniz. Uzun
zamandir 6gle yemeginde ofiste yoga yapmayi hayal ettiyseniz, istediginizi elde etme (veya
arkadasimin énerdigi gibi cocuklara sebze yedirme) sansiniz var. Kitabimda, diger insanlarin
ve hatta kendinizin fikirlerini etkileyebileceginiz tim yontem ve teknikler var. Etkili flort

sanatinda ustalasacaksiniz (ilgili bélime dikkat edin).

Ama en ¢ok da bilinciniz igin nasil bir savasin yuratuldigund anlamanizi istiyorum. Bu
kitabi okuyarak istemediginiz maniptlasyonlara bir son verebilmenizi istiyorum, 6zellikle de
istemediginiz bir seyi almaya zorlandiginizi veya kabul etmediginiz bir seyi kabul etmeye
zorlandiginizi dustintyorsaniz ile birlikte. Kitabim size diusinmeyi 6gretecek: sunduklarina
gercekten ihtiyaciniz var mi? Bundan sonra kendiniz icin dogru karari vereceksiniz. Kendi

segiminizi yapabilirsiniz - 6zgur bir segim.
Uga Buga

Okurken sunu aklinizda tutmanizi istiyorum: Manipilasyon her zaman koti bir sey
degildir. Manipulasyon, etki hayatimizin bir parcasidir, bir kisiye gelisim tarihi boyunca eslik
eder. ilkel toplumda bile insanlar renklere, sekillere ve seslere belirli bir sekilde tepki vermeyi
biliyorlardi ¢linkii hayatta kalmalari buna baghydi. Keskin nesnelerin tehlikesini veya birinin

kotu niyetini hemen anlayanlarin hayatta kalma olasiligi daha yuksekti. Kili¢ disli kaplandan
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kacmaya calismayanlar gibi digerleri telef oldu. Daha sonra insanlar pansiyonun kurallarini

belirledikleri bir toplum kurmaya basladilar ve bu kurallara uymayanlar da 6lda.

Toplumda bir arada yasamanin kurallari hala gecerlidir. Onlar tim hayatimizin

temelidir. Bu kurallara gore, biz diger insanlara davraniriz ve onlar da bize davranir.

Gergek su ki, tim iletisim bir manipulasyon bigimidir. Seni etkilemeden sana bir sey
sOyleyemem. Seninle konusarak, ya sdylediklerimi anlamani ya da kabul etmeni saglarim.
Basit bir "merhaba” bile farkli tonlamalarla telaffuz edilebilirken, karsilik gelen yiiz ifadesi ve
jestler, 6rnegin onu gdérmekten mutlu olduklari konusunda bir kisiyi higbir siipheye distirmez.

Basit ve rahat iletisim icin caba gdsterecek sekilde diizenlenmisiz.

Binlerce yil 6nce insanlar renkleri ve sekilleri nasil ayirt edeceklerini zaten biliyorlardi
ve anlamlari zamanla degisse de atalarimiz gibi biz de onlara tepki gosteriyoruz. Bu nedenle
satis fiyatinin yazil oldugu yildiz seklindeki etiket hemen dikkatleri Gzerine ¢eker. Ayni
sekilde, parlak ve olagandisi her sey, tas ve samandan olusan hayatlarini ¢esitlendirmeye

calisan magara adamlarini cezbetti.

O zamandan beri, insanlar avcilik ve toplayicilik kultirinden tiketim kaltirine
gectiler, ancak eski aliskanlklar iclerinde siki bir sekilde yerlesmis durumda. Ve tim
psikologlar, bu ilkel mekanizmalarin nasil ¢alistiginin ve onlarin yardimiyla insanlarin nasil
manipule edilebileceginin gayet iyi farkindadir. Kismen bu tepkilerin kokleri bilincaltimizda
derinden kok saldigi icin bunu yapmak c¢ok kolaydir. G6z acip kapayincaya kadar, yildiz
etiketli bir Grinin 6ninde durup, fiyatina bakiyorsunuz. Bunu distiinmeden otomatik olarak
yaparsiniz. Kicik bir itme yeterlidir ve belirli eylemleri gerceklestirmeye programlanmis bir
bilgisayar gibisiniz. Farkinda olmadan tam olarak olmasi gerektigi gibi tepki veriyor veya tepki
veriyorsunuz. Yani istediginiz programi aktif hale getirerek ne yaparsaniz yapin, ne
dusinirseniz dusindn sizde bir tepki uyandirilyorum. Ve saticinin istedigini satin alirsiniz:
barut, sigorta vb. Ama korkmayin, panige kapilmak i¢in bir sebep yok. Kafanizda o kadar ¢ok
dustince var ki, zaten bilgi ile ttkanmis olan bilingaltinizi istila etmek her zaman mimkin
olmuyor. Bununla birlikte, bu yontemler hem siyasi ve dini propagandada hem de dis macunu
reklamlarinda kullaniimaktadir. Bir siyasi partinin reklamini yapmakla dis macununun

reklamini yapmak arasindaki fark sandiginizdan ¢ok daha kuguktur.

basinda bekgi

Beyniniz her saniye bilgi bombardimanina tutulur. Sasirtici olmayan bir sekilde, asiri
bilgi yiklemesine karsi korunmak icin otomatik olarak yodntemler gelistirmissinizdir. Bu

satirlari okurken oturdugunuz sandalyeyi hissediyor musunuz? Pencerenin disinda neler
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oldugunu goérilyor musun? Cevrenizde olup bitenleri duyuyor musunuz? Buytuk olasilikla degil
- kendini savunma yontemleri sayesinde. (Evet, evet, simdi duyuyor ve gériyorsunuz, ¢inki
bu konuya degindim.) Bilincaltiniz, ilginizi ¢eken bir nesneye dogrulttugunuz bir el feneri
gibidir. Ayni zamanda, kafanizda hangi bilginin beyne girip neyin girmeyecegini belirleyen bir
ic koruyucu vardir. Bilingalti koruyucunuz bilgileri filtreler ve rastgele dusincelerin sizi yoldan

cikarmasina izin vermez.

Ancak her seyin bir bedeli vardir ve boylesine mikemmel bir filtrenin bedeli de
o6denmelidir. Bilincinize tam olarak hangi bilgilerin girmesine izin verilmedigini hatirlamayarak
ddeme yaparsiniz. Beyniniz izin vermedigi icin tam olarak hatirlayamazsiniz. Dikkatli
olmadiniz, cinki dikkatli olmak, belirli bir seye odaklanmak, baska hi¢bir seyin dikkatinizi
dagitmasina izin vermemek demektir. Dikkatimizi odaklayarak, bilingsizce hafizayi
etkinlestiririz, bu ylzden bazi seyleri hatirlayip bazilarini hatirlamayiz.

Az dnce dikkatin bilincalti bir tepki oldugunu mu séyledim? Yani bir seye kasith olarak
veya bilingsizce dikkat edebilirsiniz. Bu ylzden farkinda olmadan manipule ediliyoruz. Bu

fenomene "otomatik farkindahk" (bilincalti farkindalk) denir.
kucuk bellek

Bir insan pek ¢ok seyi bilingalti zihni buna aliskin oldugu icin yapar. Su ya da bu seyin
anlamini 6grendiginizde ve onunla bir kez daha karsilastiginizda, otomatik olarak uygun
sonucu cikarirsiniz. Mesela 1+1. Bir arti birin iki ettigini biliyorsunuz ve bu kombinasyonu
gordiginizde saymadan ve sonucu sorgulamadan zihninizde otomatik olarak toplama "iki"
diyorsunuz. Yanlislkla bozulmus bir seyi agziniza koyarsaniz, yemegin tadinin bozuk
oldugunu dusinmeye zaman bulamadan onu tukirtrsiniz. Belleginizin kiiguk ayrintilardan
olustugunu hayal edin - belirli durumlarda, 6rnegin araba kullandiginizda, bisiklete
bindiginizde, sayilari ¢arptiginizda vb. tek ¢6zUmi 6neren mini anilar. 6ntinizdeki araba
aniden fren yaptiginda veya kiziniz yedi arti ¢ ka¢ eder diye sordugunda mini hafizanizi
harekete gecirirsiniz. Bir kisi mini hafizay! kullanarak arabayi daha iyi kullanir, cocuklara
derslerde yardim etmesi onun igin daha kolaydir. Mini bellek egitilebilir. ABD Donanmasi
(Donanmasi) askerlerinin surindrken a¢ aylik bir atis kursunu tamamlamalari gerekmektedir.
Bu U¢ ay boyunca en kuguk ayrintilara dikkat etmeleri ve unutmamalari gerekir. Bir asker
sadece yoldaki bir teneke kutuyu fark etmekle kalmamali, ayni zamanda gozleminden uygun
sonugclar ¢cikarmahdir: disman ne yer, mifrezesinin boyutu ve savascilarin ahlaki nitelikleri.

Sonunda, kicuk seylere odaklanma otomatik hale gelir ve askerler her zaman tetikte olurlar.

lyi bir mini hafiza sadece askerler icin degildir. Jeff Hawkins bilgisayarlarla harikadir.

Yapay zeka onun i¢in bos bir kelime degil. Bir zamanlar Palm Pilot cep bilgisayarini icat eden
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oydu. Jeff Hawkins, insan zekasinin aslinda gelecekteki olaylari 6ngérme yeteneginden
baska bir sey olmadigini savunuyor. Ve mini bellek bu konuda bize yardimci oluyor. Mini

bellek bizi daha zeki yapar ama bu hayattaki her sey gibi bunun da bir bedeli vardir.

Bdyle aptalca bir hata yaptigin icin utaniyor musun? Gergek hayatta bu tir hatalarin
ciddi sonuglarini distinseniz iyi olur. Bu 6rnek, mini belleginizi etkinlestirmek istersem, size
belirli bir uyaran vermem gerekmedigini, sizden otomatik bir yanit almak i¢in onu ima etmem
gerektigini kanithyor. Size bir 6rnek verecegim. Lastik sirketi, indirim yuzdesini belirtmeyi
unutarak indirim kuponlari yazdirdi. Musteriler, icerigini okumaya bile tenezzil etmedikleri
kuponlarla magazaya gelmeye devam etti. Ayni sey giyim magazalarinda da oluyor. Etiketleri
satmaya aliskin, "ic camasiri: bir Uriin 50 kron, 6 300 kron" tabelasini okuyarak, bize iyi bir
teklif yaptiklarini diisuiniiyoruz. Bilingaltimiz neseyle baginr: “indirim! Acele etmeliyiz!” - ve
irademiz disinda bacaklarimiz bizi soyunma odasina tasiyor (ger¢i bire 50 ve 50ye 6 ayni
sey). Baska bir ¢6rnek: Magazalarin bazi Urtnlerden acilen kurtulmalari gerektiginde
kullandiklari klasik strateji. Ornegin, bir rafi bosaltmalari gerekiyor ya da bir tiriin raf 6mrinin
sonuna yaklasiyor. Mallari bir sepete veya kutuya koyarlar ve bir poster asarlar: "Noel susleri
- en dusuk fiyata!" Fiyat aslinda ayni ama buna ragmen satis rakamlari ikiye katlaniyor. Bu,

mini bellegimizin nasil calistigina dayanan basit bir numaradir.

"Beyin Firtinas!” adli TV programi igin ilgin¢g bir deney hazirladik. Ekibim ve ben,
markete 6zel bir fiyata birka¢ seker cubudu sunan bir poster astik. isin puf noktasi, birden
fazla cikolata almanin onlari tek tek almaktan daha pahali olmasiydi. Teklifler séyle geliyordu:
"25 kroon (7.90 adet) icin (ic "Kek" ve "iki" Marabou "100 g 35 kroon (16.90 adet)". Hepimiz
kendimizi ekonomik insanlar olarak goriyoruz ve bizim icin yalnizca karli alimlar yapmaya
calistlyoruz. Eminim birgok kisi afisimizin icerigini okumustur. Ama anladilar mi?
Beklentilerimiz ve eylemlerimiz o kadar otomatizme ydnelmistir ki, emin oldugumuz seyleri
sorgulamayiz. Teklifimizden etkilenen herkes, iyi bir satin alma yaptiklarina karar verdi.
Kendilerine hata yaptiklarini acikladigimda bile alicilar bana inanmak istemediler. Onlari

aldatildiklarina ikna etmek igin bir hesap makinesi almam gerekti.

Ancak otomatik davranisin en carpici 6rnegini bize, U¢ cikolata aldigini hi¢ kabul
etmek istemeyen bir kadin verdi. Magazada gizli kameralarimiz oldugu icin cikolata aldigini
bildigimi soyledigimde, bu marka cikolatay! asla almadigini séyledi. Ama tam da bu gun,
aciklanamayan bir nedenle bunu yapti. Ustelik kadin magazadaki posterleri gormediginden
emin oldu ama bu imkansiz - onlari her yerden goériilebilecek sekilde dizenledik. Alici, en
azindan bilingli olarak onlara dikkat etmedigini kastediyordu. Farkinda olmadan, asla satin
almadigi bir markadan Ug¢ cikolata satin aldi ve bu sefer aslinda tam bir dolandiricilik olan
kazancli bir teklifle bastan ¢ikti. Tabii kadin bizi kandirmis da olabilir ve her gun (¢ tane
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Cupcake aliyor olabilir. Yoksa tamamen tesadif miydid. Ya da... mini hafizasinin harekete
gecmesi, ona para biriktirmesini s@ylemesi ve vicuduna sepete U¢ cikolata koymasini

soylemesi icin posterimizin yanindan sadece birkag kez gegcmesi yetti. inan ya da inanma.
Robot musun (bazen)

Eger seni manipile etmek istiyorsam, ¢evrenizdeki sekilleri ve renkleri yorumlamak
icin bilingsiz yeteneginizi kullanmam veya yukarndaki ©rnekte oldugu gibi otomatik
davranisinizi kullanmam gerekecek. Bu, "sosyal refleksleri" (toplumumuzda norm olarak
kabul edilen davranislar) tetiklemenin baska bir yoludur ve onlar da benim ihtiyacim olani
yapmaniza yardimci olacaktir. Aslinda sosyal bir robotsunuz ama bundan
stiphelenmiyorsunuz. Otoriteye saygl duymak, ¢ocuklara bakmak, demokrasi icin cabalamak

vb. konusunda egitildiniz. Butlin bunlari kendi amaclarim icin kullanabilirim.

Bir 6gretim gorevlisi, yazar, sunucu ve her seyi bilen inatgi olarak yillarca ¢alistigim
icin, insanlari etkilemenin tim yontemlerini dikkatlice inceledim. Ayrica fikirlerimi pratikte test

etme firsatim oldu.

Basta da soyledigim gibi, bu kitabin amaci manipulasyonun nasil isledigine dair bir
anlayis saglamaktir. Eski Yunanlilari takip ediyorum. Zihin manipulasyonunun varhgini
bilmenin ona direnmenin daha kolay olduguna inaniyorlardi. Ancak o zaman 6zgur bir secim
yapabileceksiniz. Ancak bu sekilde, bu balik¢l kdyl resminin veya deri koltuklu bu sevimli
arabanin tam da ihtiyaciniz olan sey oldugundan tamamen emin olabilirsiniz. Deneyimizin
kurbanlarindan birinin dedigi gibi, "Ben sadece istedigimi alirim." Hayir, sizi herhangi bir ticari
teklif konusunda stpheye dustrmeye calismiyorum, sadece ayrintilara dikkat etmenizi

istiyorum.

Kitap, coguna zaten asina olacaginiz bu tur etkilere 6rnekler veriyor. Elbette benzer
durumlarla  karsilagsmissinizdir  ve  kahramanlarimda  kendinizi  tanimissinizdir.
Manipulatorlerin kullandigr yontemleri adim adim anlatacagim. Belli bir sosyal gruba ait
olmak icin tutkunuzu nasil kullandiklarini, beyninizin resmi tamamlama yetenegini ve ayrica
gorduaginiz seylerin  bilingsiz  cagrisimlarint ve yorumlarini nasil kullandiklarini  size
anlatacagim. Bu yontemlerin her birinin arkasinda karmasik bir psikolojik teori vardir, ancak
sonu¢ her zaman aynidir. Birisi ihtiyacl olani yapmanizi istiyor ve yakinda bunu nasil

basardigini 6grenecegiz.

Bilingaltina hos geldiniz! Sihir basladi.



BOLUM I
NE iSTEDIGIMi DUSUNDUGUNDE

Istedigimi yapmani saglamak icin 6nce disiinme bicimini degistirmem gerekiyor.
Benim gibi dlisiinmeni saglamaliyim. Mekanik olarak distindligliimtiz icin sanslyim. Mini
bellek hakkinda séylediklerimi hatirliyor musun? Distncelerimizi etkilemek icin her zaman
maniplle ediliyoruz ama bunu fark etmiyoruz. Dilnyaya baskalarinin bizim igin sectigi
gozliiklerle bakariz. Diinyaya karsi tavrimiz, eylemlerimiz ve hatta kendimizi algilayisimiz
buna baghdir. Yorgun muyuz, enerjik miyiz? Aptal mi akilli mi? Asiklar mi Kétdler mi?

Bazen biz kendimiz manipllasyonun nesnesi olmaktan mutluyuz. Bilincaltimizin karsi
koyamayacad! ayartmalar vardir. Onlara modeller/6rnekler diyelim. Bu boélimde size
hazirhgin ne oldugunu anlatacagim. Sdrekli ayni manipllasyonlara maruz kaldiginizda neler
oldugunu size anlatacagim. Ve size neden bu kadar kolay bir sekilde manipllatérierin
kurbani oldugunuzu ve bunun hangi sonuclari gerektirdigini anlatacagim. Ayrica
manipllasyonun ne zaman yararl oldugunu ve onsuz yapmanin neden imkansiz oldugunu

da 6greneceksiniz.
Her sey diistincelerle baslar. Oyleyse onlari daha iyi taniyalim.
PAVLOV DUSUNCELERINIzi DEGISTIRiYOR
Hazirlama nasil ¢calisir?

... Coca-Cola pazarlamacilari, insanlarin reklamlara képeklerin Paviov'un bip sesine
tepki verdigi gibi tepki verdigi sonucuna vardi. Sinyalden hemen sonra képeklere yemek
verildi ve sesi yemek yeme ile iliskilendirmeyi égrendiler. Benzer sekilde, Kola reklamcilari,
reklamlarinin insanlarda Kola icme istedi uyandirabileceginden emindi. insanlari reklam

karsisinda aciz hayvanlar olarak gérmek, naif oldugu kadar canavarcadir. Ama ya haklilarsa?

Arthur A. Berger, "Tikenene kadar satin alin"
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Okumaya yeni basladiginizi ve dikkatinizin dagiimasini istemediginizi biliyorum ama
yine de sizden biraz zaman ayirmanizi ve biraz egzersiz yapmanizi istiyorum. Egzersiz
yapmaktan nefret ettiginizi biliyorum ama sizi temin ederim ki degerli zamaninizin on
dakikasindan fazlasini almayacak, ancak egzersiz yapmadan bolumin igerigini

anlayamayacak ve tim cekiciligini takdir edemeyeceksiniz.

Simdi nefes verebilirsiniz. Harikasin! Trivia Pursuit'ten gelen sorulari yanitlamayi
basardiniz. Spor salonunda, okuldan sonra Trivia oynamak icin herkesi evine davet eden bir
arkadasim vardi. Birka¢ kez sonra, tim bos zamanini sorularin cevaplarini ezberleyerek
gecirdigini fark ettik. Niyetini hala anlamis degilim. Neden tum sinifin éniinde kendini aptal
durumuna dusursiin? Ama umarim onun gibi degilsindir ve bu nedenle tim sorulari dogru
cevaplayamamissindir. Simdi eglence baghyor. ilk grupta ikinci gruptan daha fazla dogru
cevap vermis olma ihtimaliniz cok yiiksektir. iki Hollandal arastirmaci, iki grup insanla benzer
bir test yapti. Bazilarindan profesor gibi davranmalari istendi, bazilarindan ise futbol
taraftariydi. Cevaplarda farkliliklar vardi. "Profesor grubu" ortalama %55,6 oraninda dogru
yanit verirken, "holigan grubu" yalnizca %42,6 oraninda dogru yanit verdi. Bir grup
digerinden daha akilli degildi, ikisi de ayni sorulara ayni cevaplari gosterdi. Tek fark, birinci
gruptaki insanlardan profesoriin nasil disindaguna hayal etmelerinin istenmesiydi. "Akilli"
distince trenini ayarlayarak, sorularin bu %213'Unt dogru yanitlayabildiler. Blyuk ihtimalle
sen de aynisini yaptin. Ve bildiginiz gibi %13 ¢ok fazla. Sadece dogru sekilde ayarlayarak
tim sinavlarda sonuglarinizi %13 iyilestirebilseydiniz bunun nasil bir sey olacagini hayal

edin.

Kendinizi 6nce profesor, sonra zorba olarak tanittiginizda size ne oldu? Siz,
Hollandali kobaylar gibi hazirlandiniz. Dolayh (dolayl) hafiza denen seye sahipsiniz. Siz
farkinda olmadan eylemlerinizi etkiler. Karsilastirma icin, dogrudan bir hafiza eylemi: lezzetli

oldugunu hatirladiginiz icin bir muz yersiniz.

Tipik bir dolayli bellek testi, parcalanmis bir eklemedir. insanlardan kelimeleri

tamamlamalari istenir, érnegin:

Bir gin o©Once bir grup insan "Brad Pitt" ve "Scrivekrump" kelimeleri Uzerinde
calisiyordu. Bosluklari doldurmak onlar igin daha kolaydi. Sasirtici degil ¢unkll bu kelimeleri
zaten gormisler ve kolayca hatirlamiglar. Ama en ilging olani, insanlarin bunun farkinda
olmamasiydi. Deneydeki katihmcilar, cevaplari hatirladiklari icin sorulari
cevaplayabileceklerini bilmiyorlardi. Bu tatbikat ile iki giin 6nce yaptiklari arasinda herhangi

bir baglanti gérmediler.
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Emin olmak igin, bilim adamlari hazirlamanin etkisini hafiza kaybi olan hastalar
Uzerinde test ettiler. iki giin sonra "Brad Pitt" kombinasyonunu gercekten hatirlamayan
insanlar hakkinda. Deney sirasinda onlara "Yigin dénemliydi clnkl kumas patladi” gibi
karmasik ifadeler verildi. Bu ifadenin yalnizca parasitle atlama baglaminda herhangi bir
anlami vardir. Hastalara "anahtarlar" (6rnegin parasuit) ile birlikte birkac cimle verildi. Bir
hafta sonra yine ayni ifadeler verildi. Hastalar, yeni bulmacalardan daha 6nce goérdukleri
ifadeleri tahmin etmede daha hizliydi. Bu nedenle, siradan hafizanin bununla hicbir ilgisi
yoktur, ancak bilincdisi (dolayli, dolayli) vardir. Farkinda olmadan ctmleleri tanidilar ve uygun

paralellikleri cizdiler. Baska bir deyisle, gecmis bugliniimizi belirler. Hicbir bilgimiz olmadan.

Reklam endustrisi i¢in gergek bir kesif. Reklamcilikla ilgili genel fikir, bir kisinin bir
reklama bir kez baktidi, onu bir magazada hatirladigi ve su veya bu Urind satin aldigidir.
Daha akilda kalici olmalari ve satin almalari etkilemeleri umuduyla ilging ve orijinal reklamlar
olusturmak igin milyonlarca dolar harcaniyor. Televizyonda reklam izlemeyi seven en az bir
kisi taniyorum. Bana eglence programlarindakinin aynisini 20 dakika yerine 20 saniyede
gosterdiklerini sdyledi. Bu nedenle, reklam bilgileri ona digerlerinden ¢ok daha etkili
gorandyor. Ama bunun bdyle calistigindan emin misin? Rydberg soslu bir rafin éniinde
dururken, aniden yakin zamanda hazir Knorr soslari icin bir reklam goérdigimuazi ve onlari
denememiz gerektigini hatirliyoruz. Reklamlari ne kadar iyi hatirladigimizi inceleyen ¢cogu
arastirma, bilin¢li olarak neredeyse hicbir sey hatirlamadigimizi gdsteriyor. Bir deneyde,
insanlar ayni reklami on U¢ hafta boyunca dizenli olarak izlediler. Ancak alti hafta sonra,
deneklerin yalnizca %20'si videonun neye benzedigini hatirladi. Tim bu deneylerden cikan
sonug¢ aynidir: reklamcilik, hatirlamak istedigimiz sey degildir, reklamcilik, dolayli bilin¢disi

bellegimizin isteyerek - hazirlama yoluyla - hatirladigi seydir.

Baska bir deneyde, katilimcilara izlemeleri igin bir gazete ilani verildi. Bir gruptan bir
reklami begenip begenmediklerine gore derecelendirmeleri istendi. Digerleri reklami
"yanhglikla" goérdu ve reklamin yanindaki makaleleri okuma gorevi verildi. Bes dakika sonra,
her iki grubun da duyuruyu ne kadar iyi hatirladiklari test edildi. Her iki gruptan da reklami
derecelendirmeleri istendi. Goriinise goére, hem reklami 6zel olarak inceleyenler hem de
tesadufen g6z ucuyla gorenler, onu esit derecede iyi hatirladilar. Sevdikleri ve sevmedikleri

bile ayniydi.

kafan karisik anliyorum Aciklamama izin ver. Gergcek su ki, bize tanidik gelen,
bilebildigimiz seyleri tercih ediyoruz. Tanidik ve tanidik olmayan iki sey arasinda segim
yapildiginda, kisi daha 6nce gordigu seyi sececektir. Biz boyleyiz. Tanidik olan bize daha
cekici geliyor. Bu nedenle segimler 6ncesi siyasetcilerin yizleri tim cephelerden bize bakiyor.
Halkla iligkiler galisanlari, onlari bu sekilde daha ¢ok sevmemizi umuyor.
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Korsakoff sendromu (hafiza kaybina yol acan bir beyin hastali§i) olan birka¢ hastaya
dinlemeleri icin bir dizi melodi verildi. Daha sonra diger yeni melodilerle birlikte ayni ezgileri
tekrar galdilar ve en ¢ok hangisini sevdiklerini sdylemeleri istendi. En sasirtici sey, hastalarin
daha oOnce duyduklari melodileri tam olarak sevmeleridir. Onlari zaten duyduklarini hi¢
hatirlamasalar da. Bu da tanimanin bilingsiz bir dizeyde gerceklestigini kanitlar. Bilingalti

hafizamiz bizi ve eylemlerimizi arzularimizin étesinde etkiler.

Egzersizi yaptiktan sonra bilingalt tarafindan maniptle edildiniz. En merak edileni ise
tim kelimelerin bizim icin 6zel bir anlami olmasi. Notr kelimeler yoktur. Kelimeleri sadece
bulmacalari ¢ozmek igin degil, onlari iligkilendirdigimiz duygulari da hatirliyoruz. Ornegin,
tzantd veya nese. Sasirtict olmayan bir sekilde, “yeni”, “hizli”, “basit”, “gelistiriimis”,
“fantastik” kelimelerinin kullanildig reklamlar digerlerinden ¢ok daha buyuk bir etkiye sahiptir.
Hayvanlar, bebekler ve seks de tarihsel figurlerden veya cizgi film karakterlerinden daha iyi
calisir. Deodoranti kimden almayi tercih edersiniz - Paris Hilton'dan mi yoksa Winnie the
Pooh'dan mi? Bazi kelimeler ve resimler bizde belli duygu ve disinceleri cagristirir.
Reklamlardaki kelimeler bizi iyi hissettirebilir veya hemen bir satin alma istegi uyandirabilir.
"Simdi" ve "hizl". “Ozguven”, “canli”, “enerjik” kelimeleri beyindeki serotonin seviyesini
yukselterek kendimizi mutlu ve enerji dolu hissetmemizi saglar. “Dusuk”, “depresif’, “endise”,
“acinasl” ve “utanc” kelimeleri serotonin dizeylerini distrerek kendimizi mutsuz ve yorgun
hissetmemize neden olur. Bu tir kelimelerden gelen gizli komutlar, hipnoterapide yaygin
olarak kullaniimaktadir. Ayni sey renk ile olur. Sari renk sadece ona inandigimiz igin bizi
canlandirir ve inancimiz serotonin dretimini etkiler. Kirmizi, kisiyi tehlikeye karsi uyarir ve
kana adrenalin salinmasina neden olur. Hangi dUrtnlerin kirmizi ambalaji oldugunu hatirliyor
musunuz? Marlboro, Coca-Cola, Marabou. Bizi uyarmasi ve enerji vermesi gereken urinler.
Bu nedenle, bu urine sadece bir bakis, adrenalin seviyesini zaten artiriyor - ve tim bunlar,

tanidik cagrisimlar sayesinde.

Hazirlama ile birlikte, etki tek kelimeyle garpicidir. Yash insanlar hakkinda bir metin
okudugunuzda, eskisinden daha yavas hareket edersiniz. Kafaniza bir yaslilik tablosu ¢izildi
ve simdi vicudunuz buna ayak uydurmaya c¢alisiyor. Bu arada metnin yasllarla ilgili olmasi
gerekmiyor, yashlikla iliskilendirdigimiz kelimeleri icermesi yeterli. Birdenbire "havall",

"acimasiz", "guclu",

sey olur. Okuduktan sonra, biriyle pekala tartisabilir veya kicuk bir sey ylzinden

agresif' ve "kavga" gibi kelimeler iceren bir metinle karsilasirsaniz ayni

alevlenebilirsiniz. Farkinda olmadan saldirgan davranislarla paralellik kurdunuz ve ona gore

hareket etmeye basladiniz. Okudugunuz seyin pizza tarifi olmasi dnemli degil.

Psikolog Daryl Bem, hayatimizdaki en temel tutumlarin bile hazirlanmaya karsi
bagisik olmadigini kanitladi. Gegen yuzyilin doksanli yillarin ortalarinda, Bem asagidaki

-12-



deneyi yaptl. insanlardan farkli aciklamalar yapmalarini istedi ve bunlardan biri dogru
oldugunda bir lamba yaniyordu. Deneye katilanlarin zihninde gercek ile lamba arasindaki
baglanti sabitlenince Bem, yanlis beyanlarda da lambayl yakmaya basladi. Sonug olarak,
insanlar dogruyu sdylediklerini disinmeye basladilar. Lambanin etkisiyle bu sézlerin dogru

olduguna inandilar.

Hazirlama, icimizdeki cagrisimlari uyandirir. Ruh halimizi, fikirlerimizi, hakikat ve
yalan anlayisimizi, hatta eylemlerimizi fark edilmeden etkiler. Bir zeka testini gecmek igin
profesor gibi davranmaniza gerek yok. Amerikan kolejlerinden birinde asagidaki deneyi
gerceklestirdi. Tum katihmcilardan anketleri doldurmalari istendi. Bir grup "yaris" sitununu
doldurmak zorunda kaldi. Bir soru, Afrikali Amerikalilarin dogustan gelen aptalligina dair eski
onyargilart ve Kkliseleri bilingsizce canlandirmak igin yeterliydi. Test sirasinda, "irksal"
stitununu dolduran grup, ankette bu situna sahip olmayan gruptan daha kot sonuclar
gosterdi. Ogrencilere daha sonra sonuglarini neyin etkilemis olabilecedi, irk sorusuyla
kafalarinin  kansip  karismadigi  soruldugunda, o©grenciler higbir seyin kafalarini
karistirmadigini, sadece dogru cevabi bilmediklerini sodylediler. Zavalli 6grenciler, eski
onyargilarin kurbanlari olduklarinin farkinda degillerdi. Ayni sekilde, sinavdan once aptal
sarisinlarla ilgili sakalar okuyan sari sacli kadinlar da sinavi gecemediler. Astarlama fark
edilmeden gerceklesir. Bize blyull bir sey gibi gorindyor, etkisini degerlendirmek zor. Bu

nedenle, daha ileri gitmeden 6nce size burada sihir olmadigini kanitlayacagim.

Leo Burnettin ABD'deki reklam ajansi, dahiyane bir reklam kampanyasinda hazirligi
kullandi. Kampanyanin amaci Amerikalilari daha fazla cay icmeye ikna etmekti. Ama kolay
olmad ¢iinkii Amerikalilar kahve igcmeyi tercih ediyorlardi. Glizel bir gtin Leo Burnett'in aklina
bir fikir geldi: Amerikalilar kahve icmeyi tercih etseler de evlerinde her zaman bir su iIsiticisi
bulunur. Ustelik hemen hemen herkesin kirmizi renginde ayni model ¢aydanligi vardi. Daha
sonra buiro kirmizi ¢aydanlik gorselli ve Cay Al ve Gor sloganl reklam afigleri yaptirdi. Bu
goriuntinin Amerikalilara mutfakta kendi kirmizi ¢aydanliklarini hatirlatacagini ve onu her
gordlklerinde cay icmek isteyeceklerini umdular. Aslinda c¢ay igmenin gizli emri buydu.
Kampanyanin amaci, her Amerikan mutfagina girerek her Amerikalinin kafasinda gériinmez
bir poster olmasini saglamakti. Baski maliyeti yok ve %100 etki. O efsane kampanyanin

ardindan cay satislarinin getirisi her yil artiyor.
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BENi GORDUGUNUZE GERGCEKTEN MUTLU MUSUNUZ YOKSA MEYVE
TEZGAHINDA MI DURUYORUZ?

Farkinda olmadigimiz cagrisimlar ve yorumlar

Otuz yil 6nce tip 6grencileri, astim krizine neden olan seyin sadece glil poleni kokusu
degil, ayni zamanda cicegin gorintisd olduguna inaniyorlardi. Plastik bir gl bile alerjiye
neden olabilir. Yani cicegin tirl ile ona karsi olusan alerjik reaksiyon arasindaki baglanti
insanlarin zihnine yerlesmistir. Bu baglanti nasil ¢alisir? Otuz yillik siki bilimsel ¢alismaya

ragmen, bu soruya bir cevap bulamadik.
V. S. Ramachandran, Beynin Hayaletleri

Simdiye kadar sadece kelimeler ve resimlerle ilgili olarak hazirlamadan bahsettim.
Ancak etki yalnizca onlar araciliiyla uygulanmaz. Renk ve sekle ek olarak kokular, sicaklik,
sert ve yumusak, ses ve hareket de vardir. Butlin bunlar, diger insanlara iliskin algimizi etkiler

ve bu nedenle bir hazirlama araci gorevi gorebilir.

Psikoloji profesdrt Timothy Wilson, kizinin okulunda bir toplantida oldugunu ve baska
bir 6grencinin babasi Phil ile nasil tanistigini anlatti. Timothy, karisinin ona Phil hakkinda
soylediklerini hatirladi. Ona gore surekli baskalarinin s6zuni kesen, kimseyi dinlemeyen ve
sadece istedigini yapan sevimsiz bir tipti. Timothy, karisinin hakl oldugunu anladi. Phil
surekli s6zunu kesti, baskalarini dinlemedi ve sadece oglu icin taviz istedi. Eve donduguinde
karisina her seyin soyledigi gibi oldugunu soyledi. Karisi sasirmisti: “Phil? Ama ben Bill'den
bahsediyordum! Phil okulda bana her zaman yardim eden ¢ok hos bir adamdir.” Utanan
Timothy, okulda olan her seyi yeniden canlandirdi ve Phil'in, Timothy de dahil olmak tzere
diger tum ebeveynler kadar uzlasmaci oldugunu fark etti. Davranisini, karakteriyle ilgili yanlis
bir fikre dayanarak yorumladi. Aslinda, Phil'in davranisi farkh sekillerde yorumlanabilir. Bu
yuzden ilk izlenim ¢ok 6nemlidir. Pek ¢cok sey onu etkiler: baglam, dnyargilar, ruh haliniz. Bu

durumda Timothy, Phil'e kinanacak bir sekilde davrandi.

Beyin Firtinasi icin asagidaki deneyi yaptim. Bir kisinin ruh halinin benimle tanismayi
etkileyip etkilemedigini test etmek istedim. Deneye Kkatillanlarin kiminle (benimle)
karsilasacaklarina dair higbir fikirleri olmamasi gerekiyordu. Ama ondan énce onlari iyi ya da
kotd bir ruh haline sokmamiz gerekiyordu. Bunu yapmak icin, onlari pasif maniptlasyona tabi

tuttuk (6rnegin, bir metin bigciminde formdile edilmis bir komut verilmemesi anlaminda).

Yeni bir TV sunucusunu degerlendirme bahanesiyle her tirden insani TV merkezine

davet ettik. Daha dnce onlari iki gruba ayirp iki oda tahsis ettigimizi bilmiyorlardi. MUmkin
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oldugu kadar rahat bir ortam yaratmaya calistik: mumlan yaktik, klasik mizik actik, kahve,
meyve ve kek ikram ettik. Kotu kokulu, beton duvarli, kirli mobilyali, ¢urik meyveli ve
termosta soguk kahveli bir oda segerek ikincisini olabildigince tatsiz hale getirmeye calistik.
Saldirganhigi cagristirmak icin duvarlara silah resimleri astik. insanlarin hazirlama kurbani
olduklarini tahmin etmeleri beni gercekten rahatsiz etti. Bu yluzden gizli kameralar kurduk ve
bekleme salonlarinda her iki grubu da filme aldik. Bir grubun Uyeleri odadan memnun
olduklarini go6zle gorilur bir sekilde ifade ederken, digerleri onlari yerlestirdigimiz beton
kutudan hoslanmadiklarini gizlemiyorlardi. Atmosferin onlari deneyimiz icin dogru havaya
sokmasini umuyordum. Yirmi dakika sonra, her iki grup da beni gelecegin bir TV sunucusu
olarak degerlendirmek igin tarafsiz bir odada bulustu. Kendimi ve yonetmem gereken sézde
hayali programi tanittim. Seyircide hos olmayan veya olumlu duygular uyandirmamak igin
tarafsiz kalmaya calistim. Beni objektif olarak degerlendirmeleri gerekiyordu, aksi halde

deney basarisiz olacakti.

Sonu¢ sadece harikaydi. Hos odada bekleyenler beni ¢ok olumlu, beton kutuda
bekleyenler ise olumsuz degerlendirdi. Ayni zamanda, ne biri ne de digeri,

degerlendirmelerini tam olarak neyin etkilediginden siiphelenmedi.

Deneyin sonunda katilimcilara ne yaptigimizi anlattim. En ilging sey, "yaniltici
korelasyon" veya "sihirli disinme" olarak adlandirilan bir 6rnek goézlemleyebildim. Tam
olarak ne demek istedigimi daha iyi anlamaniz igin size birkag 6rnek verecegim. Psikolog
Chapman ve Chapman (Chapman & Chapman) hasta ve saglikh erkek ve kizlarin resimlerini
yaptilar ve psikoloji 6grencilerine bu c¢ocuklar tarafindan cizildigi iddia edilen c¢izimleri
gosterdiler. Ogrenciler cizimlerin rastgele secildigini bilmiyorlardi. Elbette cocugun tasvirleri
ile cizimler arasinda bir baglanti bulmuslar. Ve burada en ilging bashyor. Cocugun tasviri ile
¢izim arasinda higbir baglanti olmadigini 6grendiklerinde bile hakli olduklarinda israr etmeye

devam ettiler. Prensip disl.

Hic olmayan yerlerde baglanti gérmeye devam ediyoruz, ¢inki bu sekilde daha
rahatiz. Baskalarina (veya kendimize) karsi tutumumuzu degistirerek hayatlarimizi

degistirebiliriz.

Timothy Wilson, Phil'e karsi hatali oldugunu anlasa bile ona farkli davranamazdi. Ayni
sekilde Beyin Firtinasi yapanlar, degerlendirmelerinin odanin dekorundan etkilendigini
duyduktan sonra bile benim hakkimda koti dusinmeye devam ettiler. Kendi kendine,
“Demek bu yuzden sinirlendim. Her seyi acikliyor. Her sey odayla ilgiliydi. Henrik'in iyi bir
adam oldugunu simdi anliyorum.” Ama ne yazik ki ise yaramiyor. Deneye katilanlardan biri
bunu sotyle ifade etti: "Belki hepsi bdyleydi, ama yine de Stockholm'den gelen bu adami

sevmiyorum."
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Bu durumlarda genellikle yalniz degilsiniz. Odada genellikle baska insanlar vardir ve
hepinizin bir nedeni vardir. insanlarin ve atmosferin birlesimine durum diyoruz. Durum,

ornegin sehirde alisverise gittiginizde veya bir digine katildiginizda olur.

Durumlar bizi atmosferden bile daha fazla etkiler ve atmosfer durumun bir pargasi

oldugu i¢in bunda garip bir sey yoktur.

ABD'deki Stanford Universitesi'nde profesor, zihin manipiilasyonu alaninda diinyaca
Unlu bir bilim adami olan Philip Zimbardo, 1971'de asagidaki deneyi yapti. Seyirciyi o kadar
etkiledi ki bir belgesel filmin, bir takim kitaplarin ve ardindan bir uzun metrajli filmin
yaratiimasina sebep oldu. Bugin bunu Stanford Hapishane Deneyi olarak biliyoruz.
Zimbardo durumla tam olarak deneyler yapti. Amerikan hapishanelerindeki gardiyanlarin,
sadist egilimleri olan insanlar oraya geldigi icin degil, tam da durum nedeniyle mahkumlara
acimasizca davrandiklarini éne sirdi. Zimbardo, bu durumun gardiyanlari siddete tesvik
ettigine inaniyordu. Ogrencileri ile birlikte Psikoloji Enstitiisii'niin bodrum katina derme ¢atma
bir hapishane kurdu. Tuvaletlerin oldugu dar bir koridor ve siyah kapilar Kilitli ti¢ hiicreydi.
Yerel gazete, deney icin gondllilerin ise alindigini ilan etti. Yanit verenlerden, ruhu sabit olan
21 kisi segcildi. Katillimcilar gardiyanlar ve mahkumlar olmak Uzere iki gruba ayrildi.
"Gardiyanlara" Uniforma, kara gozlik ve hapishanede dizeni saglama emri verildi.
"Mahkumlara” bir hapishane Uniformasi ve isim yerine kullanilmasi gereken bir numara
verildi. "Mahkumlar" hicrelerine kilitlendi, "gardiyanlar" devreye girerek goérevi devraldi ve

deney basladi.

ilk giin, mahkumlar sabah saat ikide uyandirildi ve yerden sinav gcekmeye zorlandi.
Ertesi sabah mahkumlar bir isyan ¢ikardilar, numaralarini yirttilar ve hucrelerini terk etmeyi
reddettiler. Gardiyanlar onlari ciplak olarak soydular ve bir yangin sondudrticiden suyla
Islattilar ve azmettirici "ceza hicresine" gonderildi - bir dolaba kilitlendiler. Deney ne kadar
uzun surerse, gardiyanlar tarafindan o kadar acimasizca muamele gordiler. MahkOmlari
elleri kelepceli ve baslarina kagit torbalarla koridorda ylriimeye zorladilar. Hem gardiyanlar
hem de mahkumlar gercek psikopatlar gibi davrandilar. Otuz altl saat sonra mahkumlardan
biri sinir krizi gecirdi. O ve diger dort katihmci, depresyon, sinir krizi, panik atak ve

saldirganlik teshisi ile hastaneye kaldirildi. iclerinden biri dedi ki:

"Kendimi  kaybediyormus gibi hissettim. Bu hapishaneye kaydolan Clay'i
kaybediyorum cinki orasi gercek bir hapishaneydi. Benim icin bu bir deney degil, gercek bir
hapishane ve devlet tarafindan degil psikologlar tarafindan diizenlenmis olmasi énemli degil.
Artik Clay degilmisim, sadece 416 numaraymisim gibi hissettim. Sadece bir sayi, bir insan

degil.”
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Ayni sey gercek hapishanelerdeki mahkumlar tarafindan da sdyleniyor. insanlarin
gardiyan ve gardiyan roliine bu kadar ¢cabuk alismasi korkutucu. Gardiyanlara mahkumlarla
nasil basa cikilacagli konusunda herhangi bir talimat verilmedi. Onlara sadece "diizeni
korumalar" sotylendi. Bunlar, bir mahkum degil, sans eseri (kurayla) bir gardiyan roli
Ustlenen, istikrarli bir ruha sahip insanlardi. Ama gercek canavarlara donismeleri sadece
birka¢ saatlerini aldi. Bir bucuk gin sonra, deneye katilan kisi sinir krizi gecirdikten sonra
hastaneye gonderildi. Zimbardo, deneyi iki hafta boyunca planladi, ancak durum tamamen
kontrolden cikinca alti glin sonra sonlandirmak zorunda kaldi. Durumun disincelerimiz ve
eylemlerimiz tizerindeki etkisini hafife almayin. insanlari gardiyanlara ve mahkumlara béimek

onlari hayvana donustirmek icin yeterliydi.

Bulundugunuz yer, tanistiiniz insanlar, duydugunuz konusmalar, hepsi
diustincelerinizi ve davranislarinizi etkiler. Onlari etkileyen faktoriin bir hata olmasi énemli
degil. Hala ayni yonde distnmeye devam ediyorsunuz. Bu nedenle, kararlarinizda dikkatli
olun. Etrafa bak. Cevrenizin eylemlerinizi nasil etkiledigini disinin. Zaten paranoyak
oldugunu biliyorum: Sirekli olarak birinin seni maniplle etmeye ¢alismasindan korkuyorsun.
Ve simdi size dyle geliyor ki, yeni Adidas spor ayakkabi almaya ve belediye baskanina oy
vermeye zorlandiniz. Bu arada, Ocak ayinda neden bu kadar koétl bir ruh hali icinde

oldugunuzu artik biliyorsunuz. Disarisi ¢ok karanlik ve sogukken baska ne beklenir ki?
Dikkat dagitma (dikkat dagitma)

Skandal hapishane deneyinden 6nce bile Zimbardo, insanlarin dikkatleri zamaninda
dagilirsa daha kolay manipile edilebilecegini kesfetmisti. Cok fazla odaklanmalarini
gerektirmeyen hafif ve pozitif bir sey olmali. Zimbardo, testlerinde erotik nitelikte hafif dikkat
dagitma dedigi seyi kullandi. Deneye Kkatilanlar, dgretim gorevlisinin asistani kapida
beklerken dersi dinlemek zorunda kaldilar. Asistan ¢ok c¢ekici bir kadindi, cok acgik giyinmisti
(deney grubunun c¢ogunlukla erkek olduguna inaniyorum). Dersi bir asistanin huzurunda
dinleyenlerin, dersi aynen bu sekilde veya "tarafsiz" bir asistanin (¢ok guizel degil) huzurunda

dinleyenlere gore dgretim gorevlisiyle ayni fikirde olma olasiligi cok daha yiksekti.

Zimbardo, bu kadar kiguk bir dikkat dagitmanin bdyle bir etkisi olursa, onu
biyitirseniz ne olacagina karar verdi. Ancak buradaki nokta, dikkat daginikliginin boyutu
veya gucl degil, insanlarda hangi c¢agrisimlara veya tepkilere neden oldugudur.
Manipulatérden aldigimiz mesaji/komutu algilamamizi etkileyen bu tepkilerdir. Elbette bu
duyduklarinizla ilgili degil, size ne sdylendigini dusindugunuzle ilgili. Zimbardo,
duygularimizin - kaygi, nefret, ask - dikkat dagitma olarak kabul edilip edilemeyecedini merak

etti. Davraniglarimizi etkileyebilirler mi? Ancak deneyindeki katilimcilarin basina gelen tam
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olarak buydu. Dikkatleri ince giyimli bir asistan tarafindan uyandinldi, ancak 6gretim goérevlisi

ile ayni fikirde olma arzusu kana hormonlarin salinmasindan kaynaklaniyordu.
Ogle yemegi

Etki psikolojisi alaninda Unli psikolog ve arastirmaci Gregory Razran, yemek
yedigimizde insanlarin bizi daha sempatik yaptigini kesfetti. Psikologlar gegis yapmaktan,
duygulari baska bir nesneye aktarmaktan bahsediyorlar ve Razran'in kendisi buna "6gle
yemedi resepsiyonu” diyor. Ama burada Pavlov'un kdpeklerinin verdigi tepkinin aynisiyla
karsi kargiyayiz. Pavlov, kbpeklere yemek vermeden once uzun sure zili galdi. Sesi yemekle
iliskilendirdiler. Kopekler zili duyunca otomatik olarak salyalarr akmaya basladi. Razran,

insanlarin yemekle benzer iligkileri olduguna inaniyordu.

Kendimin tukirik salgilayip salgilamadigini bilmiyorum ama bdyle insanlar oldugunu
duydum. Ve yemekle ilgili duygularin diger insanlara aktarilabilecegini biliyorum. Ornegin,
size yihn butgesini sunmak i¢in aksam yemegine davetlisiniz. Ancak bitgeyi sunmadan 6nce
musterinin dogru ruh halinde olmasini beklemek 6nemlidir. Aksi takdirde Natur & Kultur

yayinevinin resepsiyonundaki gibi olacak.

Birka¢ yil 6nce, diger yazarlar, yayincilar, kitapgilar, kiitiphaneciler ve kitap severlerle
birlikte bir resepsiyona davet edildim. Gin uzundu ve aksama kadar herkesin acikmak igin
zamani vardi. Acikcasl, kurtlar kadar a¢ resepsiyona vardik. Ancak yemek servisinden énce
yayinevinin temsilcisi bir konusma yapmaya karar verdi. Az énce Marcus Ajalay tarafindan
bir yemek kitabi yayinladilar ve o nezaketle bu yemegi pisirmeyi kabul etti. Tabii ki orada
bulunan Marcus, aksam yemeginde ne servis edilecegini acikladi. Cok hos. Gregory Razran
memnun olur. Ancak yayinci, kicuk ama ¢ok 6nemli bir ayrintiyr gbzden kagirdi. A¢ bir halka
Marcus'u ve kitabini satmaya calistilar. Ytz midenin achktan guruldadigini hayal edin - ve
salonda hangi ruh halinin hikim sdrddgund anlayacaksiniz. Seyirci ilk acligini giderene
kadar on dakika bekleseler ve onlara sdylemek istedikleri her seyi keyifle dinleseler daha iyi
olurdu. Sizi temin ederim ki yayinevi onlarin en iyi arkadasi olacaktir. Ama ne yazik ki bunu
daha o6nce dusiunmediler. Hem Marcus'un hem de mutfak yeteneginin bununla kesinlikle

hicbir ilgisi yok. Her sey hazirlama ile ilgili.

Tahmin edebileceginiz gibi, lezzetli yemeklerin yerini her sey alabilir. Onemli olan, bu
seyin bize fikirlere, Urlnlere veya insanlara aktarilabilecek iyi bir ruh hali vermesidir. Artik
reklamlarda neden komsunuzu degil de model glzellikleri veya Unlileri gérdigumuizi ve
radyonun en populer sarkilardan énce ve sonra neden bir intro (jingle) caldigini biliyorsunuz.

Zil caliyor, salya akitiyoruz ve basimizi salliyoruz.
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Cocuk animasyon filmi Merakli George'da (2006), "Urtin yerlestirme" denen seyle, film
baglaminda belirli bir markanin kullanimiyla karsilasiyoruz. Uriin yerlestirme sorumlusu bu
konuya cok dikkatli yaklasti. Cizgi filmdeki markali driinler sadece oldugu gibi degil, sadece
belirli durumlarda gésterilmektedir. Ornegdin, filmin basinda George gemiye biner ve ambarda
kalir. Orasi ¢ok eglenceli: George, bir kasa dolusu tropik meyveyi devirene kadar sakalar
yapiyor. Doyuncaya kadar yedikten sonra uykuya dalar. Su anda sinemada tok ve halinden
memnun bir George ile 6zdeslesmeyecek tek bir cocuk veya yetiskin yoktur. Doydugunda ve
doydugunda seyirci de kendini iyi hissediyor. Ve o anda, sicak ve olumlu duygular bizi
bunalttiginda, kamera geri cekilir ve tim kutularin (izerinde Dole yazdi§ini gériiriiz. Bu,
noktaya dogrudan bir vurustur. Bir tropikal meyve tedarikcisi olan Dole, artik lezzetli ve hos
bir seyle iliskilendiriliyor. Simdi, yakindaki bir magazaya girip Dole logosunu gérdiigiiniizde,
Eldorado'yu g6rdiginiiz zamankinden c¢cok daha mutlusunuz. Kaniti filmin ilerleyen
béliimlerinde, George gemide ayni ambardayken verecegim. Ama simdi George (zglin.
Herkesin onu terk ettigini hissediyor, kendini kétii ve yalniz hissediyor. Ancak etrafinda Dole
logosu olan tek bir kutu yok c¢lnkl sirket izleyiciyi keder ve yalnizlikla iliskilendirmek
istemiyor.

’7!1 "\ \45 ,_.
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MOZAIGIN SON PARCASINI ATTIRAN KiSi NEDEN OLMESIi GEREKIR?
Bitmis resimleri seviyoruz

insanlar , parcalardan bir butinii yeniden yaratma konusunda harika bir yetenege
sahiptir. Bu yetenek olmasaydi, dinyamiz agik¢asi tuhaf goruntrdu. Bir ¢itin arkasindan bir
tavsan gordugunizde, onu bir tavsan olarak degil, bir tavsanin yuz ayri pargasi olarak
algiladiginizi hayal edin. Kesilmis hayvanlari kutulara koymayi seven ¢cagdas sanat¢i Damien

Hirst'in calismasina benzer.

Damien Hurst. Bize ne s6ylemek istedi?

Ve tavsan aniden c¢itin arkasindan parca parca ¢iksa, sonunda utanirdik. Artik cagdas
sanat degil, bir psikiyatri hastanesine dogrudan bilet olacakti. Hayir, bilingaltimiz bundan hig
hoslanmazdi. Bu nedenle beynimiz surekli olarak butin ve uyumlu resimleri tamamlamaya
calisir. Bir tavsanin bir parcasini goérdugimizde, butin hayvani bir bitin olarak temsil
etmeye aliskiniz. Ayni sekilde masanizdaki kagidin késesinin o an géremeseniz de kahve
kupasinin altinda oldugunun farkindasiniz. Bu nedenle "kér nokta" oldugunun farkinda

olmamiza ragmen goris alanimizda bir bosluk yasamayiz.

Muhtemelen her gbdzde nesneleri algilamayan bir alan ("koér nokta") oldugunu
biliyorsunuzdur. Gérus farkh dizenlenseydi 6énimuzde iki karanlik nokta gorirdik ama siz
onlan fark etmezsiniz ¢unkl beyin goérus alaninda eksik bir nesne oldugu gercegine tepki
verir ve resmi "tamamlar”. Kral Louis XIV, "bassiz" konulari gbzlemleyerek "kér noktasi” ile
eglendi. Sar duvarin yaninda Joe Labero'ya [1] baktiginizi hayal edin . Simdi, Joe'nun yuzu
sizin kor noktanizda olacak sekilde basinizi ¢evirin. Goziinliiz, Joe'nun nasil goérindugul
hakkinda beyne bilgi gonderir, ancak yalnizca boyuna kadar. Bas aniden gdzden kayboldu.
Ve beyin, resmi tamamlamak icin en yakin nesneden - sari duvardan yararlandi. Bu
numaray! sikici ve igrenc tiplerde deneyin. Bircogu kafa olmadan cok daha eglenceli

gorundyor.
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Joe Labero kafasiz.

Egzersizlerden coktan biktiginizi ve tim bunlarin manipulasyonla ne ilgisi oldugunu
aciklamami sabirsizlikla beklediginizi hissediyorum. Sabirli ol. Sizi, reklam ve propagandanin
gorsel cisimlesmelerinde acik ve spesifik olmak zorunda olmadidi gercegine getiriyorum.
Aksine, icinde bazi unsurlarin eksik olmasi daha da iyidir. insan beyni resimleri tamamlamay

sever ve bdyle bir "boslugu" goriince hemen onu doldurmak ister.

Daha dnce bahsettigim mini bellek, "resimleri" tamamlama sirecine de dahil oluyor -
bu, vyalnizca gorsel degil, her tur bilgi icin gecerlidir. Katilimcilardan kelimeleri
tamamlamalarinin istendigi bir deney, hazirlamayi etkinlestirmek i¢in kisinin daha o6nce
gorulen bir kelimeyi veya resmi tekrar etmesine gerek olmadigini, onu ima etmenin veya
birka¢ 6ge vermenin yeterli oldugunu gosteriyor. Bilginin sadece bir kismini vermek daha da
iyidir. Yaraticihgi bu sekilde tesvik ediyoruz. Reklamcilar ve propagandacilar igin bu yéntem
harika bir ¢ikis yolu. Satin almalarini saglamak igin insanlarin burnunun dibine bir seyler
sokmak zorunda degiller. Aksine bilginin sadece bir kismini vererek daha iyi

hatirlanacagindan emin olabilirler.

Bilginin bir kismini vererek, hicbir anlamin olmadigdi veya tam olarak ne kastedildiginin
net olmadi§i yerlerde anlami diisinmemize izin verilir. Ornegin, toz “Daha da temiz siler”

diyorsa, hemen su ifadeyi tamamlariz: “Daha da temiz siler mi? Neye gore daha temiz? Oh
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evet! Diger tozlardan daha temiz! Atlanan bilgiler durmamiza, dikkatimizi odaklamamiza ve
bir sorunu ¢ézmemize veya bir resmi tamamlamamiza neden olur. Ve sonu¢ olarak, reklam
endustrisinin saldirisindan 6nce zavalli kafamiza yerlesecek olan trindn adini veya reklam
sloganini veya bazi taraflarin sloganini alacagiz. Kanal degistirip saniyenin ¢ok kuguk bir
kisminda gordugumuiz bir reklama ulassak bile, o reklam genellikle bitiiniin seklini parca
parca tahmin edebilecegimiz sekilde tasarlanir. Eksik bir slogani okuyup zihninizde
tamamlayarak, istemeden onu tekrarlarsiniz ve tekrar, bildiginiz gibi bir annedir... Simdi
neden bahsettigimi anliyor musunuz? Bdylece tamamlanmamis logolar, tamamlanmis

olanlara gére daha iyi hatirlanir clinkli onlara daha fazla dikkat ederiz.

NG LI

BU BURADA
Manipulasyonlar bir sonraki nesle aktarilir

Tekrarlamaktan korkmuyorum: etrafinizdaki her sey sizi etkiliyor. Gorduguniz,
duydugunuz, tattiginiz, kokladiginiz, tanidiginiz her sey, hosunuza gitse de gitmese de,
farkinda olsaniz da olmasaniz da icinizde belli duygu ve distinceleri uyandirir. Tabii ki, sende

bir duygu uyandirmam gerekiyorsa, bunun igin ne tir bir etki uygulayacagimi bulmam yeterli.

Bir seyi gozle gorebilmek igin iki 6zelligi olmalidir: renk ve sekil. Gordugumuz her sey
tam olarak bu temel 6zellikler temelinde tanimlanabilir. Evrim sirecinde insan, renklere ve
sekillere farkh tepkiler verecek sekilde adapte olmustur. Size renkleri ve sekilleri ayirt etmenin
zor bir yani yokmus gibi geliyor ama aslinda oyle degil. Bir nesnenin dis hatlarini arka

plandan ayirmak bile buyik miktarda zihinsel enerji gerektirir.

Tarih boyunca insanlar renkleri ve sekilleri duygu ve olaylarla iligkilendirmeye adapte
olmuslardir. Zamanla beynin kortikal alti katmanlarina o kadar derine inmistir ki artik bunu
distinmeden yapiyoruz. Tek istisna, belirli renkleri veya silietleri kiltirel sembollere
donustirerek onlara yeni bir anlam yikledigimiz durumlardir. Ornegin, siyah zemin Gzerine
yesil bir adam karsidan karsiya gecebileceginizi soylerken, kirmizi bir adam tehlike
konusunda uyarir. Aynisi bir araba sinyali ve yanan lastik ile yapilir. Ne zaman bir renk ya da
sembol goérsek beyinde bir disiinceyi harekete gegciririz, bu da sirayla baska bir distinceyi

harekete gecirir ve bu zincir boyunca devam eder.

AT

Bu zincir veya "zihinsel ag" sayesinde sorunlara ¢6zim bulabilir veya yeni fikirler
Uretebiliriz. Zincirdeki her yeni halka, zihninizde yiz veya binlerce disiince yolu olusturur.

-22-



Ornegin bir seyi inceleyerek mekanik olarak olusturulabilirler. Ogrenme, ¢agrisimlar yapmak
ve onlari zihinde diizeltmekle ilgilidir. Bir tabakta bir elma gérdigumizde, akhimiza otomatik
olarak bir bilgisayar ureticisi gelir, ¢inki bu cagrisim kafamizda sabitlenmistir. Bir elmayi
yedikten, rengini, aromasini, tadini ve dokusunu deneyimledikten sonra, elmanin gercekte ne

olduguna dair daha net bir algiya sahibiz.

Tum dusunceleriniz, duygulariniz ve anilariniz birbirine baghdir. Ve baskalariyla
dusincelerimizi ve izlenimlerimizi degdis tokus ederek yeni cagrisimlar yaratabiliriz. Ancak
bilincaltimizin derinliklerine gomali olan en ilkel ¢cagrisimlar en etkili sekilde ¢alisacaktir. Bir

sonraki bolimde tartisilacak olan bunlardir.
BOLUM II
BENiM iSTEDIGiMi ALDIGINIZ ZAMAN

Kitabin bu bélimiinde sunulan c¢esitli yéntemler, mallari hayati, seksi ve lezzetli olarak

sunmak gibi pek ¢cok durumda, onlari satin almayi kabul etmemiz icin kullanilabilir.

Bu nedenle, bu tir zihin maniplilasyonlarina 6zellikle dikkat etmek istiyorum. Bu
alanda, tek bir amac icin - bir lrlin veya hizmet satmak icin cesitli ikna teknikleri kullanilir. Ve
her giin karsilastiimiz bu etkileme yéntemleridir. istisnalar, belki de Amazon ormanlarinda
hicbir diikkanin olmadi§i bazi vahsi kabilelerdir. Diger herkesin bilinci glinliik olarak maniptile
ediliyor ve neyle baglantili olduklari 6énemli degil - insanlara bir litre organik siit veya

navigasyonlu yeni bir "Audi" vermek istesinler.

Kitabimda bu konuya da deginmek istiyorum c¢lnkd ihtiyacimizdan ¢ok daha fazlasini
tikettigimize ve ben dahil herkesin tlikettigine inaniyorum. Ve farkinda olmadan ¢ok sey satin
aliyoruz. Reklamin etkisi altinda satin aliyoruz, dirtlisel satin almalar ve cehaletten satin
almalar yapiyoruz. ihtivacimiz oldugunu bile bilmedigimiz seyleri satin aliriz ve varligimizi
gercekten ihtiyacimiz olmayan seylerle doldururuz. Bazen bir kisi satin aldiji seylerden bile
utanir, ¢dnkl anlamaz: Bu kalin o6rgilti gri slveter madazada nasil bu kadar cekici
gérinebilir? Ancak nedense, raftan kasaya giderken, bu 6zel ceketin kendisi icin tamamen
yeni bir imaj yaratacak en énemli satin alma oldugunu hissetti. Nasil oldu? Bu fikre nereden
geldigimizi nadiren dlstintiriiz. Daha az siklikla, bize kim ilham verdi. Ama kendi basina
gériinmedi. Birisi sizi baska trlii degil de bu sekilde dlisiindirmek icin ¢cok uzun slire ve ¢ok
calisti. Simdi size profesyonel maniplilatérilerin, bir magazaya her girdiginizde size yepyeni
ve heyecan verici bir deneyim yaratmak icin bu teknikleri diger psikolojik hilelerle birlestirerek

nasil kullandiklarini gésterecegim.

-23-



Moaynakoskamacku | Moa ynakoeka macku
AnA aula dna wekilglh | OrA aula QA MYMulh

BILINCALTIMIZIN SARI BILINCALT GEMiSi
Renkler bizi nasil etkiler?

Bir kisinin belirli kelimelere tepki veren savunma mekanizmalari gelistirdigini
anlamalisiniz. Ancak bicime (resimler, semboller) veya renge karsi savunmasizdir, ¢inki

onlarin etkisine maruz kaldigini anlamaz.
Bonnie Lowe, Renk Enstitlisi

Renk, hi¢c suphesiz duyularimizi etkilemek icin en etkili araclardan biridir. G6z
hareketleri, beyin aktivitesi ve nabiz gibi renklere verilen otomatik insan tepkilerini inceleyen
arastirmalarin sonuglari, renklerin bizde ani ve gugcli bir tepki uyandirdigini kanithyor.
Algimizla sb6zsiiz, bilingalti diizeyde iletisim kurarlar. Bilincimiz kelimeleri ve resimleri
filtreleyebilir, ancak renkleri filtreleyemez. Mesajin icerigi veya resmin temasi ne olursa olsun,
bize iclerindeki renklerden ¢ok daha azini anlatacaklar. Ernst Dichter (1904 - 1991) tuketim
psikolojisi ile ugrasti, bugiin motivasyon calismasi olarak adlandirilan seyin, yani bizi belirli
eylemlere iten nedenlerin temellerini atti. Renk hakkinda sunlar yazdi:

* Renk bir ruh hali yaratir.
* Renk etkinlesir.
* Renk, duygu ve dusincelerimizi harekete gecirir.

* Renk, mesajin eksiksiz, eksiksiz olmasini saglar.
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« insanlar renkleri sekillerden daha 6nce ayirt etmeye baglar.

* Renk, bilgiyi kendi basina tasirken, kelimeler baglama baglhdir. Rengin tercimeye

ihtiyaci yoktur - ayni anda herkes tarafindan anlasilir.
* Renk tutarlihk olusturur.

Renk kullanimi her zaman bilim adamlarinin ilgisini ¢ekmistir. Beynin renk algisindan
sorumlu kismi, sozel bilgiyi tanima ile ilgili alanlardan ayri yerlestirilmistir, bu nedenle renkten
bahsederken kelime bulmak bizim i¢in ¢ok zordur. Renk sadece renk degildir, nians
degisikligi ile degisen cagrisimlarin yani sira bitin bir distnce, duygu ve duyum
kompleksidir. Ancak bu degisimin gerceklesmesini bile kelimelerle anlatmak bizim icin zor.
Birka¢ rengi yan yana gordugumuzde, onlara tek bir renk gérdigumuzden farkh tepki veririz.

insanin renk algisi goriindiigiinden ¢ok daha karmagiktir.

Renge tepkiyi incelerken bilim adamlari bir sorunla karsilastilar: Vicudun tepkisi ile
insan davranigi arasindaki iliskiyi izlemek ¢ok zor. Kimse renklere ve sekillere tepki
gosterdigimizden sitiphe duymuyor ama bu tepkinin bizi nasil yeni bir sosis veya yeni bir cilt
kremi almaya ittigini kimse tam olarak bilmiyor. Siradan insanlarin bu seyler arasinda bir
baglanti oldugunu hayal etmesi ¢ok zor. Deodorant satmak icin birini terletemezsin. Yoksa

mumkin ma?

Reaksiyonlarin otomatizmi ytzbinlerce yilda olusmustur ve buna olumlu faktdrlerden
¢ok olumsuz faktorler neden olur. Renge verilen tepkileri incelemek inanilmaz derecede

heyecan verici.
Kirmizi sicaklik ve tehlikedir. Kirmizi kan ve sicak komurlerdir.
Yesil , doga ve guvenliktir. Yesil, cok fazla yiyeceg@in oldugu bir orman veya cayirdir.
Mavi , gizel havalarda sakin mavi bir gokyuzudur.
Sari , kor edici bir glines gibi parlak ama sinir bozucu bir renktir.

Muhtemelen, ilk insanlar renklerin ntanslarini ayirt etmeyi ve onlarl icinde
bulunduklari durum baglaminda degerlendirmeyi 6grendiler. Her goélgenin kendi anlami
vardir. Cesitli dinlerden ve antropolojik ve kltiirel calismalardan 6ding aldigim ¢agrisimlarin
(renkli) listelerini derledim. Listenizi benimkiyle karsilastirin ve herhangi bir benzerlik olup

olmadigina bakin.
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Kirmizi - aktivite, bedensel, tutku, eneriji, 1sl1, tehlike, biling.
Sari - ilham, sicaklik, mutluluk, pozitif, enerji, konsantrasyon.
Mavi - sakinlik, su, sessizlik, gtivenlik, gokyuzu, asil, bilingalti, yeterlilik, soguk.

Mor - asil, kirmizi ve mavi arasindaki denge, prestij, kalite, nezaket (Latin Amerika'da

- 6lUm ve soguk).
Siyah - tasavvuf, derinlik, keder, sinirlarin ihlali, bilinmeyen, yikim, kotulik.
Beyaz - saflik, masumiyet, prestij (Asya'da - keder ve zayiflik).

Tabii ki, daha bircok renk ve yorum var ve bugin kendinizinkini bile yaratabilirsiniz
(aramizda kim kirmiziyi Coca-Cola ile iliskilendirmez?). Neden c¢ogu havayolu sirketi
kurumsal renkleri olarak beyaz, kirmizi veya mavi kullanmayi tercih ediyor? Rusya veya
Fransa hayrani olduklari icin degil, bilincaltimizda renklerle guclu ¢agrisimlarin varhgini
bildikleri icin. Bu nedenle havayolunun profesyonelligini, yetkinligini ve guvenilirligini
vurgulamak icin maviyi kullanirlar. Ancak mavi ¢ok soguk bir renktir, bu nedenle beyaz bir
arka plan tzerinde, kusursuzluk ve yiiksek sinif anlamina gelen bakim ve sicakhgi belirtmek

icin kirmiziyla eslestirilir.

Renk hareketi bile iletebilir. Bu ylizden bize siyah daire bize yaklasiyor ve ayni daire

pembe, uzaklasiyor gibi gorintyor.
Favori renk

Genellikle bir kisiye en sevdigi rengin ne oldugu sorulur. Ve ¢ogunlugun cevabi
kirmizi. Ama akillarina ilk onun gelmesi onu gergekten sevdikleri anlamina gelmez, sadece
ilk etapta bu rengi fark ederler. Dogada kirmizi, genellikle tehlikeyi, kanamamiz oldugunu
veya bir seyin alinamayacadini gosterir. Ve biz tehlikeyi sevmeyiz. istatistikler, farkl
kultirlerde farkll anlamlara sahip olmasina ragmen, tim dinyada insanlarin maviyi tercih
ettigini gosteriyor. Bati'da mavi genellikle sakinlik ve sessizlikle, bazen de depresyonla

iliskilendirilir. Cin'de mavi, teknolojinin, giicin ve guvenilirligin rengidir.

ikinci en popiler renk mordur. Mor nedense kadinsi bir renk olarak kabul edilir.
Kleopatra zamanindan beri kadinlar moru se¢migstir. Bugtin, erkeklerin iki kati kadar kadin
morun en sevdidi renk oldugunu soyliyor. ilging bir sekilde mor, hipnozun resmi rengidir.
Ancak bunun bizim mor algimizla higbir ilgisi yok, sadece hipnoterapinin kurucusu Milton
Erickson renk kortydi ve moru en iyi sekilde goriyordu.
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Yesil, doganin rengidir ve diinyadaki en popduler Gi¢lnci renktir.
Tiim diinya icin isve¢ beyaz bir iilkedir.

Psikolog ve pazarlama dahisi Louis Cheskin (1907-1981), bas motivasyon uzmani
unvani igin Ernst Dichter ile rekabet edebilir. Sirketi Cheskin Research, bugin Cheskin
tarafindan gelistirilen metodolojiye gdre pazar arastirmasi yapmaya devam ediyor. 2004
yilinda Cheskin Research, diinyadaki renklerin anlami Gzerine bir calisma yurittii. Uzmanlar,
sirket logosunun renginin ayni sekilde algilanip algilanmadigini (genellikle algilanmadigini)
belirlemek i¢in dinyanin 17 ulkesinden 12.929 kisiyle en sevdikleri renkler ve cagrisimlar
hakkinda bir anket yapti. Katilimcilardan ayrica hangi tlkeleri ve igletmeleri belirli bir renkle
iliskilendirdikleri sorulmustur. Eskiden bir Glkenin bayraginin renkleri ile iliskilendirildigini

dustintrdik, ancak calismanin sonuclari bunun bdyle olmadigini gosterdi.

Isvec'te hepimiz tilkemizi mavi ve sari renklerle iliskilendiririz. Ankete katilanlarin ligte
biri, muhtemelen ulkemizin ormanlarini ve tarlalarini disiinerek bu listeye ormanlari ekliyor.
Ancak isvec disinda yasayan insanlarla roportaj yaptiklarinda, nedense bu (lkeyi 6ncelikle
beyazla iligkilendirdiler. ikinci sirada mavi ve sari kombinasyonu vardi. Tabii ki, isve¢ kuzeyde
yer aliyor ve orada kisin kar yagiyor, ancak nedense Isveclilerin sadece yiizde sekizi beyaz
olarak adlandiriyor. Sanirim bu, Cheskin'in firmasinin arastirmalarini Haziran ve Temmuz
aylarinda gercgeklestirmesinden ve vyazin kimsenin kisi distinmek istememesinden

kaynaklaniyor.

Japonya ve Kore, kendilerini bayraklarinin renkleri olan beyaz ve kirmizi ile
iliskilendirir. Diger herkes onlari ayni sekilde gorir. Ancak ankete katilanlarin dortte biri sariyi,
Japonlarin ve Korelilerin kendilerinin bile hayal bile edemeyecekleri bu tlkelerle iligkilendirdi.
Asya nifusunun ten rengine neden olanin tam da bu dernekler olmasi tiziicii. Ote yandan,
ankete katilanlarin Ugte biri Meksika'yl sari-turuncu bir Ulke olarak tanimhyor. Bana oyle
geliyor ki, bu durumda cagrisimlar Meksika'nin c¢oéllerinin ve kumsallarinin renginden

kaynaklaniyor.

Amerikalilar tlkelerini bayraklarinin renkleriyle temsil ederler - kirmizi, mavi ve beyaz.
Ancak katilimcilarin% 30'u bu renklere siyah ekledi - saldirganhigin, 6fkenin ve sertligin rengi,
yikici bir renk. Louis Cheskin, siyahi Hindistan'in yikim tanri¢casi olan tanrica Kali'nin rengi
olarak adlandirir. Ayrica ABD'ye bir ¢c6zim 6nerdi - imajiniza biraz sari eklemek - glinesin
rengi, nese ve sicaklik. Sari insani enerjiyle doldurur, neselendirir. Neden? Belki Amerikalilar

onun tavsiyesine kulak verir.
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Renkler ve Tiiketim

Atalarimiz dog@a ile uyum icinde yasadilar. Bizde her sey farkli. Modern bir insan icin
renkler, bir hayatta kalma yolu degil, bir kiltir unsurudur ve pazarlamacilar icin gercek bir
altin madeni. Renklere ihtiya¢ duyduklari yeni bir anlam verebilirler. Kirmizi artik sadece 1sl,
tutku ve kan degil, ayni zamanda Coca-Cola'dir. Ve bilingalti ¢agrisimlar s6z konusu
oldugunda, reklamcilarin farkh kultrlerdeki renkler hakkinda her seyi bilmeleri gerekmez,

yalnizca ise yarayan belirli bir cagrisim bulmalari gerekir.

Dichter, kahve ambalajinin renginin bu icecegin tat algisini nasil etkiledigine dair Gnli
bir arastirma yapti. Bir litre kahve yapti ve dort 6zdes bardaga doktu ve onlari etiketsiz dort
kahve paketinin bulundugu masanin Uzerine koydu. Paketler renk disinda ayniydi. Biri
kahverengi, ikincisi kirmizi, G¢tincist mavi ve dordincusu sariydi. Her paketin dnine bir
kupa yerlestirildi. Deneye katilanlarin kahveyi tatmalari ve tadini asagidaki kriterlere goére

degerlendirmeleri gerekiyordu:
1. Cok gicli tat ve/veya aroma.
2. Zengin tat ve/veya aroma.
3. Orta derecede tat ve/veya aroma.
4. Cok zayif tat ve/veya aroma.

Katilimcilara paketler veya kahve hakkinda hichir sey sdylenmedi, sadece masanin
Uzerinde durdular. Gérintse goére tum fincanlar ayni notlari almis olmali ¢inku iclerine ayni
kahve dokuldi. Ancak sasirtict bir sey oldu: Katilimcilarin %73'0 kahverengi kutunun
yanindaki kahvenin "g¢ok sert" oldugunu dusinirken, %84'0 kirmizi kutunun yanindaki
kahvenin "zengin" oldugunu dusunirken, %79'u mavi kutunun yanindaki kahvenin “zengin"
oldugunu disundl. orta ve %87'si sari paketin yanindaki kahveyi cok zayif olarak

degerlendirdi.

Rengin tat duyumlarimizi etkiledigi ortaya ¢ikti. Urintin rengini gérdiigimizde sadece
tadi degil, tadinin da nasil olacagini énceden biliriz. Ornegin, bir deodorantla bir deney
yapildi. insanlara ¢ farkli pakette deodorant gonderildi. Paketler renk disinda ayniydi. Test
katihmcilarina u¢ farkh deodorant markasini test edecekleri séylendi. Bunlari degerlendirip
en iyisini secmeleri gerekiyordu. Herkesin B secenegini begendigi ortaya ciktl. insanlar
ankette hos bir hafif kokusu oldugunu ve deodorantin 12 saat boyunca terden korudugunu
yazdi. Secenek B, odak grubu tarafindan lezzet agisindan ¢ok glcli ancak ter kokusuna

kars! korumada daha az etkili olarak degerlendirildi. A Seceneginin acikcasi zararl bir Grlin
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oldugu ortaya cikti. Ankete katilanlar alerji gelistirdiklerinden, ciltlerinde garip dokintuler
olustugundan sikayet ettiler ve dermatologa basvurmak zorunda kaldilar. Tek ve ayni Urin,

farkli renklerde ¢ paket - ve ne etki! Gergekten, bilingaltimizi hafife almayin.

Ancak genellemelerden de kaginiimalidir. TUm insanlar sari yiyecegin tatsiz oldugunu
disinmez. Golge gibi diger faktorler de o©nemlidir. Sprite, logosuna sari eklemeyi
denediginde buna ikna olmustu. Logoyu degistirdikten sonra, tiketicilerden Sprite'ta limon

aromasinin yogunlastigindan sikayet eden bir stiri mektup aldilar.

Seni etkilemek istiyorsam, o zaman sadece i¢cimdeki buna veya bu cagrisima hangi
rengin neden oldugunu bulmam gerekiyor. Efekti daha guclu hale getirmek igin, rengi baska

bir etki araci olan sekille birlikte kullanmam gerekiyor.
DORTLU OLMAK HARIKA
Form yoluyla etki

Temel insan duyularimiz renk uyarimina ¢ok duyarlidir. Renk kendi basina hareket
eder, durtlsel, 6zgur, anarsik bir enerjidir. Ancak nadiren kendi basina bir renktir, genellikle
her zaman bir formun icine alinir ve Uzerimizde belirli bir etkiye sahip olan renk ve formun
birlesimidir. Form her zaman bir yapi, bir son ve bir baslangi¢, dis sinirlar varsayar, aksi
halde form degildir. Rengin aksine, her zaman sinirlamalari vardir. Renk ve sekil, Leni
Riefenstahl'in iradenin Zaferi'ndeki Milos Forman'in Saci kadar birbirinden farklidir. Ancak,
elbette, formlar farkli olabilir ve farkli anlamlara sahip olabilir. Net bir desen, kontrol ve
dizenden, okunaksiz caresizlik karalamalarindan bahseder. Renkler gibi sekiller de
insanlarda farkli duygular uyandirir. Ornegin, keskin koseli gizgiler saldirganliga veya
heyecana neden olurken, dalgali gizgiler kadinsi vb. ile iligkilendirilir.

Louis Cheskin, ambalajin farkl Grinlerin algilanmasi tzerindeki etkisini inceleyen ilk
kisilerden biriydi. Cheskin Unli deneylerinden birinde ayni UrGnU biri daire, digeri tcgen
olmak Uzere iki pakete koydu. Deneye katilanlar en ¢cok begendikleri Griinii secmek zorunda
kaldi ve %80'i daireli paketi secti. Secimlerini Uriiniin daha yuksek kalitesiyle acikladilar.
Ancak paketlerin icerikleri ayniydi. Cheskin bin kisiyle géristli ve ayni sonucu aldi. Sonra
gorevi degistirdi. Artik insanlar, Urinin kendisini degerlendirmeden, ambalaji yalnizca
gorinimine goére secmek zorundaydi. Ve ancak o zaman Uriinii deneme ve kalitesini
degerlendirme firsati verildi. Ve insanlar yine daireli paketi segtiler ve trini denedikten sonra
sadece %2'si sec¢imini degistirdi. Bu nedenle, se¢im esas olarak ambalajdan etkilendi.
Cheskin daha fazla deney yapti ve ambalajin, kurabiyelerden sabuna ve biraya kadar her

seyi nasil deneyimledigimiz Gzerinde buyuk bir etkisi oldugunu kesfetti. Bu fenomene "duyum
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aktarimi” adini verdi. Aslinda, Cheskin'in formlarla gdzlemledigi sey, Dichter'in renk

deneylerinin yalnizca bir devamiydi.

Glnumuzde magazalarda bu kadar cok trlin varken birbirinden ayirt etmek bizim igin
daha da zor. Ayrica, urinlerle ilgili algilarimizi kalitelerine gére degil, dis ambalajlarina veya
bu Urtinler hakkinda reklamlarda bize anlatilanlara gére olusturuyoruz. Dedigim gibi, her sey

duygularimizla ilgili.

Cheskin'in deneyleri birkag ilging sonug daha verdi. insanlarin 6ncelikle tiggen sekilleri
ve kirmizi rengi fark ettikleri ortaya ¢ikti. Bu yuzden yol isaretleri olduklari gibi goriniyor.
Ancak Uc¢gen ve diger koseli sekilleri her seyden once fark etmemiz onlari sevdigimiz
anlamina gelmez. Onlarla durum sari ile ayni - bunu en iyi biz gorlyoruz, ancak sari

ambalajdaki kahve zayif ve tatsiz gorinuyor.

Beyin Firtinasi programi icin Cheskin'in deneyini tekrarlamaya karar verdim.
Ambalajin Gzerinde daire ve Ug¢genlerden baska bir sey var mi bilmiyorum ama renk ve sekil
disinda hicbir seyin insanlarin secimlerini etkilemeyeceginden emin olmak istedim. Test
arind olarak Trocadero icecegi sectim. Siseler, Gzerinde A veya B harfleri disinda yalnizca
daire ve ucgenlerin bulundugu blylk siyah etiketlerle kapatiimisti. Hazirlama etkisini
artirmak igin yanina ayni siyah posterleri koydum. Alisveris merkezlerinden birinde bir bufe
kurdum ve tim ginimui yoldan gecgen insanlara limonatanin A mi yoksa B mi daha lezzetli
oldugunu sormakla gecirdim. Secen ¢ogunlukla cevreler olsa da sonucum %80 Cheskin'den
cok uzakti. Ve sonra aklima bir fikir geldi: deneylerini otuzlu yillarda, insanlarin bugiin oldugu
gibi cok cesitli mallar ve ambalajlarla heniiz simartiimadigi bir zamanda yapti. Ayrica
"lezzetli" bir limonata secme istegim simdiden sUphe uyandirdi. Bazi ziyaretciler tath
limonatay lezzetli bulurken, digerleri eksi tadi tercih etti. Ancak ziyaretcilere daireli sisedeki

gazozun etiketteki ticgenli gazozdan daha tatli gorindgunt fark ettim.

Bana dyle geliyor ki Cheskin, tatlilari "lezzetli" bulan daha homojen bir alici kitlesiyle
calisti. Cheskin'in deneyini modern trendlere gore degistirmeye karar verdim ve %90'lik bir
sonug elde ettim. Belirli terimlerle icecek aciklamalariyla birlikte gelismis satis teknikleri
kullandim. Ornegin, "Simdi B segenegini iciyorsunuz - daha asidik olani" dedim. Ben de
sirayla "Hepsini i¢" veya "Hepsini icmek zorunda degilsin" dedim. Eylemlerim, %90'lk bir

3L
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Bir seyin gorinusu ile onu tarif ettigimiz sesler arasindaki baglanti tesadufi degildir.
insan iletisimi bunun tizerine kuruludur ve hangi dili konusursak konusalim, bu baglantiyr her

zaman anlariz.

Bir GUney Amerikall insanin farkli balik ve kus tdrleri icin birka¢ dizine adi vardir. Bir
isvecliye (isvegcceden tamamen farkl olan) bu kelimelerden hangisinin kuslara, hangilerinin
baliklara atifta bulundugunu belirlemesi istenirse, Buba / Kiki érneginde oldugu gibi,% 95
dogru cevaplar olacaktir. iki dil arasinda benzerlik olmadigi gbz éniine alindiinda carpici bir
sonug. Buyuk olaslilikla, nesnelere ve hayvanlara, bigcimlerinin zihnimizde nasil "kulaga"
geldigine gore adlar veririz. prr / shshsh testinin gosterdigi gibi. Beyin hasari olan insanlar
metaforlari anlamakta zorlanirlar. Bu tir hastaliklardan muzdarip olanlarin ses ve formlar

arasindaki baglantiyr anlamalari zordur, ancak herkes bu paralellikleri zorlamadan cizer.

Ayrica sekilleri eril (dortgen) ve disil (yuvarlak) olarak ayirmayi seviyoruz ve kimse
nedenini bilmiyor. Belki de yuvarlak sekiller hamile bir kadini andirdigi ve diz gizgiler koseli

bir erkegi andirdigr igin mi?

Bu paralellikler nereden gelirse gelsin, yeni bir Griinin imajini olustururken dikkate
alinmahdir. Uriniin adi sekil, renk ve "cinsiyet" agisindan ambalajina uygun olmaldir ve

drinun "Hidrojel" (tiras jeli) veya "Pembe” (sarkici) olarak adlandirilmasi fark etmez.

Kelimelerin de yazildiklari veya yazdirildiklari zaman bir bigimleri vardir. Yazdirirken,
genellikle yazi tipleri kullanihr. Yazi tiplerinin pek c¢ok farkli turti vardir - dar, genis, uzun,

alcak, yuvarlak, italik vb.

Logolarda formlar aktif olarak kullaniimaktadir. Bir logo gérdigunizde, aslinda birkag
parcadan olussa bile onu tek bir resim, sekil veya sembol olarak gorirsiniz. Bunu
beynimizin resmi tamamlama yetenegdine bor¢luyuz. Logo, icimizde sirketler ve Urtnleri ile
ilgili bir dizi ¢cagrisim uyandirir. Yetenekli tasarimcilar kadinlik, gug, birliktelik, gelenek,
modernlik, haysiyet vb. ile iligkilendirilen farkli logolar icin farkh yazi tipleri secerler. Logonun
kendisi bir artint veya hizmeti temsil edebilir. Coca-Cola logosunda sisenin seklini goruyoruz.
Sise degil, kutu alirken bile Coca-Cola'yl aklimizda siseyle iliskilendiririz. Ve kavanoza daha
yakindan bakin - bilyiik olasilikla tizerinde bir sise goriintiisii bile olacaktir. lyi tasarlanmis
kisaltmalar bir sirket hakkinda ¢ok sey soyleyebilir.
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Az Once okudugunuz her sey, etkili logolar veya gizel ambalajlar olusturmak icin
kullanilir. Az 6nce cizdiginiz yiz maskesi paketlerine bakin. Bu Uriin ve tiketicileri icin en
uygun oldugunu duisiunduginidz renkleri ve sekilleri kesinlikle sezgisel olarak kullandiniz.
Dusundugunuz  gibi  gelistirilebilirlerse, devam etmekten c¢ekinmeyin. Paketler
tamamlandiginda degerlendirecegiz.

BU KUTUYU ATMAYACAK MISINIZ?

Ambalaj psikolojisi hakkinda

"Bir kisi mantikli satin almalar yapmak istiyorsa, her eylemi igin bir neden bulmalidir.”
Ernst Dichter

Bir sey satin almak icin dncelikle bu triiniin var oldugunu bilmelisiniz. Bir magazada
on Urdndn bulundugu bir rafin édninde durdugunuzda Urund ilk dikkatinizi ¢eken Uretici
kazaniyor. Bu yuzden gorinisi - ambalaji - ¢ok Onemlidir. Paketleme sirecine daha

yakindan bakalim.

Doksanlarda Amerika Birlesik Devletleri'nde sasirtici sonuclar veren bir deney yapildi.
Supermarketteki drtnlerin coguna dikkat etmememize ragmen bilincaltimiz bizden gizli 11
bine kadar farkli paketi kaydedebilir. Ortalama olarak, bir misteri bir majazada alisveris
yapmak icin yarim saat harciyor. Bu, her paket i¢in saniyenin 1/7'sinin harcandigl anlamina
gelir. Bu yiizden genellikle raftan ilk Grinii aliriz. ilk izlenim bu konudaki en énemli seydir.

Yine bilmeden maniptle edildik.

Etrafiniza bakin ve her yerde paketleri géreceksiniz. Uriin, icerisinde bilgi ve drin
bulunan bir paketten olusmaktadir. Bilginin bir kismi kelimelerden ve sayilardan olusur:
rasyonel bilincimize yodneliktir, diger kisimlari - sekil, renk, grafikler - bilingaltimiz tzerinde
duygusal bir etki yaratacak sekilde tasarlanmistir. Bu kitaptan 6nce Thomas Hine'in bir
alintisi vardi ve saninm simdi tekrarlamanin uygun oldugunu dusiiniiyorum: “insanlarin
manipulasyon olarak gordikleri seylere karsi giicli savunma mekanizmalari var. Bu nedenle,
manipulasyonun tim sirri, insanlarin hicbir sey fark etmemeleri ve hicbir sey tahmin

etmemeleridir.
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Aligverig, bilingalti zihni iceren dirttusel bir surectir. Bu yizden paketleme cok iyi
calisiyor. Ambalaj olusturarak bilincaltiniza bir nevi mesaj génderiyorum - fark etmediginiz bir
mesaj. Bir Uriind tanidigimiz anda degerlendirdigimizi dogrulayan arastirmalar var. Taninma
ve degerlendirme (“istiyor muyum, istemiyor muyum?”) yakindan iligkilidir. ilk izlenim
genellikle tek izlenimdir ve bu tek basina bir satin alma karari vermek icgin yeterlidir. Bu
nedenle tasarimcinin gorevi, dikkatinizi cekecek ve aninda bu Urind satin alma istegi

uyandiracak bir ambalaj yaratmaktir.

So6zsliz, sbzslz "satirlar arasindaki" bilgi, harflerden ve rakamlardan c¢ok daha
gucludur. Dichter bu tur bilgilere bir 6rnek verdi. Reklamda ugadin motorunun oldukca
ayrintil bir resmi vardi ve metin, motorun o kadar iyi tasarlanmis oldugu ve ucus sirasinda
ucagin yolculari icin tam givenligi garanti ettigi seklindeydi. Ancak duyuruyu gorenler farkli
anladi. Ayrintil ¢izim dikkatleri Gzerine gekti ve motorun karmasik tasarimi, boyle bir cihazin
glvenli olamayacag hissini uyandirdi. Gérinise gore, tim ucak disecegi icin kicik bir

parcanin u¢masinin yeterli olduguna karar verdiler.

insanlar sadece metni okusa bu yanlis anlasiima olmazdi. Ancak ortaya ciktidi tizere
goruntii, reklamin sozlerini ve anlamlarini golgede biraktl. insanlara bir sey iletmek
istedigimizde, diger bilesenlerinin bilincalti Gzerindeki etkisini unutarak onun sézlu bilesenine
odaklaniriz. Renklerin ve sekillerin kelimelerden daha yiksek sesle konustugunu unutuyoruz
ve mesajimizi muhatabina iletmek icin s6zli ve sdzsiz bilesenlerin reklamda oldugu gibi
ayni fikri ifade etmesi ve birbiriyle celismemesi gerekiyor. Bunun (zerinde daha ayrintili

olarak duracagim.

Formdan bahsetmisken, ambalajin da bir form oldugunu unutmayin. Ambalajin fiziksel
sekli, satin alma slrecinde ¢cok 6nemli bir rol oynar ¢lnki dikkat ceken sey budur. Acilma
sekli ve nasll hissettirdigi, bir Grin seciminde son, belirleyici uyarici olabilir. Cocukken yeni bir
teyp hayal ettigimi hatirliyorum. Magazada yeni bir model gérince yaptigim ilk sey Cikar
dugmesine basmak oldu. Ve kayit cihazinin kapagi hafif bir tiklama ile acilirsa, kayit cihazi
iyiydi, yavas ve guraltill ise, o zaman koétlydl. Bu ylzden tim yeni modelleri profesyonel

uygunluk agisindan test ettim. En pahalisi icin kapak neredeyse duyulmayacak sekilde acildi.

Birgok isletme bunun farkinda ve ambalaji Griin imajinin énemli bir pargasi haline
getirmeye calisiyor. Unlii Coca-Cola sisesi gibi. Bu icecegi distundugumiizde hayal ettigimiz
sey bu.

Ambalajin sadece dis hatlarini gérdigimizde bile (6rnegin 1si1§a karsi), Ureticilerin
bize verdigi mesaji almaya devam ediyoruz. Dikdortgen sekiller glvenlik ve gtvenilirlikle

iliskilendirilir. Kiiglik paketler konsantrasyon ve giicten bahseder. Ornegin, camasir deterjani
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kutulari her yil kiiguliyor. insanlar ve hayvanlar {izerinde yapilan deneyler, omuzlara 6zel
onem verdigimizi gostermistir. Omuzlar gicti ve karakteri sembolize eder. Primatlarda ve
insanlarda omuzlardaki saclar yukari dogru uzar, ¢ok killi insanlarda omuzlarda bitin
"calilar" vardir. Pek ¢ok kiltirde omuzlar, seksenlerin modasinda oldugu gibi tlyler, payetler
veya kaplamalarla suslenir. Glicl ve giclt simgeleyen paketlerin genellikle Ustte alttan daha

genis oldugunu fark ettiniz mi?

En ilkel etkileme yontemleri kullanilarak ¢cok sey basarilabilir. Bir sonraki sayfada,
farkli hedef kitlelere yonelik farkli paketlerde tek bir riin géreceksiniz. insanlari Griinii satin
almak icin Uretici tum tegvikleri kullandi: isim, renkler, sekiller... Sizi yliz maskesiyle
tanistirayim.

e
MENS o ]
Facial Scrub |

Ureticilerin paketlemeye bu kadar ¢ok para ve caba harcamasina sasmamali. Bir
calismada katilimcilara su soru soruldu: Ambalaja bakarak bir Grinin kalitesini nasil
degerlendiriyorlar? Ambalajin Uzerinde yer alan bilgilere inandiklarini séyleyebilirler. Bu
tamamen mantikli bir cevap olurdu. Uriiniin kalitesini ornegin kartonun kalitesine gore
belirlediklerini de styleyebilirler. Ancak en yaygin cevap "goruniustine gore" idi. Cevaplarini
aciklarken, katilimcilarin %40' rengin kendileri igin belirleyici faktor oldugunu (en sik kirmizi
ve altin olmak Uzere), %20'si kararlarini grafik tasarimin ve %18'i yazi tipini etkiledigini
sOyledi. Birimler paketin Uzerinde yazan bilgilere inandiklarini sdylediler. Bu durumda
kendinize su soruyu sorabilirsiniz: Gergekten ne satin aliyoruz? Uriin mi, kutu mu? Bir

iPod'unuz veya bir Apple'iniz varsa, bahse girerim kutuyu da kurtarmigsinizdir.

Bir sembol olarak ambalaj da degisti. Kisa bir siire dnce bazi paketleri kullanmayi
biraktik. 1990'lara kadar dis macunu, sampuan ve deodorant kutularda satiliyordu. Kutu, tiip
veya siseden ¢ok daha buyuktur ve dikdortgen sekli, daha fazla bilginin muhafaza edilmesini
saglar. Artik Urtnler, ek ambalajlara basvurmadan "ruhlarini” kendileri ifade etmek zorunda.
Bu nedenle birgok Uriin, gérunuglerini ¢ boyutludan dize degistirmistir: boylece oraya daha
fazla bilgi yerlestiriimistir. Grafik cizim de daha buyldk ve daha net hale geldi. Axe erkek

deodorantini diisiiniin. Eskiden sisenin lzerinde sadece kic¢uk soyut bir grafik vardi, ama

-34-



simdi elinizde patlamaya hazir bir bomba gibi gortiniiyor. Yeni sise daha kuguk ve daha 6zlu,

ancak gorsel acidan ¢cok daha agresif.

Baska bir 6rnek, sanki sevgili bir blyilkanne tarafindan pisirilmis gibi kicuk kareli
pecetelerle kapli bal ve recel kavanozlaridir. Orgii 6rmeyi ve recel yapmayl seven ve
hicbirimizin sahip olmadigi ¢ok sirin tath bir blylkanne. Bu kavanozlar genellikle
digerlerinden daha kuguktir (degerlerini ve muanhasirliklarini vurgulamak igin) ve fiyati

genellikle daha yUksektir.

Gorunuse gore tim bu paketler sizin igin kayitsiz. Logonun buyudiguni veya renk
degistirdigini fark etmis olabilirsiniz ancak buna hi¢c 6nem vermiyorsunuz. Ancak arastirmalar,
tiuketicilerin ambalajin gérinimundeki en ufak degisiklige bile tepki gosterdigini dogruluyor.
Ambalajin yaraticilar bile, yaraticiliklarinin insanlar nasil etkiledigine hayret etmekten asla
vazgecmezler. Ornegin, Irv Koons'tan bir keresinde bir paket makarnayi "yiikseltmesi"
istenmisti. Altmish yillarin ortalarinda, "makarna kral" lakapli birkac makarna fabrikasinin
sahibi, GrUnleri icin yeni bir tasarim gelistirme talebiyle ona basvurdu. Eski tasarim,
spagetti'nin beyaz ve mavi kagida sarili olarak satiimasindan bu yana sirkete yiz yildir
hizmet ediyor. Uriine bir Amerikan aromasi vermek icin beyaz ve mavi ambalajlara yavas
yavas kirmizi harfler eklendi. Ancak yiz yil sonra satislar dismeye basladi. Koons, eski
tasarimin unsurlarini - paketin mavi kenarlari ve paketi baghyormus gibi beyaz serit -
korurken yeni bir paket bulmak zorunda kaldi. isim de ortada kalmall ve eski yazi tipiyle
yazilmalidir. Zaten anladiginiz gibi, gérev suna benziyordu: "Her seyi degistirmelisin, ama

ayni zamanda higbir seyi degistirme."

Koons dahiyane bir ¢6zim buldu: iginden spagetti'nin gorindigu seffaf filmin alanini
artirdl ve "pencere" beyaz cerceveli olacak sekilde yapti. Koons, spagetti'nin glzel bir Urin
olduguna ve en iyi beyaz zemin Uzerinde goérindugune karar verdi. Yaptigi tim dedgisiklikler
bu kadar.

Musteri, degisikliklerin ¢ok blyik olmasindan ve tiketicilerin en sevdikleri trini
tanimayacaklarindan korkuyordu. Ancak ortaya ¢iktigi Gzere, tiketiciler ambalajin degistigini
bile fark etmediler. Ancak 6nlerinde eski ve yeni ambalaji gordiklerinde anlastilar: evet, onda
bir seyler degisti. Ancak satis rakamlari o yil %8 artti, sonraki yil blyime spagetti igcin %10
ve yeni ambalajdaki diger Urtnler icin %28'di. Satis politikasinda bu sonucu etkileyebilecek
baska bir degisiklik olmamistir. Koons, tasariminin satis rakamlari Gizerinde bu kadar etkili
olabilecegine inanamadi. Ama gorinise gore, bu kadar sasirtici sonuglar veren bu kiguk

seffaf pencereydi. Bir de ambalaj diyorsun...
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“Beyin Firtinasi” programi kapsaminda ambalajla ilgili kiiguk bir deney de yaptim.
Renk ve seklin tuketicinin bilincaltindaki etkisi konusunda edindigim bilgileri kullanarak farkl
aranler icin farkh ambalaj tasarimlari olusturdum. Paketlerimden bazilarinin "daha yesil"
gorunmesi gerekiyordu, bazilarinin ise daha tatl olmasi gerekiyordu. Ayni zamanda kutularin
Uzerine bdyle bir sey yazmiyordu ve bir Urin kategorisindeki (toplamda bes tane vardi) tim

paketlerin benzer olmasini saglamaya calistim.

Katilimcilar, Grinleri sadece ambalajlarina bakarak cevre dostu, tath, liks, ucuz ve
etkili olarak kategorize etmek zorunda kaldilar. Sonuglar bekledigim gibi oldu, tek bir sey
disinda: “etkili bulasik deterjan" s6z konusu oldugunda, cevaplar keskin bir sekilde
birbirinden ayrildi.

Uc deterjan paketi olusturdum. Sari yildizli ve metalik logolu kirmizinin etkili olacagini
umuyordum. Diger paketler ise beyaz-yesil (dogaya yakinlik) ve sari-mavi (bulasik yikamakla
alakasl olmayan) paketlerdi. Yine de, cevaplar esit olarak ¢ gruba ayrildi. Ne oldu?
Soylemedigim sey, yazicilarin yanlishkla cok fazla sari ekleyip kirmizimi turuncuya
cevirdigiydi. Ve turuncu bir arka plana karsi sari, kirmizi bir arka plana goére ¢ok daha zayif
bir etkiye sahiptir. Deneyin katilimcilari deterjanin "verimliliine" dair bir sinyal bulamadiklari
icin mevcut numuneler arasindan secim yapmak zorunda kaldilar. Sadece birka¢ damla sari
boya, ideal tiketici robotlarimin kafasinda karisikliga neden oldu ve sonucu %100'den %30'a

¢ikardi. Tium gug ayrintilarda gizlidir.

O kadar kolay olsaydi, her paketin Uzerinde sar yildizli mavi etiketler olurdu. Ancak,
sukurler olsun ki, paketleme yoluyla heyecan, zevk veya canlilik yaratmanin birgok yolu
vardir. Her uriiniin kendine has karakteristik renkleri vardir ve herkes kirmizi ile sari tggen

kombinasyonundan hoslanmayacaktir.
Diikkanda

Ambalaj bir boslukta var olmaz, diger Grtnlerle cevrili bir magazada rafta durur. Bu
bélimde size magaza ici pazarlamacilarin ihtiyaciniz olandan fazlasini satin almanizi

saglamak icin kullandiklari hileleri gosterecegim.

Soylediklerimi daha iyi anlamak igin, bir supermarkete veya baska bir magazaya
gideceginizi hayal edin. Manipulatorlerin ilk gorevi sizi magazaya sokmaktir. Bu yiizden
magdazanin yaninda banka olmamasi daha iyidir. ilk olarak, bankalar her zaman sikici
gorunir. ikincisi, bankanin géruntiisii vicdanimiza ¢ok agir geliyor ¢iinkii cok para
harciyoruz. Bankanin yaninda bir dikkan agmak en aptalca fikir olurdu cinki burayi

olabildigince cabuk gecmeye calisiyoruz. Ama yavaslamadan bir aynanin yanindan
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gecemeyiz, bu ylizden magaza girisinin yanina bir ayna koymak harika bir fikir olur. Tim
deneyler, bir ayna gérdigumizde yansimamiza bakmak icin otomatik olarak yavasladigimizi

gosteriyor. Bunda maalesef insanlarin maymunlardan bir farki yok.

Magazanin dogru yerde oldugunu ve dikkatinizi ¢ektigini varsayalim. Giris yaptin. ilk
fark edeceginiz sey, kapinin yaninda neredeyse hi¢ esya olmamasidir. Bunun nedeni, heniiz
magazaya tam olarak girmemis olmanizdir - yeni alana yeni alisiyorsunuz. Goézlerinizin i1siga
alismasi gerekiyor. Hig bir kisinin bir magazaya girip hemen esiginde durdugunu gordiniz
mi? Tabii kapinin yaninda bir hata yapmadiysa. Buyik olasilikla hayir. Alismaniz birkag

saniyenizi alacaktir. Ve o saniyelerde henuiz satin almaya hazir degilsiniz.

Yani, isin aslini anladin. Su anda ne yapiyorsun? Yurimeye baslarsin ama herhangi
bir yere degil, saga dogru. Bilinmeyen bir nedenle, magazalardaki (ve sadece oradaki)
insanlar her zaman saga gider. Hareketsiz dururken bile saga yoneliyoruz. Bu nedenle,
manipulatorler size bir sey satmak isterse, onu saginizda yayinlarlar. Ayrica, esas olarak
dolabin orta rafina da dikkat edin. Bu nedenle en popduler drtnler her zaman orada bulunur.

Ve seni kandirmak isteyenler sagdaki rafta.

Yikseklik de 6nemlidir. GOz hizasindaki 6geler en iyi sekilde satar. Bel seviyesinde
olanlar daha kétu satiyor ve alt raftaki mallar birkac kat daha koti satiliyor. Ve bunda sasirtici
bir sey yok. Neredeyse yerde olan bir seyi gormek fiziksel olarak daha da zordur. Ve kim her
seye daha yakindan bakmak icin surekli egilmeyi sever? Paul Underhill, bir magazada
egildigimizde yasadigimiz cok rahatsiz edici duyguyu arastirdi. Buna "popo fircasi faktoru"
etkisi adini verdi. Ayrica raflar arasindaki dar koridorlarda toplanmayi da sevmeyiz, bu
nedenle en ¢ok satan Uriinler kenarda ve sonda olanlardir. Rafin ortasi, mallar i¢in en talihsiz
yerdir. Oraya sadece seker, yulaf ezmesi, un veya cocuk bezi gibi temel Urlnler igin

gidebiliyoruz.

Ama magazaya geri donelim. Bir sonraki adimin ne olacak? Uriini alirsiniz,
dokunursunuz, elinizde cevirirsiniz. Nesneleri dokunarak kesfetmeyi seviyoruz. Bir duyumlar
dinyasinda yasiyoruz ve elbette her seyi internetten satin almadik¢a, mallarla temasa
gecme firsatini kagirmayacagiz. Ancak bir¢cogu, e-ticaretin asla gercek mekanda faaliyet
gosteren bir magazanin yerini almayacagini sdyliyor. Neden? Niye? Nedeni ayni. Bir seylere
dokunarak, monitor ekraninda ¢izilmis bir arabaya tiklamanin yerini alamayan fiziksel bir zevk
alinz. Hemen hemen tim dirttsel satin alimlar, bir Grini bir magazada elinize almanin,
koklamanin veya denemenin veya giyim stz konusu oldujunda denemenin (6zellikle
erkekseniz) sonucudur. Paul Underhill, soyunma odasinda kot pantolon deneyen erkeklerin
%65'inin onlar daha sonra satin aldigi sonucuna vardi. Kadinlar igin bu rakam %25'tir.

Erkekler icin fiyat cok onemli degdil. Aksine, gercek bir erkegdin parayl umursamadigina
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inaniyorlar - pahali kiyafetleri karsilayabilir. Bu yuzden bir erkege daha pahali bir sey

aldirmak bir kadindan daha kolaydir.

Manipulatorler, iyi bir satin alma yaptigimiza dair bize glvence vermek icin, diizenli
olarak masaya kilot atan ve "4 cift 20 dolara" yazan bir tabela asan Amerikan i¢ camasiri
firmasi Victoria's Secret gibi davraniyor - ki bu kulaga birden ¢ok daha iyi geliyor. 5 $ (normal
fiyat). Bu bize c¢ok karli bir satin alma yaptigimiz hissini veriyor, ancak aslinda bize

ihtiyacimiz olmayan kiilotlar en ucuz degil, her zamanki fiyatlariyla verildi.

Tabii ki, magazalar hakkinda koca bir kitap yazabilirsiniz. Kendimi bir bodlimle
sinirladim.  Ama umarim artik magazalarda nasil manipule edildiginizi tam olarak
anlamissinizdir. lyi bir siipermarketin neye benzedigini hatirlayin: Size bir magazanin giizel
bir resmini vermek icin 6nce sebze ve meyveler gelir. Cok taze, renkli ve lezzetliler. Yerel

dukkanimin hemen girisinde cicekler var ama etkisi ayni.

Herkesin site ihtiyaci vardir, bu nedenle genellikle magazanin en arkasinda bulunur,
bdylece ona giderken diger tim mallar ve teklifleri gegmek zorunda kalirsiniz. Kasadaki
tathlar, kotu ahgskanhklarinizi kizdirmaktan fazlasini yapar. Magazaya gitmekten bikan
cocuklar i¢in orada duruyorlar. Sirada beklemekten sikilirlar ve anne babalarina gikolata ya
da sakiz i¢in yalvarmaya baslarlar ya da kendileri sevdikleri tatliyr alip annelerinin arabasina
atarlar. Ben de bu tir sahneleri bir veya iki defadan fazla gérdim. Bu arada, alt raflarda da iyi

satan tek drtuin tathlar, ciinkd orada gocuklar i¢in daha kolay aliyorlar.

Yazarkasanin yaninda, sut aramakla mesgul oldugunuz icin magazada asla sepete
koymayacaginiz baska bircok Uriin bulacaksiniz. Simdi, ihtiyaciniz olan her seyi zaten satin
aldiginiza dair tam bir glvenle kasiyerde sirada bekliyorsunuz. Ancak sirada gecen iki
dakikadan sonra, o dergi giderek daha ilging gorinmeye basliyor. Ve bu kuru meyveler

torbalarda. Tath sekerden ¢ok daha sagliklidirlar.

Cogumuz sag elini kullandigimiz icin madazada gunese cikarsak daha cok satin

alinz. Bu, urinleri ahgveris sepetine koymamizi kolaylastirir.

Bir diikké&nin ortasina y1giimis esyalar hi¢ de sansli bir bulgu degildir. Size fiyatlarinin
dastagi hissini vermek icin 6zel olarak istiflenirler. Ayrica, blyuk bir tabela Gizerine yazilirsa
veya Urin soguk beyaz bir isikla aydinlatiirsa (icinde daha ucuz goériniyor) fiyatin
dustigiune inanma egilimindeyiz. Bir satis anlayisimiz var ve etiketteki saylyl analiz etmeyi
unutuyoruz. Yakin zamanda isve¢'te yapilan bir arastirma, magazalarda fiyatlarin ve

drtnlerin diz ekran goésterimlerinin kullaniimasinin satislari artirdigini buldu. Bence bunun

- 38-



nedeni, kelebekler gibi i1siga cekilmemiz. Eskiden hayatta kalmamiza yardimci olan isik,

simdi kilosu 15 krondan portakal almamizi saghyor.
BEN YAPARIM, SiZ YAPARSINIZ, HERKES YAPAR
ihtiyacimiz olmayan seyleri neden satin aliyoruz?

Insanlari ihtiyag duymadiklari seyleri daha fazla almaya nasil ikna edecegimizi

o6grenmeliyiz.
Pamela N. Danziger, Pazarlama Uzmani

Manipulatorlerin sadece renklerin ve sekillerin yardimiyla sizde belirli ¢cagrisimlar
uyandirmasi gerekmez. Ornegin, bir partiye oy vermenizi saglamak icin cok daha fazla ikna
edilmeleri gerekir. Mavi logoya sahip olduklarinda KPLM'nin ne kadar guvenilir gérindigini
biliyor musunuz? Manipulatorler, reklam olustururken bilincaltimizi etkilemeyi amaclayan ¢ok
cesitli araclar kullanir. Bunu reklamlarda, dergi reklamlarinda, radyo reklamlarinda, size bir

sey satmaya calistiklari her yerde gorursiiniiz.

Manipulatorlerin bizi darttsel bir satin alma yapmaya zorlamak igin basabilecekleri bir
digmemiz varmis gibi geliyor. Ve itaatkar bir sekilde tekrar tekrar tiklamamiza izin veriyoruz.
Neden? Cunku alisveris bizi mutlu ediyor. Bu alisverislerde bizi mutlu eden sey nedir? Ayrica
bunun reklamcilikla ne alakasi var? Elbette onsuz yasayamayacagimiz seyler var: yiyecek ve
asgari dizeyde giyecek. Ama diger mallar? Yararli nitelikleri olmayan mallar mi? Goriintse

gore bir Urtin degil, baska bir sey satin aliyoruz ...

Alisverisin tamamen kadin meslegi olduguna inanirdik. Aslinda oyle degil. Tum liks
mallari kastediyorsak (gunlik mallari degil), o zaman yalnizca Klas Olsson, Rusta veya
Elgiantent (isvec erkek magdazalari - elektronik vb., Metromarket, Ob ve Technosila. - Not. per
.) - ve bircok erkekler utanctan kizarir. Beyler kusura bakmayin ama testere alinca kirmizi

ayakkabi ve pembe canta tutkunlari kadar siz de aligverisin kurbani oluyorsunuz.

ihtiyacimiz olmayan seyleri neden satin alinz? Suclu reklam mi? Bence reklam
olmasa bile tim bu liks esyalari almaya devam edersiniz. Bugiin ¢ogu pazarlamaci, urinleri
tam olarak onlara gergekten ihtiyacimiz oldugu igin satin aldigimiza inaniyor. Onlara
ihtiyacimiz var. Bir seyler satin aldigimizda varligindan bile haberdar olmadigimiz bir boslugu
doldurur, farkinda olmadigimiz bir ihtiyaci gideririz. Ustelik bu ihtiyaclar, bilincimizin
manipulasyonunun da etkisiyle strekli degisiyor, belli bir andaki ruh halinize gore degisiyor.

Modern "tiketim toplumu”nda "mdusterilerin ihtiyaclarini karsilamak" yeni, metafizik bir anlam
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kazaniyor. Gunumizde bu ifade, kelimenin tam anlamiyla alinamaz ¢tinkil s6z konusu olan

rahat ve Uizerinize tam oturan pantolonlar degil, tiketicilerin duygusal ihtiyaglandir.

Simdi anlattiim sey havacilik fizigi degil, bilincinizin tim potansiyel manipulatdrlerinin
Ozenle inceledigi alisiimis alisveris teorisi. Bircogu zaten iyi bir sekilde ustalasti ve pratikte

aktif olarak kullaniyor, érnegin size yeni bir testere satmaya calisiyor.

Anlik satin almanin arkasinda, duygusal ihtiyaglarimizi kargilama arzusu vardir. Ve iyi
bir pazarlamaci bu arzudan nasil para kazanilacagini bilir. ilk olarak, o (veya ben) insanlara
satin almalari igin bir neden vermeli ¢iinkli ctizdanlarini ¢ikarip kiguk bir miktar parayla bile
ayrilmalari igin iyi bir nedene ihtiyaglari var. Pamela N. Danziger, satin alma arzumuzu hakli

¢tkarmak igin kullandigimiz sebepleri/gtduleri sundu.
iste buradalar:
1. Zevk.
2. Egitim.
3. Duygusal tatmin.
4. Eglence.
5. Gevseme.
6. Dekorasyon (kendiniz i¢in veya evde).
7. (Mevcut Urlnlerin) gincellenmesi veya degistiriimesi.
8. Planli satin alma.
9. Stresten uzaklasma.
10. Hobi.
11. Kendinize bir hediye.
12. Durum.

Tdm bu nedenler tek bir cimleyle 6zetlenebilir - yasam kalitesini iyilestirmek.
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Cuzdanmniz igin verilen mucadelede, pazarlamacilar zihninize girmeye ve en igteki
hislerinize dokunmaya calisiyor. Artik satin alimlarinizi nasil agiklayacaginizi biliyorsunuz. lyi
bir pazarlamaci, potansiyel bir tiketicinin bir Grind almamak icin her zaman onlarca nedeni
olacagini bilmelidir. Danziger, bu guduleri satin almanin énundeki engelleri agsmak igin bir
arac olarak goruyor. ManipUlatorlerin, gereksiz seyler satin almaya karsi direncinizin
ustesinden gelmeye calismasi onun yardimiyla olur. insanlar ihtiya¢ Duymadiklar Seyleri

Neden Satin Alirlar adh kitabinda séyle yazar:

"Pazarlamacilar, drtnlerinin tuketicilerin duygu ve dustncelerini nasil etkiledigini
anlarlarsa, tuketicilerin rahatlamasini ve satin almalarina izin vermelerini saglamak icin bu

‘guduleri' iceren bir deste karti ustalikla karistirabilirler.”

Baska bir deyisle, mantiksiz ve guindelik ihtiyaclarinizi soyle dile getirin: "Gizel olmayi
hak ediyorsun, kendine biraz zaman ayir, rahatla!" Zaten tek basina bu ifadede, alicinin
paranin kira icin gerekli olduguna dair zayif argimanlarini paramparca eden ¢ Danziger
motifi buluyoruz. Ve kendisinin satin almasina "izin verir". Bunun clizdanin icin bir kavga

oldugunu sdylemis miydim? Sézlerimi geri aliyorum. Bu bir kavga degil. Bu, savas.

Peki bunu nasil yapiyorlar? Argimanlariniz nasil aleyhinize dontyor? Gunimuzde
duygusal markalasma ve duygusal pazarlama (duygusal markalasma ve duygusal
pazarlama) terimleri ¢cok popdulerdir. Satin alma islemlerinin cogunu duygularin etkisi altinda
yaptiginiz icin, sizi duygular araciligiyla etkilemeniz gerekir. Bdyle bir anda, tam olarak
duygularinizin alanina yonelik sinyallere karsi son derece hassassiniz. Su anda ne
hissediyorsun? Belki endiseleniyorsun? Yoksa saygl mi gérmek istiyorsunuz? Bunlar
karsilamam gereken ihtiyaglar. Paketleme, reklam, logo, Urin tasarimi ve diger yontemlerle
tatmin olun, ruhunuzun en hassas iplerine dokundugunu biliyorum. Renklerin, sekillerin ve
kelimelerin genellikle kendinize satin alma izni vermenizi saglayan gucli sinyaller

gonderdigini zaten biliyorsunuz.
SEYLERIN RUHU VE SAHIP OLMA GUCU
sen satin aldigin seysin

Onceki bolimde tartisilan Pamela Danziger'in amaglarina dénelim . Bir satin alma
islemi yapabilmek icin bunun yasam Kkalitenizi artiracagina sizi ikna etmeniz gerektigini
o0grendik. Ancak yasam kalitesi derken neyi kastediyoruz? Genellikle dolu bir hayat yasamak,
etrafimizdaki diger insanlar tarafindan giivende, mutlu ve saygi duyulan hissetmek anlamina
gelir. (Aslinda, baskalarina saygi ayni guvenlik duygusu ve diinyadaki yeridir.) Genellikle bu

faktorlerin birlesimine yasam kalitesi denir.
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Ancak modern insanlar, geceleri bir magarada saklanip muz yemek isteyen
primatlardan ¢ok uzaklasti. Bir seyi yaptigimizda, bunu kendimizi givende hissetmek
istedigimiz icin yaptigimizin farkina bile varmayiz (bisikletimizin kilidini degistirdigimiz veya
dairemizin alarmini kurdugumuz zamanlar hari¢). Her giin, giiniin sonunda memnun, neseli
veya mutlu hissetmeye calisiyoruz. Gun icinde bu nese ve mutluluk hissini yaratmaya yonelik
pek cok eylem yapariz. lyi bir gece uykusunun ardindan taze demlenmis bir fincan kahve icip
lezzetli bir kahvalti yapiyoruz. Sevdigimiz, bizi daha iyi hissettiren seyi yapariz. Bir fincan
kahve ya da sabah sigarasi farketmez. Alisiimis bir fincan kahve icmeden (kahve makinesi
bozuldu) veya sigara icmeden, artik eskisi kadar mutlu ve tatmin olmus hissetmiyoruz. Ve bu
kaybi telafi etmek icin kendimize bir tir hediye vermemiz gerekiyor (yataga mutsuz gitmemek

icin) ve bunu yapmanin en kolay yolu giizel bir sey satin almak.

Esyalarimiz bizim hakkimizda ¢ok sey soyleyebilir. Ornegin, hangi ekonomik sinifa ait
olduumuz veya hangi cikarlara sahip oldugumuz. Ernst Dichter, "yasam tarzi
reklamcihginin" ortaya ¢ikmasindan ¢ok énce, ruhsuz nesnelerin insanlar arasindaki iliskiler
Uzerinde buyuk bir etkisi oldugunu soyledi. Bir nesneye sahip olarak, diger insanlarin hem
hayranligina hem de alaylarina neden olabiliriz. Dichter, her seyin fiziksel somutlasmasina ek
olarak, ayni zamanda zihinsel bir bedene de sahip oldugunu sdyledi - o seyin "ruhu". Ve bu

ruhun ne olacagina ve hayatimizda nasil bir rol oynayacagina biz karar veririz.

Esyalarimiz bir dereceye kadar kendimizin bir uzantisidir. Onlarin yardimiyla
kendimizi daha gigcli veya daha guzel hissediyoruz. Onlar sayesinde kendimizi toplumun
tam tesekkilli Uyeleri gibi hissediyoruz. Kendimize karsi dirist olalim. Muhtemelen
bircogunuz igin alisverisin bir tur psikoterapi oldugunu duymussunuzdur. Kendimizi
nesnelerle cevreleyerek, onlara aynadaymis gibi bakariz ve orada gelismis bir versiyon
goruruz. Ogeler, sahiplerinin yeni taraflarini ortaya ¢ikarmaya yardimci olur. Hig tekne sahibi
olmamis bir kisi, tekne satin alarak kendisi hakkinda ¢ok sey dgrenir. Diger teknelerin
sahipleriyle tanisacak ve onun cihazi hakkinda her seyi 6grenecek. Dimene ustaca hakim
olmay! ve yelken acmayi dgrendiginde, kendisini denizlerin efendisi gibi hissedecek. Acik

denizlerde onunla bas basa kalarak dogay! yeniden kesfedecektir.

Anlk satin alma birka¢c kategoriye ayrilabilir. Bu kategorilerin her biri, yasam
kalitesinde bir iyilesme anlamina gelir. ilk kategori, “Ben bunu hak ettim” diyerek kendimizi
simarttigimiz seylerdir. Bunlar, satin alirken pismanlik duymadigimiz sézde gundelik IUks
seylerdir. Nispeten ucuzlar. Bunlar kokulu mumlar, banyo kdptgu, kozmetikler, koleksiyonluk
figurler (benim tutkum), film DVD'leri ve muzik CD'leri, kitaplar ve hobi trinleri olabilir. Butiin

bunlar bize duygusal tatmin veriyor.
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ikinci kategori "liiks yasam tarzi" Griinlerini igerir. Bunlar ilk bakista prestij, imaj ve
sozde yuksek kaliteli trtinlerle iligkilendirilen gerekli ve faydali 6gelerdir. Ornegin Mercedes
veya BMW arabalari, Chanel kiyafetleri, ithal mobilyalar, Rolex saatler, mutfak igin krom

tavalar.

Herhangi bir faydali islevi yerine getirmeyen mallar Gg¢tinci kategoriye girer. Bunlar,
benzersiz goériniminizi olusturmaniza yardimcr olur. Satin alma yoluyla degerlerinizi, ilgi
alanlarinizi ve zevklerinizi ifade edersiniz. Pratik bir uygulamalari yoktur, bu nedenle satin
almalarindan elde edilen memnuniyet tamamen duygusaldir. Sanat eserlerini, antika

mobilyalari, liks yatlari veya nadir koleksiyon trtnlerini kastediyorum.

Son kategori, hayatimizi kolaylastiran veya kolaylastiran faydali dgeleri igerir.
Onlarsiz yapabilirsiniz, ancak daha iyi temizlememize, zamandan tasarruf etmemize veya
yiyecekleri yeniden isitmamiza yardimci olurlar. Ornegdin, bu yeni bir elektrikli siipiirge veya

bir mikrodalga firindir.

Ornegin bir testere satin alarak, 6zgurlugu satin aliyoruz - eskiden bir seyi kesmek
gerektiginde basvurmak zorunda kaldigimiz insanlardan 6zgurlik. Artik her seyi kendimiz
yapabiliriz. Bir peri masalindaki gibi, bir anda gugli ve yetenekli insanlara donusuyoruz.
Partnerimiz, c¢ocuklarimiz ve komsularimiz artik bize hayran. Artik tasrada bir hamakta
uzanacak vaktimiz var ve komsular bizim sahip oldugumuz ayni mucize testereyi almak igin
en yakin magazaya kosuyor. Kendimizle gurur duyuyoruz, memnunuz ve mutluyuz - ve tiim
bunlar, testere gibi siradan bir 6genin satin alinmasi sayesinde. Baska bir deyisle,

kazananlar gibi hissediyoruz.

Bir mucize testere reklaminda mutlaka bu trindn tim faydah nitelikleri ve avantajlari
hakkinda bilgi gorecegiz, ancak tim bu yeni 6zellikler ugruna satin almiyoruz. Onu yeni
sahibine vaat ettigi dedisiklikler nedeniyle satin aliyoruz. Bu degisikliklere bizi inandirmak
icin, reklamcilar testereyi, favori bir aktor gibi gliven uyandiran biriyle ya da sadece babamiza
benzeyen yakisikl bir adamla, kendinden emin bir sekilde testereyi tutan biriyle iliskilendirir.
Arastirmalar, isvec'te insanlarin ev islerinde babalarindan yardim almaktan en ¢ok mutlu

olduklarini gostermistir.

Esyalarimiz varligimizin bir simgesi, var oldugumuzun kanitidir. Stuphe? DVD
rafinizda neler var? Sahip olduklarimizdan ayrilmaya isteksiziz. Hi¢ uykusunda en sevdigi
Bratz bebedine sarilarak ya da onsuz anaokuluna gitmeyecegini soyleyen bir cocuk
gordiniz mi? O zaman nesnelerin insanlar Uzerinde ne kadar buyUk bir giice sahip

oldugunu anlarsiniz. Sahibim, dyleyse varim.
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DONDURUCU ONCESIi PSIKOANALIZz
Freud'la alisveris

psikolojisini inceleyen Ernst Dichter, bir keresinde bir anket yuratti ve bunun
sonucunda, esyalarimizin bizim igin sembolik bir anlami oldugu - farkinda olmadigimiz bir
anlami oldugu sonucuna vardi. Farkli seyler bizim igin farkli seyler ifade ediyor. Dichter bir
Freud hayraniydi ve vardigi sonuclar buyik Avusturyalinin teorilerine yakin. Ben kendim
Sigmund Freud'un hayrani degilim, ama yine de onun teorileri hakkinda disunmeye deger.
Ornegin, Freud'u takip eden Dichter, bir sifonyerin yalnizca esyalarin konuldugu bir yer degil,
ayni zamanda saklandiklari bir yer olduguna inaniyordu. Su anda ihtiyaciniz olmayan, ancak
gelecekte ihtiyaciniz olabilecek seyleri sakliyorsunuz. Bunlar gecmisle gelecek arasinda
baglantt kuran metaforlardir. Bu nedenle bir sifonyer, kendi varhginizin bir uzantisidir.
Arastirmalar, ne kadar genis olursa olsun, insanlarin evlerinde sirekli dolap alani kalmadigini
dogruluyor. Surekli bir seyler saklamamiz gerekiyor ve bunun derin bir psikolojik anlami var.
Gardirop/sifonyer evdeki bir zaman makinesidir: ne olmus, ne simdi ve ne olacak orada

saklanir. Ve bunun yaninda birkac diizine cift ayakkabi.

Cakmak gibi baska bir 6geye bakalim. Cakmagin ruhu var mi? Aslinda gakmak nedir?
Bu, en gicli dogdal unsurlardan biri olan atesi bastirmamizi saglayan kicik bir cihazdir.
Cakmagi her salladigimizda, dogay! kontrol ediyoruz. Ates yakmayi bilen, yemegin
pisecegdini, meskenin isinacagini ve onun yardimiyla her an giiclu bir ates yakabilecegini bilir.
Ates yakmay! bilen tanri gibidir. Bu ¢ok sembolik bir jest, bu yizden gencgler cakmaklarla
oynamay! ¢ok seviyor. Cakmak, ergenligin, 6zellikle nemli oldugu bir yastaki cinsel enerjinin
sembolidir. Bunda Dichter, cakmagl yanmayinca bir adamin kapildigi sebepsiz 6fkenin
sebebini gortyor. Dogay! sakinlestirmemiz gereken o anda, guicler bizi reddediyor ve bizi aciz
acizlere ceviriyor. Dedigim gibi, bu teori eski glinlerden harika kokuyor - Freud'un teorisi. Ama
belki de Zippo cakmaklarinin basarisinin arkasinda duruyor ve mdisterilerine "asla

bozulmayan" bir Grtin vaat ediyor.
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BASKALARINI NEDEN KISKANCLIYORUZ?
Baskalarinin Sahip Olduklarini Neden Almaliyiz?

Bunlar benim ayakkabilarim. Bunlar pahali ayakkabilar. Seni benim kadar zengin
etmeyecekler. Seni benim kadar basarili yapmazlar. Ve seni kesinlikle benim kadar yakisikli

yapmayacaklar. Benimle ayni ayakkabilara sahip oldugundan emin olacaklar. Bu kadar.
Beyzbol oyuncusu Charles Barkley'in yer aldigi bir reklamin parodisi

Hangi duygular bizi yasam kalitemizin arttigina inandirir? Danziger, eglenerek, yeni
bir seyler 6grenerek, dinlenerek, gizelleserek, eski modeli yenisiyle degistirerek, kendilerine
hediyeler vererek, yeni bir statii kazanarak insanlarin yasam kalitesini yukselttigine inaniyor.
Ama bana oyle geliyor ki bu kavramin baska, daha derin bir anlami var. Bir gruba ait olmay!

kastediyorum.

Bir kadin satin alma durtlsini su sekilde aciklamistir: Satin aldigi sey onun kendisi
olmasina yardimci olmustur. Kadinin tamamen dogru olmadigini distiniyorum. Bizi alisveris
yapmaya iten kendimiz olma arzusu degil, baskasi olma arzusudur. Olmak istedigimiz gibi
olmak icin satin aliriz. Peki ne olmak istiyoruz? Oturup sahip olmak istedigimiz niteliklerin tam
bir listesini yapabiliriz. Ya da olmak istedigimiz tarihi kisilikleri ve Unluleri hatirlayin: Gandhi,
Linnaeus, Madonna. Yoksa her gin gordigumiz reklamlardaki insanlar gibi mi olmak
istiyoruz? Bizden c¢ok daha giizel, daha mutlu, daha akilli insanlara. Her zaman ortak bir
seyleri olan insanlar. Ornegin Coca-Cola igiyorlar ya da ayni kot pantolonlari giyiyorlar. Ya da
bankadan ayni krediyi ¢ektiler. Buna yasam tarzi reklamciligi denir. Bir Grtin degil, bir konsept

satiyor. Hayata kars! tutum. Yasam tarzi. Kimlik.
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Ayni limonatayi icersek ya da ayni pantolonu alirsak reklamdaki bu insanlar gibi
olabilecegimizi bilincaltimizda hayal ettigimize inanmiyorum. Bunu yaparak, sadece Pago
suyu icen veya Acne kot pantolon giyen ayni insan grubuna ait oldugumuzu gdsteriyoruz. Ve
sik, guzel ve mutlu insanlardan olusan bir gruba ait olarak, bilingli veya bilin¢siz olarak en

azindan biraz daha giizel ve mutlu olmay! umuyoruz. En azindan baskalarinin gézinde.

Ve eger herkes Oyle dusunlyorsa, o zaman yavas yavas buna inanacagiz. Kendi
g6zimizde glizel ve mutlu olacagiz. Basit ikna gticii. Mutlu olduguna ve mutlu olacagina

inan.

Yillar 6nce, Amerika Birlesik Devletleri'ndeki psikoloji profesorleri Anthony Pratkanis
ve Elliot Aronson, gizel bir kadinin, guzelligiyle higbir ilgisi olmayan bir konuda dinleyicilerin
gorislerini  nasil  degistirebilecegini kanitladiklari  bir deney vyaptilar. Ustelik kadin,
dinleyicilerin goruslerini etkilemek istedigi gercegini saklamadiysa, etki daha da guclUydd.
Glzel insanlarin ancak guzel fikirleri destekleyebilecegine inaniyor gibiyiz. Nesneleri objektif
olarak degerlendirip dogru sonuclari ¢ikarabilseydik giizel olurdu ama maalesef diinya hi¢ de
bdyle calismiyor. Glzellik, alisveris yapmamizi ve politik géruslerimizi degistirmemizi saglar.

Glzelligin gucini hafife almayin.

Fanta sitesi. Bir parti var ve sen de davetlisin. Forfeits i¢ ve enerjimize bulas.

Biz dustncelerimiz ve goruslerimiz. Bir Gillette tiras bicagiyla tiras olup Kellogs misir
gevregi aldigimizda, “Ben tipki o reklam yildizi gibiyim. Ben de guzel ve enerjik olanlara
aitim. Reklami yapilan Grunleri satin alirken komplekslerimizi ve eksikliklerimizi unutur, kendi
egomuzu besler ve en sevdigimiz aktor gibi oluruz. Ben de az 6nce bir sise Fanta, bir kulip

muzigi diski ve dar pantolon aldim. Fanta partisi verin ve geri gelin. Fanta Atesi.

Biz ve onlar

Belirli bir insan grubuna ait olmayi neden bu kadar ¢ok seviyoruz? Bunun iki nedeni
var - bilissel ve davranissal. Farkindallk - "Ben bu gruba aitim" - ayni zamanda
manipulasyonun bir pargasi olan dinyayi algilamamiza ve onu ydnetmemize yardimci olur.

Manipulatérler size belirli bir grubun Gyesi oldugunuzu hissettirerek (6rnegin fanta icenler, dar
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pantolon giyenler) ayni zamanda size kim olmadiginizi sdylerler. Mesela artik ¢ay igip halk
oyunlari oynayanlardan degilsiniz. Artik alninizda manipulatorlerin yapistirdigi gériinmez bir
fanta etiketiniz var. Ve sizi temin ederim ki, bu sizin bilingli segiminiz degildi. Manipulatorlerin
farkli tuketici gruplari arasindaki farklihklarr vurgulamasi ve benzerlikleri 6rtbas etmesi
avantajlidir. Sizi belirli bir grubun Uyesi oldujunuza ve baska turli degil, bu sekilde
davranmaniz gerektigine ikna etmek icin mimkin olan her yolu deniyorlar. Bu tir bir

manipulasyon asagidaki sonuclara yol acabilir.

Grubumuza ait olmayan insanlari olumsuz degerlendirmeye basliyoruz. Ustelik onlari
kendi cikarlari ve se¢im 6zgurligu olan bagimsiz bireyler olarak gérmek istemiyoruz. Hepsi
tek kelimeyle cagrildiginda bizim igcin daha kolay, 6rnegin tasralilar, maviler, siyahlar,
ziyaretciler, Kafkas uyruklular, sinir vb. Etiketleri yapistirarak ve genelleme yaparak,
insanlarda bireyselligi fark etmeyi birakiyoruz, onlara bizde insani duygular uyandirmayan

ruhsuz robotlar gibi davraniyoruz. Bu siddete yol agar.

Abarttigimi mi distintiyorsun? Savas stratejisini hatirla. Bir Ulke savas baslattiginda
yaptidi ilk sey vatandaslarina karsi tarafin (dismanin) onlar gibi olmadigini telkin etmektir.
Naziler propagandalarinda Yahudileri farelere benzettiler. Elbette bir fareyi oldirmek, nazik

komsunuz Goldman'dan ¢ok daha kolaydir.

Sosyal statt gurur sebebidir. Statilerinin tadini ¢gikarmak ve grup tyeligini pekistirmek
icin insanlar c¢esitli ritieller, semboller ve "gergekler" bulurlar. Evet, evet inanin fanta kizlar
bile kendi dunyalarinda neyin dogru neyin yalan oldugunu bilirler. Tim bu ritieller ve
semboller ne kadar sacma olursa olsun, grup Uyeleri onlari kanin son damlasina kadar
korumaya hazirdir. Ne de olsa, bu essiz grubun Gyesi olmak icin ¢cok uzun siire savastilar ve
artik ondan veya ideolojisinden asla ayriimayacaklar. Bunu Bilissel Celiski béliminde daha

ayrintili olarak ele alacagim.

Bir Star Wars Hayranlari veya Fanta Hayranlari grubunun diger uyeleri gibi
hissetmekten o kadar zevk aldigimiz icin, gercekte ne kadar igrenc olurlarsa olsunlar, diger
insanlardan ¢ok onlarla ilgileniyoruz. Ne kadar iyi ortak olurlarsa olsunlar, diger insanlarla
calismaktansa grubumuzun Uyeleriyle isbirligi yapmay: tercih ederiz. Psikolog John Finch ve
Robert Cialdini, seksenlerin sonlarinda bircok 6grenciyi yuzyilin basinda Rus
imparatorlugu'nu fiilen yoneten efsanevi kesis Rasputin ile ayni giin dogduklarina ikna ettiler.
Ogrencilerden daha sonra Rasputin'i tarihsel bir figir olarak derecelendirmeleri istendi. Ayni
gln dogduklarini distinen 6grenciler onu daha olumlu degerlendirdiler. Anketlerinde, dogum
gunleri hakkinda hichir sey sdylenmeyen diger 6grencilerin anketlerinden daha gicli, daha
akilll ve daha Unluydd. Baska bir deyisle, bizi birbirimize baglayan tek sey ortak bir dogum

glnu olsa bile, seckin grubumuzun Gyelerini digerlerinden daha ¢ok seviyoruz.
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Sosyal gruplar, paylasilan deneyimlerin/izlenimlerin bir sonucu olarak ortaya c¢ikabilir.
Ornegin, insanlar birlikte eglenceli bir sey (hiz treninde yuvarlanmak) veya Gziicu bir sey (hiz
trenine binmemek) deneyimlemiglerdir. Bir gruba ait olma duygusu, bir grubun digerini
"yendigi" zafer anlarinda en keskin halini alir. Cok daha fazla taraftar, tuttuklari takimin
formasini kaybettikten sonra kazandiktan sonra giyiyor. Ureticilerin, riinlerini Michael Jordan
(spor ayakkabi) veya Cindy Crawford (kozmetik) gibi "kazananlar" ile iliskilendirmek icin
blyuk meblaglar harcamasina sasmamali. Pazarlamacilar ayrica alt kultlrler yaratmay da
severler (aslinda bunlar oldukca populer kiltirlerdir) - kiyafet hayranlari (Hush Puppies),
filmler (Ylzuklerin Efendisi) veya TV sovlari icin ilgi topluluklari. Bu tir gruplara her tirli

sagcmaligi toplu olarak satabilirsiniz - her seyi satin alacaklar.

Modern bir insanin ginde ne kadar bilgi aldigi dusunildiginde, en azindan bir
kismini filtrelemeye calismasi sasirtici degildir. Bilgi algisinin birka¢ duzeyini adlandirmaya

calisalim.

Bir gruba ait olmak ve statlsiinden gurur duymak tamamen normal bir insan
arzusudur. Yanhs bir sey yok. Gruplarin manipilasyon amaciyla olusturulmasi veya
manipulatorlerin zaten var olan gruplari hi¢ ihtiyag duymadiklari seyleri satin almaya,
vicdansiz politikacilara oy vermeye ve hatta etnik nefreti kiskirtmaya zorlamak icin etkilemesi
kétaddar. Nasil manipulasyon kurbani olmazsiniz? Pratkanis ve Aronson, zihin

manipulasyonuna direnmenin bes yolunu dnerdiler.

1. Birisi kiigUk gruplar olusturmaya calistiginda ve size belirli bir insan kategorisine ait

oldugunuzu sdylediginde dikkatli olun. Etiketlerin Gzerinize yapistirilmasina izin vermeyin.

2. Hedeflerinizi aklinizda tutun. Hedefiniz 6rnegin kaliteli bir Grind dusuk fiyata almak
veya cevreyi korumak olsun ve baskalarinin sizi hedefinizden uzaklastirmasina izin

vermeyin. Hedefinizi distinin, imajinizi degil.

3. Belirli bir gruba ait olmaya odaklanmayin. Fanatik olmak cok kolay. ister bir Final
Fantasy hayrani olun, ister dindar bir Hiristiyan olun, sizi karakterize eden tek sey buysa,
grup elestirildiginde ne yaparsiniz? inancinizdan/tutkunuzdan baska hicbir seyiniz

kalmayacak.

4. Grubunuzun disindaki insanlarla ortak ilgi alanlari, hedefler ve degerler bulmaya

calisin. Bu, kimliginizi kaybetme riskini azaltir ve hosgoriye alisirsiniz.

5. Diger insanlara soyut "yabancilar" olarak degil, bireyler olarak bakmaya c¢alisin.

Onlarla distindiigunizden cok daha fazla ortak noktaniz olabilir.
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hepimiz maymunuz...

Bir gruba ait olmak ve sosyal guvenlik bizim icin cok 6nemlidir. Ayrica baskalarini
taklit etmeyi, onlarin yaptiklarini yapmayi severiz. Bu dinyanin nasil isledigini 6grenmemiz,
cocukluktan itibaren diger insanlarin davraniglarini taklit ederek olur. Yetigkinlerden sonra

tekrar ederek bagimsiz olmayi 6grenir ve kendimiz hakkinda ¢ok sey 6greniriz.

Yetiskinler olarak bile baskalarini taklit etmeye calisiriz ve ayni sonuglari alamazsak
¢ok sinirleniriz: “Resident Evil 4'teki ilk zombi dévusimde neden 6liyorum? Ben de senin gibi
yapiyorum!” veya “Bjorn Gustavsson'u taklit ettiimde neden kimse gilmiyor? Ben de onunla

tamamen ayni seyi yapiyorum.”

insanlar taklit etmeye mahkumdur. Hayatin ilk giiniinden itibaren, diger insanlardan
sonra bir seyler tekrarliyoruz. Bir arkadasim, kizinin adzini agip bir seyler yemesini
istediginde kocasinin istemeden agzini actigini soyledi. Baba agzini acarak kizini
kendisinden sonra tekrar etmesi icin tesvik eder. Boylece dogustan gelen taklit tutkusu

sayesinde bebek a¢ kalmaz.

Motivasyon danismani Cavett Roberts, sosyal baglligi su sekilde agiklamistir:
“Insanlarin %90-95'i takipci ve taklitcidir ve yalnizca %5-10'u lider ve yenilikgidir, bu nedenle
insanlar diger insanlari taklit etmeye yatkindir ve bu taklit, taklitten cok daha etkilidir. herhangi

bir reklam.”

Taklit tutkumuzun ne kadar gucli oldugunu anlamak igin birka¢ yoldasla asagidaki
deneyi yaptim. Kalabalik sokagin ortasinda durup karsidaki eve baktik. Deneyin amaci,
yoldan gecenlerin bize katilmasinin ve orada olmayan bir seyi aramaya baslamasinin ne
kadar sirecegini test etmekti. Ve kelimenin tam anlamiyla birka¢ saniye icinde bize bes kisi
katildi, sonra on, sonra daha da fazlasi yanimizda durdu ve karsidaki eve bakmaya basladi.
Ayni zamanda kendi aralarinda konusuyorlardi: “Herkes neye bakiyor?” - "Bilmiyorum".
Sonra bize neye baktigimizi sormaya basladilar. Ve "Baskalarinin neye baktigini anlamaya
calisiyorum™ yaniti bile onlari korkutmadi. Ve bir kadin kocasini aradi ve soyle dedi: “Sokakta
bir seye bakan bir surdi insan var. Ne oldugu hakkinda higbir fikrim yok. Goértntise gore onlar
da Oyle." Sence gitti mi? Tabii ki degil. Baskalarinin bir sey yaptigini gérdiagimuzde kendi
giivenligimiz icin onlari taklit etmeye calisiriz. insanlik tarihi boyunca, kismen siiriiden
atilmaktan kac¢inmak icin ve kismen de bu nedenle ¢codunluga bagh kalmak daha givenli
olmustur: eger herkes ayni yemegi yerse, o zaman zehirlenme riski, olmayani yemeye

calismaktan daha azdir. baskasi yiyor.
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Bu nedenle manipulatorler reklamda grup davranigi gostererek bir tasla iki kus
vurmus olurlar. Size, “Su giizel ve mutlu insanlara bakin. Onlar gibi olmak istiyor musun?
Onlarla ayni sirkette olmak icin mi? Tek yapmaniz gereken bu Urind satin almak. Su anda bir

promosyon teklifi var - ruhunuzdan birinin fiyatina iki parga .... "

Size bu videoyu gostererek, sizi taklit etmeye tesvik ediyorum. Herkesin bunu
yaptigini gérmek, aynisini yapmak istemenize neden olur. "Ne kadar satin almak istiyorsun?
Litfen! Simdi Katil! Artik bizden birisin!"

BOLUM 1Nl
NEYE iHTIYACIM OLDUGUNU DUSUNDUGUNDE

Insanlarin bilgisi olmadan maniplile edilebilecek sekilde diizenlenmis olmasi ne biiytik
sans. Programlanmis bir robot olarak ihtiyacim olani yapmaya baslaman icin sadece zihinsel
baslat digmesine basmam gerekiyor. Profesyonel manipllatérler ikna etmeyi gercek bir
sanata dénusturddler. Bu nedenle, kitabin ikinci bélimint manipilasyonun etkisi altindaki en
yaygin davranis bicimlerine ayirmak istiyorum. Hepimiz programlanmig robotlariz. Ve bundan

emin olmalisin.

Tam olarak nasil calistiklarini anlamak icin Kitapta aciklanan tliim yéntemleri kendiniz
deneyebilirsiniz. Veya cevrenizdeki insanlari maniplile etmek icin. Kitabin bu bélimiinde,
cesitli maniptilasyon yontemlerinin aciklamalarini ve bunlarin uygulanmasi icin 6zel ipucglari
bulacaksiniz. Eminim pratikte bircok teknikle, kendinizden sdphelenmeden zaten
karsilastiniz. Yakinda birgok hareketinizin nedenini 6grenecek, insanlari nasil yéneteceginizi
ogrenecek ve flort sanatinda basarili olacaksiniz. Yeni bilginizi nasil uygulayacaginiza karar

vermek size kalmistir.
VE BEN VARDIM...
Tanima ve benzerlik

Bir seye inanarak veya taraf tutarak tek kanal yayin yapan bir radyoya
donisiyoruz. Bilincimizin hangi bilgiyi kabul edecegine ve neyi reddedecegine karar veren
bu kanaldir. Bu tur sansur, kisinin fiziksel yapisindan kaynaklanan psikolojik bir
mekanizmadir. Cevremizdeki dinyadan gelen en ufak bir durtiye tepki verseydik, sinir
sistemimiz bdyle bir bilgi, distince ve duygu saldirisina dayanamazdi. Bize gelen bilgileri
dikkatlice filtreledigimizi en basta yazmistim. GUnUimuiz toplumunda bu olmazsa olmazdir.

Tek sorun, bilgiyi sectigimiz kriterlerdir. Bilgi akisindaki ana secim kriterlerinden biri
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taninmadir. Genellikle zaten bildiklerimize veya neyi sevdigimize dikkat ederiz. Boyle bir

durumda "bilmek" ve "sevmek" genellikle ayni anlama gelir.

Davranis uzmani Robert Zajonk, 1980'lerde insanin sosyal ve bilissel sureglerini
inceledi. Michigan Universitesi'nde, bir seyi ne kadar sik goriirsek o konuyu o kadar gok
sevdigimizi kanitlayan bir deney yapti. Deneyin (¢ asamasinda, bilim adami katilimcilara
anlamsiz bir kelime, Cince bir noktalama isareti ve mezuniyet albimlerinden 6grencilerin
fotograflarini gdsterdi. Butlin bunlar 25 defaya kadar gosterildi ve katihmcilar bunlari ne
kadar sik gorirse o kadar cok sevdiler. Diger calismalar Zayonk'un kesfini destekliyor.
Radyoda bir sarkiyr ne kadar ¢ok duyarsak, o sarkiyl o kadar ¢ok severiz. Televizyonda ne
kadar cok reklam gorirsek, bu margarini o kadar ¢ok satin almak isteriz. Ya da en sevdiginiz
filmi hatirhyor musunuz? Yuzlerce kez gorduniz ve tekrar tekrar izlemek istiyorsunuz.

inanmiyor musun? Arkadasina kag kez Love Really'i izledigini sor.

Ancak siz, askinizin onun nesnesine ne siklikta goz attiginizdan kaynaklandigini hic
fark etmezsiniz. Ustelik gérmenize bile gerek yok. Bir deneyde, katilimcilara ekranda
insanlarin fotograflari gdsterildi, ancak kisinin hicbir sey hatirlamamasi icin bir saniye
gosterildi. Buna ragmen katilimcilar daha sonra fotograflardaki kisilerle yiz yuze
gorustuklerinde ekranda yizi daha sik gosterilen kisilere daha fazla sempati gosterdiler. Ve
sevdigimiz kisi tarafindan daha basarili bir sekilde manipule edilecegiz, bu nedenle deneye

katilanlar kolayca "populer insanlarin” etkisi altina girdi.

Disiinelim. Bilingalti farkindalikla ilgili. insanlar, onlari ilk kez gérdiiklerine inandiklar
gercegine ragmen, deneye katilanlari etkilemeyi basardilar. Bu, bir politikact bir secimi
kazanmak istiyorsa, yalnizca televizyonda reklam siresi satin almasi ve portresini saniyede
yUz kez goOstermesi gerektigi anlamina mi geliyor? Evet, demek. Hicbir seyin bizi reklamlari
goruntilemekten alikoymamasi sartiyla. Aksi takdirde, sadece uzaga bakar ve tim bu gizli
goruntileri kacirinz. Tanriya sukir, reklamlara nadiren 6zel bir 6nem veriyoruz ve bundan
kacinmaya calisiyoruz. Ayrica bu bilincalti etkinin ne kadar giicli oldugu da bilinmiyor. Glinde
ylz defa Basbakan'in fotografini gériince bize ne oluyor? Ona az mi ¢cok mu gliveniyoruz?

Ve bunu bilingli olarak mi yoksa bilingsizce mi yapiyoruz?

Reklamda bir seyi ne kadar sik gorursek, onu o kadar ¢ok severiz ve bu nesne bize o
kadar "gercek" ve "gercek" gorunur. Daha 6nce goérdiklerimize glveniyoruz. Bunu deterjan
satin almak gibi basit bir érnekte goérebilirsiniz. Bir magazada bir rafa gittiginizi ve ¢cok sayida
camasir deterjani markasi goérdiginuzi hayal edin. Sadece mahallemdeki diikkanda 32
farkl turde toz saydim. Tabii ki, hangisini satin aldiginiz gergekten énemli degil. Vakit ayirip
paketlerin Uzerindeki tum aciklamalar inceleyebilir ve karsilastirmali fiyat analizi

yapabilirsiniz. Ama yapacak misin? Deneyimler, en etkili careyi makul bir fiyata
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karsilastirmak ve se¢mek yerine, daha 6nce almis oldugunuz veya reklamlarda defalarca
duydugunuz markay! alacaginizi géstermektedir. Surekli reklamlarda gérdudindz icin ayni
pudrayi tekrar tekrar aliyorsunuz. Beyin Firtinasi anketlerinden biri sirasinda, bir katilimcidan
ilging bir yanit aldim. Adam ankete soyle yazdi: “Reklam beni ilgilendirmiyor. istedigimi satin
aliyorum.” Ama bir seyi tam olarak reklamlarda yuzlerce kez goérdugu icin istedigini

distinmuyordu.

Bitun bunlar dogru olsaydi, televizyonda reklam artisi satislarda artisa yol acardi. Bu
bagimlihgin tanimlanmasi ve 6l¢ilmesi kolaydir ve pazarlamacilar bunun varligini onaylar.
Bir uriinin reklam televizyonda yapilirsa daha iyi satilir. Reklami bedenip begenmememiz
onemli degil. Dilbilgisi hatalariyla dolu bir gazete ilani olsa bile bu bizim taninirhgimizi hicbir
sekilde etkilemez. Cunki bira rafinin 6niinde dururken kot dublajli pornografik bir videoyu
degil, bu birayi daha ©6nce bir yerlerde gordugimizi ve onu alabilecegimiz gercegini
disunityoruz. Ve Urind ne kadar iyi tanirsak, kalitesine ve kullanigliigina o kadar ¢ok
inaniriz. Bir insan igin de durum aynidir: Televizyonda bir politikacly! ne kadar sik gorursek,

onun partisine oy verme ihtimalimiz o kadar artar.

Ama bir "ama" var. Surekli ayni sey gosteriliyorsa, bundan sikiliriz. Bu tur reklamlar
gorance sikiliyor ve hatta tiksiniyoruz. Psikolog David Schumann, bu sireci arastirmaya ve
ayni zamanda reklam biraz degistirilirse ne olacagini kontrol etmeye karar verdi. Deneyin
katimcilarina, reklam aralarinda hayali bir Omega 3 kalemi hakkinda bir video Klip
oynattiklari sahte bir TV programi gosterildi. Gruplarin yarisi ayni videonun tekrarlandigi bir
program izledi. Grubun diger yarisina ayni kurgusal kalemin reklamini yapan farkh reklamlar

gosterildi.

Genellikle reklama odaklanmiyoruz. Reklamlarin icerigini disinmeden sadece
televizyon izliyoruz. Ancak sirekli ayni seyi gosterirsek bundan cabuk sikiliriz ve Ustelik
canimizi sikmaya baslar. Reklam degisirse, bizi rahatsiz etmez. Aksine, cesitlilik ne kadar

blyukse, onu o kadar olumlu algilarz.

Baska bir sey, reklamlari bilingli olarak degerlendirdigimiz zamandir. Bu durumda,
insanlar ayni videonun sekiz kez izlenmesinden sonra ve ayni trtine ayrilmis farkli videolarin
sekiz kez goéruntilenmesinden sonra esit derecede yorgundu. Bu durumda beyin, kendisine
gelen bilgileri analiz etti, 6zUnl secti, gereksiz olani atti ve elbette bir sinyal verdi: tim

cesitlilige ragmen videolarin icerigi ayniydi ve belki de deniyorlar. bir insani kandirmak.

Gorlnuse gore kendimle celisiyorum, clnki anlamsiz s6zlerle tim bu deneylere ve
ekranda fotograf portrelerinin gdsterilimesine katilanlar onlara bakmaktan yorulmadilar.

Ayrica, ne kadar sik tekrarlanirsa sonug o kadar iyi olur. Ancak goruntulerin (6rnegin yuzlerin)
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yalnizca saniyenin kiguk bir kismi icin gosterildigini ve herhangi bir ek anlam yuku
tasimadigini unutmayin. Baska bir sey de bir reklam, ona ¢ok daha uzun sire bakiyoruz ve
tasidigr bilgiler icerik olarak daha karmasik. Uygulama, gosterinin kisalhdl nedeniyle
gerceklestirmeye vaktimiz olmayan bir seyi izlemektense tekrarlarla otuz saniyelik bir reklami

izlemekten daha hizh yoruldugumuzu goésteriyor.

Peki ya en sevdigimiz sarki ya da film o zaman? Neden onlari yuzlerce kez
izleyip/dinleyebiliyor ve daha fazlasini isteyebiliyoruz? Ne de olsa, Schumann'in teorilerine
inantyorsaniz, o zaman ellinci kez simdiden hasta hissetmeliyiz. Ama burada kii¢ctik bir nians
var. Sec¢imi kendimiz yaptik, oynaticiya hangi diski yerlestirecegimize ve iPod'da hangi
digmeye basacagimiza kendimiz karar verdik. Yani ne izleyecegimizi/dinleyecegimizi
kendimiz segiyoruz ve en sevdigimiz filmi izlemekten veya en sevdigimiz sarkiyi dinlemekten
bir anda sikilirsak bunlari kolayca kapatip baska bir sey koyabiliyoruz. Bu nedenle, kendi
sectigimiz seye karsi tutum, bize dayatilandan keskin bir sekilde farkhdir. Yoksa dizilerdeki

reklam aralarina neden bu kadar sinir oluyoruz?

Hitler'in propaganda bakani Joseph Goebbels, tekrarin glictine siki sikiya inaniyordu.
Tum propaganda kampanyalarini basit bir gbzlem tzerine kurdu: "kitleler" en asina olduklart,
en sik karsilastiklari bilginin dogru olduguna inaniyor. iste Goebbels'in kendisi bu fikri nasil

ifade etti:

“Kitleler dustundugimuzden daha ilkel. Bu nedenle propaganda her zaman bigim
olarak basit olmali ve sik sik tekrarlanmalidir. Kamuoyunun manipile edilmesinde dnemli
sonuclar elde etmek icin, aydinlarin itirazlarina ragmen sorunlari basitlestirmek ve tekrar

tekrar tekrar etmekten bikmamak gerekir.

Komik. Sanki Kinder Surpriz yumurta reklamlarindan bahsediyor Goebbels'e gore
dinya ve icindeki yerimiz hakkinda fikir edindigimiz ilkel mesajlarin surekli tekrari sayesinde.
Neyin dogru neyin yanhs olduguna ve nasil yasamaniz gerektigine karar veren, "basit

gerceklerin" bu surekli tekrarlaridir.

Propagandacilarin ana sirrl, mesajlarini olabildigince sik tekrarlamaktir. Bir kisi,
bilincini her saniye bombalayan tum bilgileri elestirel bir sekilde degerlendiremez. Burada
hicbir filtre yardimci olmaz. Bu sefer basarisiz oldu - bir dahaki sefere basarili ol ve simdi
propagandacl amacina ulasti - savunma mekanizmalarimizin kusurlu olmasi ve bilgi secme

kriterlerimiz sayesinde.
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Kisisel bir not olarak

Yine, sevdigimiz seylere daha ¢ok maruz kaliyoruz. Bir insani ne kadar ¢ok seversek,
onun bizi manipile etmesine o kadar istekli bir sekilde izin veririz. Yani seni etkilemek
istiyorsam, dnce seni memnun etsem iyi olur. Burada tersi secenek de ise yariyor: "Bize hos
gelmeyenleri dinlemiyoruz." Onceki kitabim The Art of Mind Reading'in cogunu diger
insanlarin glvenini nasil kazanacagima ve onlarla karsilikli sempatiye dayali iyi iliskiler nasil
kuracagima adadim. Sempati, basarili etkinin anahtaridir. Zihin Okuma Sanati'nda muhatabi
onunla ayni oldugunuza ikna etmeye dayall s6zslz iletisim tekniklerini okuyucularla
paylastim: onun gibi dusun, ayni sekilde hisset, ayni sekilde davran. Yani bu ydntemler,
kisinin kendi 6zelliklerini baska bir kiside tanimasina dayanmaktadir . Saticilar ve politikacilar
gibi isi baskalarinin iknasina baglh olanlar, sizi surekli olarak suna ikna etmeye c¢alisiyorlar:
"tek hedefiniz var", "birlikte olmalisiniz", "tek takimsiniz". Yani, sizi belirli bir grup olarak
siniflandirmaya c¢alisiyorlar - manipulatorlerin isine yarayacak sekilde dusunen bir grup insan.
Giyim ayni zamanda tanima ile de ilgilidir. Cok sayida calisma, insanlarin ayni kiyafetleri
giyenlere yardim etme olasihiginin daha yiksek oldugunu dogrulamaktadir. Yetmigsli yillarin
basinda ilging bir deney yapildi. Bazi insanlar hippi gibi giyinmisti, bazilar ise siradan
kiyafetler giymisti. Goérevleri, Universitenin yaninda durup yoldan gecenlerden acil bir telefon
goriismesi icin para istemekti. Universite dgrencileri/ogretmenleri ile ayni kiliktaki insanlarin
istekleri reddedilmedi, zavalli "hippiler" ise hicbir seyle kalmadi. Deneye katilanlarin

yarisindan azi, hippi gibi giyinerek gipta ile bakilan madeni parayi ald1.

Penn & Teller'in buydcduleri, insanlarin kendileri gibi olanlari dinlemeye daha istekli
olduklarini ve otoritenin giiciine karsi ne kadar zayif olduklarini gosterdiler. Bu, kitapta daha
Once bahsedilen Cavett Roberts'in, insanlarin %90-95'inin takipci ve taklitci, sadece
%5-10'unun lider ve yenilik¢i oldugu ifadesini dogrular niteliktedir. Arastirmacilar Bullshit
programlarinda bir kadindan bir baris festivalinde konusma yapmasini istedi. Cevreciler gibi
giyinerek, cevresel tehlikeler hakkinda moral verici bir konusma yapti ve insanlardan
dihidromonoksitin yasaklanmasi ¢agrisina isimlerini imzalamalarini istedi. Konusmay buyuk
bir heyecanla dinleyen ylUz kisi cagriya imza atti. Konusmada su ifadeler yer aldi:
“Dihidromonoksit ictiginiz sudadir. Dihidromonoksit her yerde. Buylk isletmeler bunu
onlemek icin hichir sey yapmiyor "vb. Ve hichiri kadina dihidromonoksitin ne oldugunu

sormadi. Ancak bu sadece su formulinin adi, yani H , O.

Gercekte var olmayan bir benzerligi yaratmanin baska bir yolu da onu uydurmaktir.
Ornegin, ortak ilgi alanlari veya benzer kokenler bulun. Araba saticilari, misterinin veya
arabasinin gorunimiunden hobisinin ne oldugunu tahmin etmeye calisir. Arabanizda bir

Flaming Lips diskiniz varsa, satici oglunun az énce konserine gittigini sdyleyecektir. Bagajda
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bir cadir var, ardindan goériisme sirasinda satici size ydrlyluse cikmayl nasil sevdigini
kesinlikle soOyleyecektir. Koltukta golf sopasi gorirse mutlaka yagmurdan dolay! delige
giremediginden sikayet edecektir. Lehgenizi hissedecek - koyiinuzde akrabalari oldugunu
bildirecek. Vb. Biri sizi bir seye ikna etmeye caligiyorsa ve ayni zamanda bu tur ilkel

yontemler kullaniyorsa, dikkatli olun. Blyuk olasilikla, sizi satin almaya ikna etmeye calisiyor.
iliskilerde hazirlik

Tum bu yontemler, insanlari etkili bir sekilde manipile etmenize izin verir, ancak en iyi
tavsiyeyi sona sakladim. Manipulasyon kurbani ile aranizda benzerlikler (var olmayabilecek
bir benzerlik) aramak yerine, onu yapay olarak yaratabilirsiniz. Muhatabiniz gibi olmaya
calisin. Bu, neredeyse hi¢ kimsenin bilmedigi bir giiven insa etmenin harika bir yoludur.
Aslinda, bunda karmasik bir sey yok. Yontem sagduyuya dayanmaktadir. Psikoterapistler
siklikla hastalarin kendilerine karsi besledikleri duygularin, hastanin anne babasina veya
partnerine olan duygularinin, evde ifade edemedikleri duygularinin bir aktarimi oldugundan
bahseder. Bu, neden bu kadar cok hastanin terapistlerine asik oldugunu acikliyor. Romantik
duygularini, onlari "anlayan" birine, bu durumda bir terapiste (veya "en iyi arkadas")
yansitirlar. Ama aslinda bu duygular baska bir kisiye yoneliktir. Bu nedenle doktorlardan

genellikle bu konuda dikkatli olmalari istenir.

Size c¢ok yakin biri gibi gorinen biriyle tanistiginizda da ayni sey basiniza gelir.
Farkinda olmadan, yeni bir tanidikla, o kisiye davrandiginiz gibi davranmaya baslarsiniz. O
kisiden nefret ettiyseniz, yeni bir tanidiginiza olumsuz tepki verirsiniz. Yeni bir tanidik eski
sevgilinize benziyorsa, isteginiz disinda ona kargl romantik duygular beslemeye
baslayacaksiniz. Sadece yeni bir tanidik, bir zamanlar o ilk konunun ortaya koydugu
cagrisimlari ve duygulari sizde uyandirdi. Bu da bir tir hazirlama seklidir ve bilingsizce
gerceklesir. Otobus soférinin lise askina olan benzerligini fark etmeyebilirsin ama yine de
ona sempati duymaya baslarsin. Bazen bu sorunlara neden olur. Birini sevdiginizi veya
sadece eski bir ortaga olan duygularinizi ona yansitip yansitmadiginizi nasil anlarsiniz? Ne

de olsa ikisi de mavi gozIi esmerler.

Dahi bir manipulator, insan beyninin bu 6zelliginden yararlanmak igin, giivendigi veya
asik oldugu bir kisiyi bulmak igin kurbanin ge¢mis yasamini 6grenmesi yeterlidir. O zaman
manipulatdre kalan tek sey onun gibi olmak, davranisi tekrarlamak, giyim tarzini taklit etmek
ve beden dilini taklit etmektir. Bu, her iki yonde de harika ¢alisiyor. Birinden kurtulmak
istiyorsan tek yapman gereken sacini siyaha boyamak, biyik yapistirmak ve Alman aksaniyla

konusmak.
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ANATAS ANATAS ANATAS
Subliminal Etki ve Gizli Mesajlar

Her giin 3000 cesit reklama maruz kaliyoruz ve sadece %50'si bilingaltimiza ulasiyor.

Bilingli olarak, reklam bilgilerinin yalnizca %1-2'sini algilariz.
Marshall Cohen, Alicilar Bunu Neden Yapiyor?

Fotografik portreleri hizlandinimis bir sekilde gostermek size bir seyler hatirlatmig
olabilir. Belki bilingalti etkisinin (esik 6ncesi etki, etki) ne oldugunu zaten duymussunuzdur.
Bu, bir kisinin bir reklam uyaranina maruz kaldigi, ancak o kadar hizli veya o kadar zayif ki,
bilingli olarak bunu fark edecek zamani olmadigi zamandir. Mesele su ki, hala farkinda
olmadan maniplle ediliyoruz. Bu sekilde insanlar gazetede okuduklari bir politikaya
inandirilabilir veya yeni bir elektrikli stplrge satin alabilirler. Kulaga harika geliyor, ancak
bilingalt! etkisi gergekte var.

1955'te arastirmaci Nixon, insanlara bilincaltinda bir kelime gdsterildiginde ve
ardindan rastgele olarak akillarina gelen herhangi bir kelimeyi séylemeleri istendiginde, 6nce
tam olarak kendilerine gdsterilen seyi isimlendireceklerini gdsterdi. Jung adl baska bir
arastirmaci daha da ileri gitti. Bir riyadaki insanlarin en sessiz seslere bile tepki verdigini
kanitladi. Ornegin, biri onlari adiyla cagirdiginda. (Tepki fiziksel degisikliklerle belirlendi,
bunlara psikogalvanik de denir.) Bir kisi boéyle bir deney sirasinda aniden uyanirsa, genellikle
onu neyin uyandirdigini hatirlamaz. Acikgasi, beyinde insan yasami ve givenligi icin 6nemli
olan belirli bir tir uyarima yanit veren bir mekanizma vardir. Biling uyurken bile sinir sistemi
uyaniktir ve olasi bir tehdide tepki verir. Ancak bilingli ve bilingalti algi arasindaki sinir nasil

belirlenir? Bu bilimin uzun bir ge¢gmisi vardir.

1957'de disarida. Nixon'in deneyinden bu yana iki yil gecti ve siz New Jersey'de bir
sinemadasiniz, yeni film Picnic'i izlemek Uzeresiniz. Elbette bu flmden beklentileriniz ylksek
ama yine de izlerken kendinizi tatminsiz hissedeceginiz kadar yiiksek degil. ilk dnce agsin.
Elbette filmin adi "Piknik" ama neden patlamis misir istiyorsun? Daha spesifik olarak,
Coca-Cola ile patlamis misir. Sorun ne? Sonunda, artik kendinizi tutamazsiniz. Gdsterinin
ortasinda patlamis misir almak igin disari ¢ikiyorsunuz ve yalniz olmadiginizi goérince
sasiriyorsunuz. Lobide kiosk icin uzun kuyruk olustu. Bir hafta sonra evde bir gazete
aclyorsunuz ve bogaziniza bir sandvi¢ firliyor. Gazetede, pazar psikolojisi arastirmacisi
James Vicary'nin tam da Picnic'i izlediginiz sinema salonunda yaptigi bir deneyle ilgili bir
makale var. Film ilerledikge Vicary, siphelenmeyen izleyicilere bir saniyeden daha kisa bir

sure icin su kareleri gosterdi: "Ag - patlamis misir ye" ve "Kola i¢." Resim, saniyenin ¢ binde
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biri kadar ekrandaydi ve insan bilincinin onu diizeltecek zamani yoktu (s6zde yirmi besinci
kare). Deney altI hafta surdi ve binlerce Amerikall farkinda olmadan deneye katildi. Deney

sonucunda patlamis misir satis rakamlari %57,7 ve kola satis rakamlari %18,1 artti.

Simdi 33 yil ileri sararak 1990 yazina. Yazin ana uluslararasi skandali. Rock grubu
Judas Priest, iki gencin intiharina azmettirmekle suglaniyor. Ray Belknap ve James Wons,
icine gizli bir "Yap" komutu eklenmis olan 1978 tarihli "Better than you, better than me"
sarkisini defalarca dinledikten sonra intihar ettiler. "Yapmak", givensiz ve depresif genclerin
tepki goOsterdigi degersiz ve anlamsiz hayati sona erdirmek anlamina geliyordu. Tlylerin
diken diken. Tum eski seksen plaklarinizi atmaya hazirsiniz. Ancak bundan dnce, oynaticiyi
acarsiniz, en sevdiginiz sarkilar dinlersiniz ve korku iginde kayda gomulu olan daha fazla
gizli komutu ayirt etmeye baslarsiniz. Ve geriye dogru kaydirirsaniz, daha fazla 6ldirme
cagrisi, seytana ©vgu, kifiir ve pornografi bulacak ve akil saghginizdan siphe etmeye
baslayacaksiniz. Peki ya gengliginizde yaptiginiz sey tam olarak bu gizli emirlerden

kaynaklaniyorsa?
Bir on yil daha ileri sar

Disi 2000. ABD segimleri. Cumhuriyetgiler bir reklam filmi ¢ektiler ve bunu Ulke
¢capindaki televizyon kanallarinda gosteriyorlar. Video, aday Al Gore'a ve onun "ilerici
fikirlerine” saldiryor ve cumhurbagskani adayini tum ilerlemelerin bir baska burokratik
gecikmeye yol acacagiyla sucluyor. ingilizce'de birokratlar burokratlardir ve filmin sonunda
kelimenin son kismi olan fareler dramatik bir sekilde artar ve yanip sonmeye baslar. Bitin
bunlar sadece saniyenin otuzda biri i¢in oluyor, ancak bu, izleyicinin beyninin yatiriimasi i¢in
yeterli: "Al Gore ve destekgileri fareler" (sican - fare, ingilizce ). Elbette bu secimi

Cumbhuriyetciler kazandi.
Ve simdi uyaniyorsun

Yukaridakilerin hepsi gercekte oldu. Ya da olmadi. Gergek su ki, gizli komutlarin
yardimiyla bilinci manipile etmek igin tekrarlanan girisimler olmustur. Ve hala yapilyorlar.
Ancak bu tur girisimlerin izini sirmek zordur, ¢tinkd manipulatorler onlari halka agiklamak igin
acele etmezler (daha ziyade, size mumkin olan her sekilde aksini garanti edeceklerdir).
Genellikle, herhangi biri bu girisimleri kesfederse, bu tamamen sans eseridir. Ancak
seyircilerin zihninde herhangi bir manipulasyon yapilmadigi kesin durumlari biliyoruz. Ve

1957'de New Jersey'de "Picnic" filminin gdsterimleri sirasindaydi.

James Vicari gercekten Unli olmayi istiyordu. Ayni zamanda sahip oldugunu sandigi

yeni ve orijinal fikirlerden dolay! Gnli olmak istiyordu. Tabii ki, deneyi halkin dikkatini cekmeyi
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basaramadi. Ancak bir seyi hesaba katmadi: insanlar ondan Unli deneyi tekrarlamasini
isteyecekler. Vicari kabul etti, ancak nedense ekipman her zaman arizaliydi. ise yaradiginda,
sonu¢ hi¢c de beklendigi gibi olmadi. Ayni sey diger benzer deneylerde de oldu. Vicary'nin
sansasyonel duyurusundan bir yil sonra, bir Kanada TV programi yirmi besinci cergeve
mesajini yayinlamaya calisti: "Simdi arayin." Bu ¢agri 352 kez ekrana c¢ikti ancak stlidyoya
yapilan cagrilar etkilemedi. Yayinin sonunda sunucu bilingalti mesaji kullandiklarini duyurdu
ve izleyicilerden "gizli takim"in tam olarak neye benzedigini yazmalarini istedi. "Belki de
aramak icin cok utangactirlar?" - deneyin organizatérlerini 6nerdi. TV'ye 500'den fazla
mektup gonderildi. Ve izleyicilerden hicbiri dogru cevabi vermedi. Ayrica mektup yazarlarinin
yarisi programi izlerken aciktigini veya susadigini itiraf ederek ekibin bundan bahsettigine
karar verdi. Elbette, Vicary'nin deneyini duymuslardi ve "gizli emir"i duyduklarinda, nasil
hissetmis olmalari gerektigini "hatirladilar®. Bu da beklentilerimizin ne kadar etkili
olabilecegini kanithyor. Bilingalti icin gercek bir plasebo. Baska bir sey sok edici: kendi
gercekligimizi ne kadar kolay degistirebiliyoruz ve kendi duygu ve anilarimizdan ne kadar

emin degiliz.

Bes yil sonra Vicary, yaptigi tek seyin goruntileri saniyeden ¢cok daha kisa siUrede
gOsteren bir cihazin patentini almaya calismak oldugunu ve bilincalti/gizli mesajlarin bilincalti
Uzerindeki etkisine dair hicbir kaniti olmadigini itiraf etti. Doksanlarin basinda, New Jersey'de
ayni sinema salonunu ziyaret etmek hala mumkindd. Orada bulunanlar, Vikary'nin bahsettigi
insan sayisini fiziksel olarak karsilayamayacagini belirtti. Muhtemelen en Unli bilingalti
deneyi bir aldatmacaydi. O zamanlar biri patlamis misir saticisina sorma zahmetine girseydi,

bu gindn digerlerinden farkli olmadigini duyardi.

Altmiglarda insanlar muzikteki gizli komutlarla ilgilenmeye basladilar. Arka
maskeleme, mesajlarin sarki sozlerine ters olarak dokundugu zamandir. Beatles'in bile bu
teknigi sarkilarinda, 6rnegin Paul McCartney'nin 6limuyle ilgili soylentileri yaymak igin
kullandig! iddia edildi. Arka maskeleme, bir kifiri gizlemek igin veya saka olarak kullanildi.

Ornegin, Pink Floyd su mesaji maskeledi: “Tebrikler! Gizli ekibi buldun!"

Ancak baska bir fenomen daha var - fonetik tersine cevirme. Bir kelimeyi veya
timcecigi geriye dogru okuyabilirsiniz ve yeni sézcukler ve timceler olusturulur. Bir sarkinin
metnindeki bir cimleyi ayirt etmek ve hatta tersten okumak cok zordur, tabi ki biri size
“Duydunuz mu? Duyulmus? "Seytan” sarkisini séyliyorlar! Duyuyor musun? Dinlemek! Simdi

burada!"

Bundan sonra nasil duymazsiniz!
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Tdm bu gizli emirleri duyan cilgin bir dindar fanatik, 1982'de rock muzikteki seytani
dizeleri protesto etmek igin alenen rekorlar kiran ABD'den Papaz Greenwald tarafindan
cagnildi. Goriinise gore Papaz Greenwald'in ¢ok bos vakti varmis. Aksi takdirde, tim bu
kayitlari geriye dogru dinleyecek ne zaman zamani oldu? Ancak "kesfi" yalnizca Amerika
Birlesik Devletleri'nde panige neden olmadi. Tabii ki, duymak istediginizi duymak kolaydir ve
genc rock muzisyenlerini intihar etmekle suclamak, olanlarin gercek nedenlerini bulmaktan
cok daha kolaydir.

Talihsiz Ray Belknap ve James Wons zor bir hayat yasadi: uyusturucu, sug,
tutuklamalar, akademik sorunlar, aile ici siddet, issizlik. Yargicin durusmada soyledigi gibi,
tim bu faktorler onlari herhangi bir rock muziginden ¢ok daha fazla etkileyebilirdi. Judas

Priest savunmalarinda soyle dedi: "Hayranlarimizi neden 6ldirelim? Bize para getiriyorlar.”

Gercek su ki, insanlarin herhangi bir sey yapmak ic¢in bilingalti, gizli mesajlardan
etkilenebilecegine dair hicbir kanit yok. Ote yandan, insanlarin bilingalti uyaranlara tepki
verdigi kanitlanmistir. Nasil yani? Bilincaltt alginin yani bilginin bilincalti tarafindan
islenmesinin eylemlerimizi etkiledigi bilinmektedir. Klasik bir 6érnek bir kokteyl partisidir. Bir
partide oldugunuzu hayal edin. Odadaki guriltiyl duymazdan gelerek arkadasinizin
hikayesini dinliyorsunuz ve bir anda isminizi duyuyorsunuz. Aninda tepki verir ve arayan

kisiye donersiniz, ancak daha énce onun odadaki varhginin farkinda bile degildiniz.

Veya su agaca bakin (bir saniyeden uzun degil):

Ve simdi buna:
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Farki fark ettiniz mi? Numara? Sonra tekrar bak. ilk resimde, dallar arasinda bir 6rdek
ayirt edilebilir, ancak ikincisinde ayirt edilemez. 1966'da her iki resim de 6grencilere gosterildi
ve onlardan bir manzara cizmeleri istendi. ilk resmi goérenler ordeklerle ilgili manzaralar
cizdiler (su vard, tiyler vardi, kuslar vardi vs.). ikinci resmi gorenler ise bambaska resimler
cizdi. Acikcasl, beynimiz resmin olasi tum yorumlarini islerken, biling baglamdan yalnizca

birini, en olasi olani seger.

Bu deneyde, beynin bir 6rdedi gérmesi ve su, tlyler ve diger kuslarla olasi tim

cagrisimlari baslatmasi icin insanlara birkac saniyeligine bir resim géstermek yeterliydi.

Bu tlur ornekler bize bilingalti/bilingalti olarak gelen bilgilere maruz kaldigimizi

kanitliyor. Ancak yalnizca, 6érnegin bir resmin ¢ifte yorumu gibi kiicik gorevlerde calisir.

2001 yilina kadar, bilincaltt bir uyaranin satin almaya veya intihar etmeye yol
acabilecegine dair hicbir kanit yoktu. Psikolog Timothy Moore bunu su sekilde ifade etti:

"Insan davranisi tizerindeki bilincalti etkilere dair ampirik bir kanit yok."

Piyasa psikologu Jack Haberstrow bunu daha da basit bir sekilde ifade ediyor: "Bu

dogru mu yanhs mi? Bilingaltina maruz kalmanin ise yaradigina dair higbir bilimsel kanit yok.”

Tum bu karmasay! baslatan eski glizel sahtekar James Vicary bile, yalnizca su veya
bu Urinl zaten satin alanlarin bilingaltt maniptlasyonunun etkisi altina girebilecegini kaydetti.
Ancak bu durumda bile, alinan mesaji bilincli veya bilingsiz olarak desifre ettiklerini

kanitlamak imkansizdir.

Bugiine kadar, bilincalti etkilerin varligini dogrulayan calismalar zaten var. Ornegin,
farkina varmadan bir seyleri inceleyebiliriz. Boston'da psikoloji profesori olan Watanabe
ilging bir deney yapti. Katilimcilara ekranda farkli renklerde bir dizi harf gosterildi ve onlara gri
harfleri arama gorevi verildi. Eszamanlh olarak, monitoriin kdsesinde (ve kisinin goériasinin
kosesinde) birkag nokta gosterildi. Gri harfin ortaya ¢ikmasindan énce, noktalarin% 5-10'u bir

yonde hareket etmeye basladi, o kadar azi vardi ve o kadar belirsiz hareket ettiler ki, onlari
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ciplak gozle gormek imkansizdi. Baska bir deyisgle, katihmcilar ekranda gri harflerin
gorinmesi konusunda ancak c¢ok zayif bir sinyalle "uyarildi”. Boylece Watanabe, gri harfe
verilen tepki sdresini Olgerek, zihnin noktalarin bu hareketini fark etmesinin ne kadar

strdigund buldu.

Bir sonraki adim, ilk bakista yeni bir testti, ancak bu sefer hareket eden noktalar
birka¢ ton daha hafifti - neredeyse ekranla birlesiyordu. Onlari gérmek neredeyse imkansizdi.
Baska bir deyisle, goéris cevresinde cok zayif bir sinyaldi - bilingli olarak fark etmek
imkansizdi. Noktalar daha 6nce oldugu gibi hareket ederken, katihmcilara yine farkl renkteki
harfler gosterildi. Gri harflere verilen tepkinin énemli dlgtide iyilestigi ortaya cikti. Ve deney
alti ay sonra tekrarlandiginda, sonu¢ ayni derecede iyi kaldi.

Watanabe gorsel bilgileri algilama yetenegini test etti, ancak beynin diger bolimlerinin
tamamen ayni sekilde calistigindan emin. Ornegin, bir bilim adami, bir kisi bilincaltinda yeni
kelimeler ve ifadelerle tanistirilirsa (sanki bilincaltinda onu yeni bir dilin atmosferine
sokuyormus gibi) yabanci bir dil 6grenme yetenegdinin gelistigine inanir. Konsantrasyonla
6grenme hala en etkili ydontem olsa da, kendimiz Gzerinde disinmeden istemeden yeni
seyler 6greniriz. Tek soru, bdyle bir egitimin ne kadar yararl oldugudur, ctunki ekrandaki gri

harfi tahmin etmekle Japonca 6grenmek arasinda fark vardir.

2007'de yapilan bir ingiliz calismasi, beynin bilingaltina maruz kalmaya tam olarak
nasil tepki verdigini gosterdi. Bahador Barami, deney katihmcilarina cesitli nesnelerin
goruntilerini (elbette bilingalti olarak) gosterdi ve onlardan basit alistirmalar ve gorevier
yapmalarini istedi. Bu sirada beynin goérsel bilgilerin algilanmasindan sorumlu bélgelerindeki
aktiviteyi Olgtu. Egzersiz sirasinda insanlarin bilingli olarak gormedikleri bilingalti uyaranlara
tepki gosterdigi ortaya c¢iktl. Ancak bu tepki ortadan kalktl, gorevi zorlastirmaya degerdi.
Barami yapti§i deneyle bilincimizin dis dinyaya acik oldugunu ancak bilgiyi algilama
yetenegimizin sinirh oldugunu kanitladi. Beyin hichir seyle mesgul degilse (karmasik
gorevleri yerine getirmeye konsantre olmazsa), o zaman bilincalti uyaranlari algilayabilir.

Bilim adami, bilincalti reklamcihgin bir kisiyi nasil etkiledigini kesfettigine inaniyor.

"Reklamin bizi magazaya gidip bir sey satin almaya sevk edebilecegini kanitlayamam
ama bana Oyle geliyor ki benim deneyimim bilingalti reklamcihigin eylemlerimizi ve

kararlarimizi etkiledigini kanitliyor."

Barami'nin deneylerindeki sorun sudur: Katilimcilarin tamamlamasi gereken
gorevlerin, gercek hayatta ugrasmamiz gerekenlerle cok az ortak noktasi vardir. Ornegin,
basit bir gérev, bir yigin harf arasindan “T” harfini ¢cikarmanin gerekli oldugu bir goérevi

iceriyordu. Zor gorev, bir yigin harf arasindan beyaz bir "H" ve mavi bir "Z" se¢mekti.
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Simdi bu gorevleri, 6rnegin Dort Dugun Bir Cenaze kadar basit bir film izlemekle
karsilastirin. ingiliz mizahini takdir etmek icin gérme, isitme ve zekanizi kullanmaniz, tim
karakterleri hatirlamaniz ve iligkilerini anlamaniz, bu romantik sarkiyi daha 6énce nerede
duydugunuzu hatirlamaniz ve jenerigi oyuncularin isimleriyle okumayl unutmamaniz
gerekiyor. Simdi, gercekten karmasik bir Pokémon filmi izlerken beyninizi nasil zorlamaniz

gerektigini bir dusunun.

Ayni gerilim, sizden bir reklam gerektirir ve yirmi saniye icinde. Aslinda itiraf etmeliyim
ki Barami'ye Odevlerinde harfleri ayirt etmenin ne kadar zor oldugunu sormadim. Belki
inaniimaz derecede zor bir gorevdi, ¢ok fazla zihinsel ¢aba gerektiriyor, ama yine de bana

Oyle geliyor ki siradan hayat ¢ok daha zor.

Burada hayattan baska bir deneyden alinti yapabiliriz: doksanlarda “Kendinize Yardim
Edin” serisinden bilincalti diskler blyik talep goriyordu. Hala iyi satiyorlar. Ne demek
istedigimi anladin m1? Bunlar size nasil kilo verilecegini, nasil zengin olunacagini, 6zglven
kazanilacagini, guzellesilecegini veya Unli olunacagini 6greten kayith disklerdir
Sorunlarinizi tam olarak ¢ézmek icin ayri bir disk de siparis edebilirsiniz. Sessiz, gizli bir
sesle dikte edilen "talimatlarin” Gzerine, talimatlarin duyulmamasi icin mizik eklenir. En iyi
klasiginde, genellikle trkitlct sentetik kayadir. Boylece talimatlar "bilincalti” haline gelir. Bu
tir kayitlari begenenler kendilerine yardimci olduklarini iddia ederler. Ama gergek su Ki

bunlarin hepsi sagmalik.

Bilim adamlari, bu tdr diskleri dinlemeden 6nce ve sonra insanlarla goriserek ve
inceleyerek cesitli deneyler yaptilar ve herhangi bir degisiklik fark etmediler. Sohret ve servet
bir yana, hi¢ kimse kilo vermedi, hi¢ kimse hafizasini gelistirmedi. Ayni zamanda, denekler

bazen hafizalarinin gelistigine kesin olarak inaniyorlardi, ancak testler bunun tersini gosterdi.

Sozlerimin bircok kisiyi Uzdugunu biliyorum, ancak gercek su ki, tim bu diskler

calismiyor. Afedersiniz.

MIND WRITER"

Subliminal Series
Diin imke,

e, PiD.
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Porno! Porno! Porno!

Su resimlere bak.

Ani cinsel istek yasadiniz mi? Yoksa cinsel asagilik korkusu mu? Degil? Ve bazilari,

bu tlr géruntilere bakarken yasadiklarinin bu hisler oldugunu iddia ediyor.

Bu amagla siradan reklamlarda cinsel gérintuleri sakliyorlar ve bu sekilde insanlarin
zihinlerini etkilemeyi umuyorlar. Aslinda bu resimlere bilingalti denemez ¢inki onlar ayirt
edebiliriz. Ancak yine de reklamcilar bilingaltimizi etkileyeceklerini umarlar ve nedense her
zaman cinsel motifleri secerler. Bu durumda her zaman verilen klasik 6rnek, buz kuplerinin
icine SEX (seks) kelimesinin yazildigini iddia eden viski reklamidir. Sirf resimde buz tGizerinde
harfler olan bir bardagin i¢inde oldugu icin alkol almazdim, ama muhtemelen sadece ben ¢ok

sikictyim.

Bu ydnteme inananlar, insanlarin cinsel uyaranlara fiziksel olarak tepki verdigine ve
bu tepkinin 6rnedin cilt nemi dl¢ulerek ol¢llebilecedine inanirlar. Kisi bir heyecan veya
heyecan (en hafifi bile) halindeyken cilt nemlenir. Heyecan veya heyecan hali, Griini bizim
icin daha cekici hale getirir. Bir Marlboro veya Coca-Cola reklamindaki kirmizi renk ayni
etkiye sahiptir. Sorun su ki, konunun s6ézde uzmanlari her yerde - en beklenmedik
reklamlarda bile - gizli penisler ve vajinalar buluyor. Uriiniin aninda memnuniyet vaat etmesi
bir seydir, o zaman potansiyel alicilari biraz heyecanlandirmak muhtemelen iyi bir fikirdir.
Ornegin, Playboy reklaminda da durum ayni: O kadar acik ki, fazladan uyarim icin herhangi
bir sahte penise veya vajinaya gerek yok. Neden bu kadar ¢ok zeki insan ciddi bir sekilde

cinsel yuceltmenin var olduguna inaniyor?

Bunun, yetmislerin rock bestelerinde geriye dogru eklenen "gizli komutlar" ile ayni
yanilsama olduguna inanityorum. Ancak reklamcilikta gizli seksle ilgili bu genel endise nerede
basladi? Ve Wilson Brian Kay'in, reklamciliktaki zengin gizli seks geleneginden bahsettigi ve

viskideki Unli buzdan ilk kez bahsettigi kitabiyla basladi. Bazi goruntilerin iclerinde gizli
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cinsel motifler oldugunu kabul etmeye hazinm, ancak bunlarin ¢odu Kay'in endiseli

takipcilerinin fantezisinin Grinad.

Cok zorlarsaniz, bir tencere makarnada "seks" kelimesini veya bir kadinin

goguslerinin ana hatlarini gérebilirsiniz.

Az oOnce iki resim gordin. Peki, ¢unkl - guclu bir cinsel istek dalgasi yasadin mi?
Sigara icmeye mi ihtiyaciniz var? Banyo fayanslarini degistirmek mi istiyorsunuz? Baska bir

g6z atalim.

ilki, gizli anlami olan bir resmin klasik bir érnegidir. Bu reklam, birisi yanlislikla bas
asag! gorup sok olana kadar Amerikan telefon rehberinde basiimisti. Katalog, skandal

reklami hemen kaldirdi.

Ama resim bilerek yapilmis miydi, yapiimamis miydi? Ureticiler, kasith olarak,
urtinlerini seksle ilgili bir nedenin yardimiyla gercekten satmayi umuyorlardi. Ote yandan
kadin mastirbasyonunun yer dosemekle ne alakasi var? Elbette W. B. Kay, bunun ev
hanimlarinin bu sirketten evde yeni katlar siparis ederek alacaklari ek hizmetlerin reklami
oldugunu soylerdi. Sirketin reklam slogani "En iyisi koydu" bunu séylemiyor mu? ( ingilizce'de
sevismek "seks yapmak" anlamina gelir, dolayisiyla slogan " laid by the best" ve "put by the
best" olarak okunabilir). Ya da belki bu duyuru sadece bir tesadlf ve sanatci hi¢c de bdyle bir

sey kastetmedi?

Diger bir klasik ornek, erekte olmus bir penis resmine rétus yaptigi iddia edilen bir
reklamdir. "Yumusak paket" ve "sert paket" (yumusak paket, sert paket) ifadeleri ve adamin
gergin gorinumi ile birlikte, istemsiz olarak iktidarsizlikla bir iliski ortaya cikar. icimdeki

kicuk Freud yazi ve resimdeki ¢ift zaten yeter diyor ama ne dersiniz?
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Ozetleyelim. Gizli komutlar ve bilingalti etkiye gelince, bilingaltinda bilingli olarak
oldugundan ¢ok daha fazla bilgi algiliyoruz. Kalabaliktan birinin bize adiyla seslenmesi ya da
sebepsiz yere Ordek cizmeye baslamamiz gibi algiladiklarimiz da bizi etkiler. Ancak bunu
yalnizca beynimiz karmasik sorunlari ¢ézmekle mesgul olmadiginda yapariz. Su ana kadar
bilincalti tesviklerin bizi satin almaya sevk edebilecedine dair bir kanit yok. Kimin hangi
reklamlarda gizli komut kullandigini bilemedigimiz icin yillardir dizenli olarak bu tir

manipulasyonlara maruz kalan bir kisinin basina neler gelecegini degerlendiremiyoruz.

Bunun oldukca ugursuz geldigini anliyorum, ancak bu tir girisimlerin, ister siyasetle
ister erotikle ilgili olsun, her zaman ¢ok daha ciddi zihin manipulasyonu yontemleriyle birlikte
bulundugunu unutmamaliyiz. Bana 0Oyle geliyor ki, arka planda ¢iplak bir Paris Hilton gibi
gorunen belirsiz bir figirden ¢ok, bizi hakh olduklarina ikna etmeye ¢alisan politikacilara ve

suiper pahali kot pantolonlar isteyen Unlilere daha fazla dikkat etmeliyiz.
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GERCEKTEN NASIL DUSUNUYORSUNUZ?
Bilissel illiizyonlar ve diger hatali sonuclar

Bir dnceki béliimde okudugunuz gibi bilingli kararlar alir, bilingli kararlar alir ve bize
gelen bilgileri bilingli olarak yonetiriz. Gorduklerimizin veya duyduklarimizin olasi yorumlari
dahil, en mantikh olani segiyoruz. Ve hangi yorumu segersek secelim, tesadufi degildir. Evrim
boyunca, yiyecek bulmamiza veya glvenli bir yasam sirmemize yardimci olacak kararlari
vermeyi 6grendik, ancak bazen tamamen mantiksiz sonuclara variyoruz ve size bunun nasil
oldugunu anlatacagim. Bu fenomene "bilissel illizyon" denir. Herkes bu tuzaga disuyor. Bazi
durumlarda, ne kadar aksini yapmaya calisirsak ¢alisalim yine de hatalar yapariz. Tekrar ve

tekrar.
Buna bir 6rnekle bakalim.

Makul ederiz. Makul

gOzlemlerimize ve deneyimlerimize dayanmaktadir. Olasilik bir matematik meselesidir.

sonuclar inatla gercek olarak kabul sonuclar 6nceki
Yukaridaki gorevlerden ikisi olasilikla, ikisi ise guvenilirlikle ilgilidir (madeni para ve zar

sorusu). Madeni para ile basglayalim. Ne cevap verdin?

En yaygin cevap, Zorak'in eskiden sadece tura sahip oldugu icin kuyrugunun
olacagidir. Ama degil. Zeki insanlarin, rulet carkinin bu sefer sadece kirmizida durmasi
gerektigine inandiklarinda hayatlarini  kumarhanede gecirmelerine neden olan bu
yanilsamadir, ¢unki gecmisteki tim zamanlar siyahtir. K6t seylerden sonra mutlaka iyi bir

sey olacagi inanci da hayaller alemine aittir.

Yazi veya tura gelme olasihgi her zaman %50'dir. Daha 6nce ne olursa olsun.
Aslinda, sonunda oyun esitlenecek ve tipki rulet ¢arkinin siyah ve kirmizida esit olarak
durmasi gibi, aynl sayida tura ve yazi alacagiz. Yani hayatimiz gozyasl ve kahkahadan,
glnes ve yagmurdan olusur, ancak yalnizca sonsuz bir yazi tura atarsaniz, rulet carkini
dondirirseniz ve Dinya sonsuz bir sekilde doénerse calisir. Bu donusin yalnizca bir
parcasini ele alirsak, olaslilik %50 olarak kalir. Yaklasik olarak soyle goriinecektir:

Pellika- pellIKa- pellka-pelka- Pellka. Pelka-ope-open- pelrka-peiKa
Pk el pemma-oper pels  Pessts peiha oper pestens oper

PelmKa- pelika-ope-pelika-pemka  Pelrka-open-pelka- opes-pemkxa
Pemka-opes-pellika-pelka-pemya  Opei-pelka-Opesl- pellKa-pelka

PemKa- pelllka- pellka-opet-open
PemmKa- pelIka- oper-oper-peika
PemmKa- pelka-ope-opem-opei
Pemka- opesr-opeN-oper- pelka
OpeJ-oper-opel-pelrka- pelKa
Pemka-opesr-pelka-ope-opel
OpeJ-pellka-ope-oper- Pelka
PeImKa- opell-opel-pellka-opel
OpeJ-oper-pelka-opes- Pelka
OpeJ-pelllka- pelKa-ope-0pen
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PellIka-ope-pelka- DEIKa-open
OpeJT-pelka- pelnKa-ope/-pelrka
OpeJT-pelka- peliKa- pelrka- opet
Oper-open- pellIka- pelnKa-opert
OpeJI-pelka- opesl- peInKa-opert
Pelrka-ope-open-oper-opeit
Ope-pelKa- ope-opel-open
Open-ope- pellIKa- o pel-opel
Open-open-ope-PeIKa-oper
Open-open-opel-Opel-pellki
Ope-open-opes-ope-oper



Bes kez yazi tura atarsaniz, bu kombinasyonlardan biri diiser. Ayni zamanda, disme
olasiligi esittir. Ve sonsuz bir dizi atista, er ya da ge¢ hepsi disecek. Sadece yazl atma
olasiligi, tura durumunda oldugu kadar yuksektir. Besinci atista yazi gelme sansi hem Brak
hem de Zorak icin %50'dir. Ama neden 6yle distinmiyoruz? Neden bize doért kartaldan sonra
yazl atma sansi daha fazla gibi geliyor? Bunun nedeni, énceki deneyimlerimizi olasilikla

karistirmamizdir.

Dort kez atarken, madalyonun iki ylizini gérmeye aliskiniz. Ama yakindan bakarsak,
her seferinde essiz bir kombinasyon ortaya koydugumuzu anlardik. Ve her ne ise, bir kartalin

besinci atis sansi %50'de kalr.

Simdi kemiklere gecgelim. En yaygin cevap B'dir, ikincisi C'dir ve dglincusu A'dir.
Aslinda, U¢ cevap da esit derecede olasidir. Ancak aldatma egilimimiz, kart masasinda ve

yanlis kararlar verdigimiz diger durumlarda kaybetmemize neden olur.
Simdi asagidaki 6rnege bakin:

» Benden yiz tane alabilirsiniz. Ya da yazi tura atabiliriz. Kazanirsan, iki yuz alirsin.

Kaybedersin, hicbir sey alamazsin. Neyi secersin?

e Benden (¢ yiz alabilirsiniz. Ve sonra bana yliz ver. Ya da yazl tura atabiliriz.

Kazanirsan, o yuz paray! kendine sakla. Kaybedersen, bana iki yiiz 6dersin. Neyi secersin?

Cogu kisi ilk soruda birinci se¢enedi, ikinci soruda ise ikinci segenegdi secer. Ama neyi
sectiginizin gercekten bir énemi yok. Beklenen veya planlanan deger diye bir sey vardir. Yuz
kron alacagimdan %100 eminsem, o zaman beklenen deger de yiiz kron olur. iki yiiz kron
alacagimdan %50 eminsem, o zaman beklenen deger yalnizca yuz kron olur. Anlasihr mi?
Bu, her iki eylemin mantiksal ve matematiksel olarak ayni degere sahip oldugu anlamina
gelir. Bu nedenle, hangi secenegi sectiginizin hicbir 6nemi yoktur. Ayni sey ikinci soru icin de

gecerli.

Ancak psikolojik olarak her sey farkh calisir. lyi bir galibiyet ihtimali bizim icin
parliyorsa, genellikle oynamay! kabul ederiz. Halihazirda sahip olduklarimizi (bize bu sekilde
verilen yuz kron) kaybetme riskini goze alirsak, o zaman daha buyuk bir kazang elde etmek
icin daha fazla risk almaya haziriz. Ancak muilkiimizu riske atmaya meyilli degiliz. Bu
nedenle, birinci soruda garantili yiz kron almay tercih ederken, ikinci soruda risk almaya

hazinz.
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Sekizinci bilmeceye don. Mide gribi ile ilgili soruyu tekrar okuyun. Her iki secenegin de
iki yuz kisi gibi beklenen bir deger verdigini (Gguncu kisim %33) goreceksiniz ve hangi

secenegi sectiginiz 6nemli degil. Peki ya soru biraz farkh bir sekilde ifade edilirse?

» A'yl secersek 400 kisi 6lur. B segenedini segiyoruz, yani Ugte bir ihtimalle 600 kigiyi
kurtarma sansimiz var ve Uucte iki ihtimalle kimseyi kurtaramama sansimiz var. Neyi

sececeksin?

ikinci secenekte herkesin kurtulma sansi (cte bir iken, birinci secenekte 400 kisi
kesinlikle dlecek. Sizce de B segenegi ¢cok daha mantikh degil mi? Aslinda aralarinda hicbir
fark yoktur. Her halikarda iki yiz hayat kurtariyoruz (600 kisiden 400G 6lecek), ama
psikolojik olarak cok farkli hissettiriyor. ilk formiilasyonda, bir sey kazaniyoruz - yani iki yiiz
hayat. Ve ikinci formulasyonda, bir seyleri kaybediyoruz. Ve psikolojik olarak, kazanmaya ve

kaybetmeye farkli tepkiler veririz.

Manipulatorlerin bizi etkilemek igin kullandiklari sey budur. Bir manipulator olarak
ihtiyacim olan tek sey, secenekleri bana faydall olani sececek sekilde sunmak. Asil mesele,
soruyu zayiflatilmamasi icin dogru bir sekilde formile etmektir. Ve parlak manipllatorler
bunda c¢ok iyidir.

Asagidaki deney bir grup doktor Uzerinde yapimistir. Blydk bir ameliyat
Onereceklerdi. Bu ameliyatin 5 yilda %7 6lum orani oldugunu duyanlar 6nermek konusunda
isteksiz davrandilar. Ameliyattan bes yil sonra hastalarin %93'Unin hayatta kaldigi
sdylenenler, ameliyati reddetmek icin bir sebep gérmediler. Burada ayni duruma sahibiz -

kazan ve kaybet.

italyan bilissel arastirmaci Massimo Piattelli-Palmarini insanlara su soruyu sordu:
Bardagin yarisi dolu mu yoksa bos mu? Yilzde yedi 6lim orani bardagin yarisi bos, hayatta
kalanlarin %93'U bardagin yarisi dolu. Aslinda, onlar bir ve aynidir. Sadece farkh algiliyoruz.
Su veya bu sorunun nasil sunuldugu bizim icin ¢ok dnemli. Formilasyonu temelinde bir
¢0zUm seciyoruz. Yani tam da bize bu sinirlari koyan manipilatorlerin ihtiya¢c duydugu

sekilde davraniyoruz.

Edward de Bono, yaratici distiinme ve serbest ¢agrisim hakkinda kapsaml bir sekilde
yazdi (buna yanal disiinme adini verdi). Ayni zamanda kutunun disinda distinmek - kutunun
disinda dustunmek olarak da adlandirilir. Sorunlara yeni ve beklenmedik ¢6zimler bu ttr bir
disiince yoluyla gelebilir. Sadece soruna veya goreve karsi tutumunuzu degistirmeniz
gerekiyor. Ona diger taraftan bak. Perspektif icinde gorin. Sorunu soyut olarak degil,

baglaminda ele alin. Geleneksel olmayan bir karar vermenin tek yolu budur. Cogu insan,
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baska alternatifler aramayi unutarak soyut bir sorunu ¢ézmeye odaklanir. Ve sana bunu

gosterecegim.

Karar verirken ve sonuglar ¢ikarirken, yalnizca gincel bilgilere degil, ayni zamanda
durumunuzla hicbir ilgisi olmasa bile daha 6nce alinan bilgilere de maruz kalirsiniz. Bana
Oyle geliyor ki, BM uye Ulkelerinin sayisi soruldugunda, 110 ile 130 arasinda bir rakam
verdiniz (tabii cevabi dnceden bilmiyorsaniz). En fazla 140 cevap vermissin. Dogru cevap
192. Okudugun rakamlardan etkilenerek cok daha disuk bir rakam vermissin, dogru
cevaptan uzak olsalar da. Benzer bir deney Piattelli-Palmarini tarafindan 6grencileriyle
birlikte yapiimistir. BM Uyesi olan Afrika Ulkelerinin sayisini tahmin etmeleri gerekiyordu ve o
sirada testle hicbir ilgisi olmayan bir piyango davulu geviriyordu. Ancak, piyango davulu
kicik sayilar verdiginde ogrenciler az sayida Ulke sdylerken, biyuk sayilar verdiginde tam

tersine ulke sayisi artti.

Bunun nedeni, alinan bilgilerin tamamlanacak gdrevle hichir ilgisi olmasa bile
dustincelerimizi simdiki andan uzakta birakamayacak kadar tembel olmamizdir. Bu ylzden
bir kisinin ilk izlenimi ¢ok 6nemlidir. ilk bulusma bir piyango davulu déndirmeye benzer.
Gelecekte, onunla ilgili yeni bilgiler ilk gérismede alinanlarla celisse bile, tam olarak o ilk

gorismenin ve bizde biraktigi izlenimin 1si1ginda bir kisiyi gorecegiz.

Manipulatorler, olasiligi 6énceki deneyimlerle sik sik karistirdiginizin farkindadir. Onlar
da ben de senin her durumda kaybetmeye kazanmayi tercih ettigini biliyoruz. Ayrica sorunu
analiz edip en uygun ¢6zimu aramak yerine o an aldiginiz bilgileri kullanmayi tercih ettiginizi
de biliyoruz. Daha 6nce aldiginiz bilgileri kullandiginizda gilimsiyoruz - eger dusunirseniz,
size verenin biz oldugumuz bilgisi. Elimizde disuncelerinizi yonetmek i¢in guclu bir aractir.
Duygularinin seni kontrol etmesine izin vermen benim ic¢in iyi. Tam olarak ihtiyacim olan seyi
distindigun ve hissettigin icin mutluyum. Sanki senin icin yaptigim renkli bir karton kutuda
yasiyorsun. Ancak bu tlr manipllasyonlarin var oldugunu ve bunlarin beynin ézelliklerine
dayandigini fark etmek, bu kutudan c¢ikmaniza ve sonunda kendi basiniza disinmeye

baslamaniza yardimci olabilir.
NE YAPTIGINI BiLIYORSUN (BiLMiYORSUN)
Bizi bir seyler yapmaya iten sey...

Son zamanlarda, tim reklamverenler yeni fikirleri tartismak icin geleneksel bir gala
yemedi icin bir araya geldi. Daha sonra televizyonda gérdiigimdz tim bu garip figdrler orada
doguyor. Ama yine de gelecegin biyoloji ve psikoloji alanindaki kesiflere dayali reklamcilikta

olduguna inaniyorum.
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Caroline Dahlmann, Analist

Biz insanlar ne yaptigimizi ve neden yaptigimizi bildigimizi disiinmeyi severiz. Yani
bize dyle geliyor ki akll basinda insanlara yakisir sekilde rasyonel seyler yapiyoruz. Ne kadar
mantiksiz davranirsak davranalim, yine de kendi gézimizde makul ve mantikli distnen

varliklar olmak istiyoruz.

Fransiz yazar ve filozof Albert Camus, 44 yasinda Nobel Edebiyat Odiili'ni kazandi
ve muhtemelen hak etti. Camus, insanlarin tim hayatlarini hayatin sagma olmadigina
kendilerini ikna etmeye calisarak gecirdiklerini savundu. Ama hayatimizin sagma olmadigini,
bir anlami oldugunu kendimize nasil kanitlayacadiz? Bunu, eylemlerimizin nedenlerini
arayarak yapariz. Gecerken, neden oldugunu bilmeden pencereden donmus bir tavuk
aldiysaniz, o zaman kasaya giderken onu aksam yemeginde yemek istediginize inanmak icin

zamaniniz olacak.

Gergek su ki, eylemlerimiz igin gudulere ihtiyacimiz yok. Onlari icat etmemiz yeterli.
Bu ilging deney, farkll varyasyonlarda bircok kez gerceklestirildi. Bir kadin fotokopi
makinesindeki kuyruga yaklasarak sirayi atlamasini isteyerek talebini su sekilde motive etti:

- Bes sayfam var. Acelem oldugu icin fotokopi makinesini kullanabilir miyim?

Gordiginiz gibi, kadin insanlardan kendisine bir iyilik yapmalarini, yani sirayi
atlamalarini istiyor ve neden yapmalari gerektigini séyliyordu: ¢inkl acelesi vardi. Ve talebi
reddedilmedi. Yiz vakadan 94'Unde insanlar sirayr atladi. Bizim c¢ok iyi yetistiriimis
oldugumuzu dustinmeden 6nce, kadin herhangi bir sebep géstermeden ricayi tekrarladiginda

neler oldugunu bir dinleyin.
— Affedersiniz, bes sayfam var. Bir fotokopi makinesi kullanabilir miyim?

Bu sefer insanlarin sadece %60l ileri atladi. Ve hepsi bu davranisin nedenini
belirtmedigi icin. Ama belki de asil mesele su ki, o ilk seferin nedeni olarak, tam olarak
aceleyi belirtmis olmasi? Belki de bu yilizden insanlar sorgusuz sualsiz ¢izgiyi atladilar?
Bunu, bir kadinin sadece iyi bir sebep gibi goriinen ama iyi bir sebep olmayan mantiksiz bir

sebep verdigi asagidaki deneyi yaparak dogruladik.

— Affedersiniz, bes sayfam var. Birden ¢ok kopya almam gerektiginden fotokopi

makinesi kullanabilir miyim?

Aslinda bu deney bir dncekinden farkli degil ama yine neredeyse herkes (%93)

kadinin mantiksiz bir sebep bulmasi gergcegine ragmen kadinin sirayi atlamasina izin verdi.
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Sanirim siradaki insanlar tUzerinde bu kadar buyull bir etki yaratan "gunkd" kelimeleriydi.
Talebini kabul ettiler c¢unkit "gunkd" kelimesini duydular ve gergcek sebep Uzerine

derinlemesine dusiunmediler.

Biz insanlar eylemlerimiz igin sebepler icat etmeyi severiz. Aslinda, fotokopi
makinesindeki kadin, insanlari davranislarini degistirmeye tesvik etti ve devam etmesine izin
verdi. Sebebin 6zl artik 6nemli degil - varhgi 6nemli. "Cunki" kelimeleri yerine: "Eylemimin
iyi bir nedeni var" diye duydular ve harekete gecmeye basladilar. Hatirla bunu. Bir dahaki
sefere birinden iyilik istemeniz gerektiginde, talebe bir sebep ("clunki...") ekleyin. Sizi temin
ederim, kimse sizi reddetmeye cesaret edemez. Ve insanlara gergekten istediginizi

yaptirabilirsiniz.
Bilissel uyumsuzluk

Unli psikolog Leon Festinger, 1950'lerde, isleri bu sekilde degil, bu sekilde yapmak
icin gudulere ihtiyacimiz oldugunu soyledi. Bugln hala kullanilan tnli "bilissel uyumsuzluk"
teorisini formule etti. Kulaga kisaca soyle geliyor: beynimizde bir dizi "bilissel 6ge" var. Bu
unsurlar sahip oldugumuz bilgiyi (bu dondurmadir), goruslerimizi (dondurma lezzetlidir) ve
inanclarimizi (dondurma sismanlatmaz) temsil eder. Elementler ¢evremiz veya kendimiz
hakkinda konusabilir. Bilissel uyumsuzluk, bu unsurlar birbiriyle veya tginci bir unsurla
celistiginde ortaya cikar. Bu catisma tutarsizlikla sonuglanir ve beynimiz tutarsizhiktan nefret
eder. Birbirine zit iki ifade ardisik olamaz. Ne zaman bir se¢im yapmak zorunda kalsan,
potansiyel bir uyumsuzluk durumundasin, potansiyel ¢inki uyumsuzluk ancak sen bir se¢im
yaptiktan sonra gelir. En o6nemlisi, 6rnegin kendimiz hakkindaki goérisimuz gercekle
uyusmadiginda, psikolojik uyumsuzluktan rahatsiz oluruz. En mantiksiz, sagma kararlari
alirken bu uyumsuzlugu 6nlemek icin elimizden geleni yapiyoruz. ingiliz bir politikaci olan
Lord Molson bunu su sekilde tanimladi: "Zaten vermis oldugum kararin lehine olan tim

argumanlara inanacagim."

Ellili yillarda baska bir klasik deney yapildi. Universite 6grencilerine son derece sikicl
bir is verildi. Bir saat boyunca tahta bir is parcasini bir gubuga biukmek zorunda kaldilar -
hicbir anlam ifade etmeyen bir meslek. Deneyin bir sonraki asamasi, eksik asistani
degistirmeleri ve yeni katilimcilara bir diski dondiurmenin aslinda ¢ok ilging oldugunu ve bu
aktivitenin ¢ok vyararli oldugunu aciklamalarinin istenmesiydi. Yalan soéyledikleri icin

ogrenciler bir ila yirmi dolar arasinda bir ticret aldilar.

Yirmi dolar alanlar, yalanlarini iyi bir lcretle motive edebiliyor ve mesledin aslinda o
kadar da sikici olmadigini kabul ediyorlardi. Yalanlari icin bir dolar alanlar, emeklerinin
karsiligi olarak bunu yeterli gérmediler. Bilissel uyumsuzluklari var. Ogrenciler, bir diski bir
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saat dondurmenin ¢ok heyecan verici bir deneyim oldugu konusunda neden baskalarina
yalan soylediklerini anlamadilar. Uyumsuzluktan kurtulmak icin goruslerini degdistirmek
zorunda kaldilar. Ankette, dersin ¢ok ilgin¢ oldugunu ve ilk gruba gérundiginden daha ilging

oldugunu yazdilar.

Baska bir deneyde, kadinlar seks hakkinda 6zel ve elit bir ankete katilmaya davet
edildi. Tartisma aslinda miumkin oldugu kadar sikici hale getirmeleri istenen aktorler
tarafindan yonetildi. Kadinlar farkl sekillerde secildi: Bazilar sadece bir toplantiya davet
edildi, digerleri ise katilma hakkini kazanmak igin zor ve asagilayici bir gérismeden gegmek
zorunda kaldi. Ornegin, Lady Chatterley's Lover'dan ve benzer icerige sahip diger kitaplardan
(1959 i¢in oldukga cesurdu) erotik sahneleri yiiksek sesle okumak zorunda kaldilar. Ugtincii
bir grup kadinin bir sozlikten yalnizca birka¢ cinsel terimi, atamalariyla birlikte okumasi
gerekiyordu. Daha sonra herkese tartisma hakkinda ne disundikleri soruldu. Herhangi bir
fedakarlik yapmak zorunda kalmayan ve slrece duygusal olarak dahil olanlar, tartismayi
sikici ve ilgi ¢cekici bulmadilar. Testten gegcmek zorunda kalanlar tartismayi ilging ve egitici

buldular ve tartismadaki diger katilimcilari birinci grubun tyelerinden daha ¢ok sevdiler.

Nasil oldu? Yine, cevap bilissel uyumsuzluktur. Kadinlar, siradan (sikici) bir tartisma
icin yuksek bir bedel (asagilayici cile) ddemek zorunda kaldiklarindan, deneyi yapanlar
psikolojik olarak tutarsiz olaylar zinciri yarattilar. Gergcegi degistiremediler ve bu nedenle
tartismaya karsi tutumlarini degistirdiler - bunun bu tir fedakarliklara deger olduguna

inantyorlardi.

Bu nedenle insanlar, zihinsel ve ruhsal sagliklarina zarar vermesine ragmen,

inisiyasyon ritiellerine, erkeklik testlerine, mobbinge ve tacize giderler.

Tdm bu ritdeller, grubun dyeleri icin aci verici ve kuguk dusirtct bir deneyimdir,
grubun iglevleri ve hedefleri veya gruba katihm kriterleri ile dogrudan ilgili degildir. Bunu
yasadiktan sonra insanlarin gruptan tiksinmesi mantikli olurdu. Aksi takdirde, ©rnegin,
soyunup riizgarla olusan kar yiginina atildiginda baska neler yasayabilirsiniz? Ancak burada
bilissel uyumsuzluk teorisi devreye giriyor. Kuiguk dusuriicl ve aci verici bir sey yasadigimizi
bilmek, biligssel bir unsur haline gelir. Simdi bu gruba girmek icin neden bu kadar istekli
oldugumuzu anlayamiyoruz. Ve eger grup kétliyse, o zaman neden tim bunlari ona katiimak
ugruna yasadik? Baslatma ritlieli ne kadar aci vericiyse, bilissel uyumsuziuk o kadar
guclilydi. Ustelik herkes bizimle nasil alay ettiklerini gérdii ve bizim de bunun pesinden
gittigimizi gordu. Olanlar degistiremeyiz. Yapabilecegimiz tek sey, ritliele karsi tutumumuzu
degistirmek - buna degdigine karar vermek. Bdylece grubu gercekten ve hatta cok
sevdigimize kendimizi ikna ediyoruz. Sonuc¢ olarak, ne kadar ¢ok aci ¢ekersek, gruba olan

baghligimiz o kadar gucleniyor. Tipki seks konusunun tartisildi§i deneyde oldugu gibi.
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inisiyasyondan gegmek zorunda olanlar, tartismay! Ucretsiz olarak alanlara gére daha ok
takdir ettiler.

Biz boyleyiz. Paramizi veya duygularimizi bir seye yatirmadan, onun kiymetini

bilemeyiz.

Ve bu insan kalitesi benim icin sadece iyi ¢linki kendi parasiyla bir seminere veya
konsere bilet alan seyirci cok minnettar. Gorlinlise gére para harcadiktan sonra, tam tersine,
konusmami elestirmeleri gerekiyordu: Sonucta, onlara para ve zamana mal oldu. Ancak
bilissel uyumsuzluk teorisine gore her sey tam tersi olur. Para ve zaman harcadiklari igin,
olayin buna degdigine kendilerini ikna etmek icin her seyi yapacaklardir. Boyle bir seyirciyi
hayal kirikhgina ugratmak zordur. Simdi televizyonda, salondaki seyircilerin kahkahadan
kivranmasina ragmen esprileri sizi guldirmeyen bir komedyen goérdiginizde cevabi

biliyorsunuz: biletler cok pahaliydi.

Beyin arastirmacisi V. S. Ramachandran, kitaplarindan birinde, insanlarin neden yari
kapali viicut resimlerini tamamen ¢iplak bir bedenden daha ¢ok sevdiklerini tartisiyor. Beynin
resmi tamamlamay! sevdigini zaten biliyorsunuz ve onu tamamlamak ne kadar zorsa, o kadar
¢cok seviyor. Vilanair Ramachandran, beynin goérsel bilgilerin algilanmasindan sorumlu
boélgelerinin, 6rnegin yari giyinik bir kiz yerine ¢iplak bir kizi hayal etmek gibi, bir kiginin
karmasik sorunlari ¢6zmekten "memnuniyet alacagi" sekilde duzenlendigini 6ne surdu. Bu
tatmin duygusu evrim yoluyla gelismistir, clinkli dogada ¢ok az mikemmel goriintl / desen

vardir ve insanlar sirekli olarak resim eklemek zorundadir - hayatta kalmalari buna baglidir.

Elbette bu benim fantezim ama Ramachandran'in fikirleri farkli alanlarda uygulanabilir.
Ornegin, bir resmi/deseni kaostan kurtararak bilissel uyumsuzluktan kurtulabilirsiniz. Ve bunu
yapmak ne kadar zorsa, o kadar c¢ok tatmin oluyoruz. Bu nedenle, inisiyasyon ritielinden
gectikten sonra, gruba ait oldugumuzu daha keskin bir sekilde hissediyoruz. iste bu yiizden

deneydeki kadinlar, ilging olmasa da seks hakkindaki tartismayi ilging buldular.

Butin bunlar su anlama geliyor: Eger sende bir bilissel uyumsuzluk duygusu

yaratirsam, ondan kurtulmak i¢in her seyi yapacaksin. Bunu su sekilde yapabilirsiniz:

« Onceki gorusiinuzii veya bakis acinizi (olmakta olanlara karsi tutumunuzu)

degistirerek ve Masonlarin havall adamlar oldugunu disinmeye baslayin.
 Cevreyi degistirerek. Dondurma yememek i¢in sebep aramayin, buzdolabini atlayin.

» Kendinizle ilgili dustinceniz diger dustncelerinizle eslesecek sekilde davranisinizi

degistirerek. Ornegin, kendinizi bir hayvan dostu olarak goérilyorsunuz ve arkadasiniz, bu
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durumda karinca yuvalarini atese veremeyeceginizi, 0 zaman karinca yuvalarini yakmayi
durdurarak uyumsuzluktan kurtulabileceginizi soyliyor. Kendi imajinizla (hayvan dostunuz)

tutarl olacak sekilde davranisinizi degistirdiniz.

Cok uzak cok iyi. Ama kitabi en basindan beri sayfa atlamadan okuyorsaniz, o zaman
birisinin  sirekli olarak dusuncelerinizi ve gorUslerinizi etkilediginden siUphelenmeye
baslamissinizdir. Baska bir deyisle, davranisini degistirmek istersem, bunu yapabilecegim iki
yol var. Sizden bunu yapmanizi isteyebilir veya zorlayabilirim veya bir uyumsuzluk durumu
yaratabilirim (size her zamanki davranisinizdan farkl bir gériiniim verebilirim) - davraniginizi
kendiniz degistirmek istediginiz bir durum. Her iki durumda da sonu¢ ayni olacak:
davranisinizi  degistireceksiniz. Ama yine de bir fark olacak. Dogrudan davranigini
degistirmeni istersem, beni dinleyebilirsin ya da dinlemeyebilirsin. Ama itaat edersen, o
zaman sadece benim hatirim igin, c¢inki senden bunu ben istedim. Bunu zihninizdeki
uyumsuzluktan kurtulmak icin yapiyorsaniz, o zaman bunu sadece kendi iyiliginiz igin
yapilyorsunuz c¢unkid bunu kendiniz istiyorsunuz. Ve bu sevgili kuklam, reklamcilar ve

propagandacilar i¢in bir altin madeni.

Biz manipulatorler, kolayca diismeniz icin bir tuzak kurabiliriz. iste bu tuzak nasil
calisiyor. ilk olarak, reklamcilar kendimize dair algimizi tehdit ederek sizde bir uyumsuzluk
duygusu yaratirlar. Bu, drnegin bizi suclu hissettirerek (Afrika'daki cocuklarin aclhktan élmesi
gibi) veya utandirarak (oglunuzun tim arkadaslarinin Kanada kaz ceketi var ama sizinki yok)
veya bizi tutamayan yalancilar olarak gostererek yapilabilir. (ekoloji 6nemlidir diyorsaniz,
cevreyi korumak icin ne kadar bagis yapmaya hazirsiniz). Uyumsuzluk yaratarak, size
soruna somut bir ¢6zim sunuyoruz. Size soyledigimizi yapmaniz yeterli. Ornegin, bir
kurulusa para bagislayin. Hemen, ddeme yapar yapmaz, sucluluk, utan¢ ve asagilik
duygusundan kurtulacak ve yeniden memnun ve mutlu hissedeceksiniz. Manipulatorlerin
ihtiyaci olan bir araba, bir ceket satin aldiktan veya bir politikaciya oy verdikten sonra da ayni

sey olacaktir.

Uyumsuzluk yaratmak icin en etkili duygu korku duygusu, yetersizlik ya da yetersizlik
korkusu, bilinmeyen korkusu, bizim gibi olmayan yabanci korkusudur. Korku duygunuzla

oynayarak, sizi her seyi yapmaya zorlayabiliriz.
Korku

Bir sey disunip baska bir sey yapiyoruz. Bu hayatin kanunu. Ama dusindigimiz
seyin bize gorindugil gibi olmadigini bilmiyoruz. Dustincelerimiz ile eylemlerimizi gercekten
motive eden seyler arasinda biyuk bir fark vardir. Ornegin korku sadece bizi teroristlerle
savastirmak igin degil, daha 6nemsiz seyler i¢in de kullanilabilir. Gergek su ki, hayatta siklikla
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korku, sinirlilik ve guvensizlik yasariz. Ve manipulatorler, korkularimizla basa ¢ikmamiza nasil

yardim edeceklerini bilirler.

iste boyle bir giinliik duruma bir érnek. Dislerimizi yatmadan énce hijyen nedenleriyle
fircaladigimizi dusuntyoruz: curukleri 6nlemek ve disleri beyaz tutmak igin. Ve bize dyle
geliyor ki, dis macunu reklamlarinin bizi yapmaya c¢agirdigi sey de tam olarak bu. Ama
yakindan bakarsaniz, cogumuz dislerimizi giinde sadece bir kez firgalariz. Bunu genellikle
sabahin erken saatlerinde yapariz. Ve curtkleri dnlemek icin degil, giine agzinizda taptaze
bir tatla baslamak icin. Cogumuz agiz kokusundan, olup olmadidi hentiz bilinmeyen ¢irtkten
daha cok korkariz. Bu nedenle dis macunu reklamlarinda her zaman "taze tat" veya

"beyazlatici etki" vurgulanir.
Manipulatérler su durumlarda korkuyu kendi avantajlarina kullanir:
« Sizi dlesiye korkutur.
» Tehditten kurtulmanin belirli bir yolunu sunun.
* Bu ybntemin ise yarayacagina sizi inandirmak.
* Size bu yontemi kullanabileceginizi soylerler.

Once seni diizgun bir sekilde korkutmallyim. Korktugun zaman tek yapman gereken
korkudan kurtulmak. Bir sonraki adim, bunun nasil yapilabilecegini anlatmaktir. Bu, soruna
basit bir ¢c6zUm olmalidir. Sana sdyleneni yap, korkundan kurtul ve bana tesekkur et. Adolf
Hitler tarafindan kullanilan bu adim adim yéntemdi. Once Alman toplumuna (Yahudilere)
yonelik tehdidi anlatti, ardindan bir ¢care (Nazi Partisi) ve bunun nasil yapilabilecegini (ona oy

verin) 6nerdi.

ikincisi cok onemlidir. Seni korkutarak bir sey yaptirmak istersem, sadece bir yol
onermem yetmez. Bu kolay yol olmali. Ve seslendirmeliyim. Ne kadar basit ve net olursa o
kadar iyidir. Her yil yaz sonunda isvec'te Saglik Bakanh@ bilgilendirme kampanyasi
dizenliyor. Kampanya, vatandaslari klamidya testi yaptirmaya tesvik ediyor. Klamidya,
semptomu olmayan bir hastalktir. Kisi enfekte oldugunu ve baskalarina bulastirabilecegini

bilmez. Kampanya ayrica adim adim bir yontem kullaniyor ve korkularimizi kullaniyor.
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Det ar skonare
utan klamydia

Klamidyaya karsi bilgilendirme kampanyasi icin reklam afisi.

ilk adim, sizi kigkirtici bir resim ve tehdit edici bir yazi ile "Klamidya olmadan daha iyi"
ile cekmek. Altinda yorgun bir metro yolcusunu korkutacak her seye sahip bir yazi var.
Bilmeden de klamidya tasiyicisi olabilecegdinizi soyliyor. Hicbir sey hissetmezsin, ¢cok geg
olana kadar hicbir sey fark etmezsin. Kisir olacaksin. Bu tir reklamlar dikkat ¢cekmekten
baska bir sey yapamaz. Simdi korkuyorsun. Bir sonraki adim, soruna bir ¢6ziim 6nermek.
Tek yapman gereken gidip test yaptirmak. iste neredeyse hedefe geldik. Ancak sirket kiigiik
ama 6nemli bir ayrintiyr atliyor: size bunu nasil yapacaginizi séylemiyor. Bir telefon numarasi
veya adres olsaydi, daha iyi olurdu. Ve bu ylzden ihtiyaciniz olan bilgiyi internette bulmaniz
gerekiyor. Ancak bir kisiyi sadece testlere gitmek istememesi, ayni zamanda bilgi aramak icin
internette gezinmeye hazir olmasi i¢in nasil korkutmaniz gerektigini diisinin. Bu, dérdincu
adimi sizin icin zorlastirir. Gortinise gore bakanlik, bu ihmali telafi etmek icin "Klamidya
Pazartesi" ni de tanittl - randevu almadan Klinige gidip test yapabileceginiz bir gin. Tarih,
sorunun ¢6zUmuni psikolojik olarak daha somut ve kolay hale getirir. Gecen "Chlamydia
Pazartesi" test edilenlerin ylizde 20'sinden fazlasi, PSA olmasaydi bunu yapmayacaklarini

itiraf etti.

Korkularinizi istismar eden bir bagka kampanya 6rneg@i de Denivit reklamidir. Videolar
sosyal korkularla ilgili: kétu dislerini géstermemek igin korku icinde elleriyle agizlarini kapatan
insanlar gosteriyorlar. Ancak korku ortadan kalktigi icin "Denivit" kullanmaya deger. Ayni
sekilde, insanlari Demokratlara oy vermeye veya kopuk dolgulu sutyenler veya erkek i¢
camasirlari almaya tesvik edebilirsiniz. Sityen almak icin markete gitmeden énce bu
korkunun ne oldugunu bir diasindn. Ne hissediyorsun? Neden hissediyorsun? Ve bundan

faydalanacak kimse var mi?
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Korkudan kurtulmak icin her seyi yapmaya hazir oldugunuzu zaten fark ettiniz. Ancak
manipulasyon amaciyla kullanilabilecek, daha az etkili olmayan baska bir anlam daha vardir.

Saraptan bahsediyorum.
Suc
insanlarin gozlerine bakin: kendilerini suglu hissetmelerine izin verin

13 yasindaki izci Kiz Elizabeth Brinton bu sekilde 11.200 kutu kurabiye satmayi
basardi.

Sizden bir calismaya katilmaniz istendi. Spiker mektuplari okuyacak. Tek yapmaniz
gereken dinlemek ve bilgisayariniza kaydetmek. Deneye baslamadan dnce “Alt” dugmesine
kesinlikle basmayin. Bunu yaparsaniz, tim bilgiler kaybolacak ve bilgisayar donacak." Deney
bashyor. Birka¢ dakika sonra korku sizi ele gecirir. Bilgisayar donuyor ve ekrandaki tim
bilgiler kayboluyor. Organizatérler endiseleniyor ve "Alt" digmesine bastiginiz igin sizi
sucluyor. Yapmadigini biliyorsun ve durumu agikhyorsun. Dizenleyici digmelere basar,
bilgilerin kaydedilmediginden emin olur ve sorar: "Alt"a bastiniz mi? Daha sonra sizden su
ifadeyi imzalamaniz istenir: “Alt digmesine bastim ve programi bozdum. Bilgiler kayboldu."
Deneyden sorumlu Kkisinin sizinle telefonla iletisime gececegi soOylendi. "Alt" tusuna

basmadiginizi bilseniz béyle bir ifadeyi imzalar misiniz?
Olumsuzluk?

Bir Universitede, bir kisiyi sucluluk duygusuyla oynayarak bir sugu itiraf etmeye
zorlayabileceginizden emin olmak icin bdyle bir deney yapildi (program, birka¢ dakika sonra
donacak sekilde tasarlandi). Deneyin organizatorleri basvuru altinda imza aldi ve bir degil, iki
degil - deneye katilanlarin% 69'u basvuruyu imzaladi. Ayrica, %28'i daha sonra diger
ogrencilere kendilerinin yanhs digmeye bastiklarini ve deneyi mahvettiklerini sdyledi. Yani

"sug islediklerine" inaniyorlardi. Hatta biri nasil oldugunu anlatti.
Ve tiim bunlar masum olmalarina ragmen.

ister gergek ister yanlis olsun, sugluluk duygusu bizi uzlasmaci yapar. Alaycl
izcilerden kurabiye almamizin sebebi o. Sucluluk duygusu, islemedigimiz bir sugu itiraf
etmemize neden olabilir. Yukaridaki deneyde, arastirmacilar itiraf sayisini etkileyen bir faktor

buldular. Spiker digmeye bastigini gordiguni sdyleyince bu sayi artt.

Bu taktik genellikle polis tarafindan sorgulamalar sirasinda kullanilir. Kanitlari

oldugunu iddia ediyorlar (ki aslinda sahip degiller) - kisinin suc¢luluguna dair kanit. Gortinise
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gore gergek bir sucgluyu itiraf etmeye zorlamanin yanhs bir tarafi yok. Ama goérdiguimuz gibi
masumlar bile bu tuzaga disebiliyor. Az 6énce suclulugun bir kiginin islemedigi bir sugu (polis

sorgulamasi altinda bile) itiraf etmesine nasil neden olabilecegini gérdiiniz.

ABD'den Brad Page'e sorun. 1984'te kiz arkadas! Bibi ile ormanda sabah yurlyusu
yapti. Aniden Bibi ortadan kayboldu. 45 dakika boyunca o ve bir arkadas! onu arar ve sonra
otobiise bindigine inanarak eve gider (tartisma icindeydiler). Bibi'nin cesedi bes hafta sonra
bulundu. Polis, taniklarin o boélgelerde faaliyet gbsteren seri katil gibi gértinen bir adamin bir
kizin cesedini bir kamyona nasil surikledigini gérmelerine ragmen Brad'in yaptigina karar
verir. Brad her seyi reddeder ama polisler pes etmez. Sorgu sirasinda kiz arkadasini parkta
nasil yalniz birakabildigini sorarlar. Bibi'nin 6ldigunt bilen Brad kendini suglu hisseder. Onu
daha fazla aramadigi icin kendini o kadar suglu hissediyor ki, bu baskici duygudan kurtulmak
icin her seyi yapmaya hazir.

Polis daha sonra Brad'e yanlis kanitlar sunar: Parmak izlerinin cinayet silahinda
(aslinda orada olmayan bir silah) bulundugunu iddia ederler. Brad caresiz. Polisin yalan
sdyleyebilecegini bilmiyor. Onlara inanmamasi icin hicbir nedeni yok. Sonunda goézlerini
kapatir ve Bibi'yi gercekten oldirseydi nasil olabilecedini hayal eder. Brad, polisin bir cinayet
itirafi sandig1 bir senaryo bulur. Brad so6zlerini geri alir ama artik ¢ok ge¢. Durusmada juri ne
yapacagini bilemez. Sonunda Brad hapse gonderilir. Ne basin ne de avukatlar ona yardim
edemez. Brad'in Bibi'yi 6ldirmedigini kimse kanitlayamaz. Ancak Anthony Pratkanis'in
yazdigi gibi, Brad'in itirafi ciddiye alinmamaliydi. Manipulatif polis memurlarinin kendisinde
yarattigi psikolojik uyumsuzluktan kurtulmak icin umutsuz bir girisimdi. Ondan kurtulmanin
tek yolu onun "Alt" dugmesine bastigina inanmaktir. Bu onu hapis cezasina carptirmak icin

yeterliydi.

Cogumuz suclu hissetme egilimindeyiz ki bu, manipulatorler icin faydalidir. Bazen tam
olarak neyi suclayacagimizi bile anlamiyoruz, ¢cinki sebep bilincaltinin derinliklerinde gizlidir.

Bu durumda manipulatorlerin sucluluk duygusunu istismar etmesi daha da kolaylasir.

lyi bir 6rnek, seksle ilgili tabudur. Bize gocuklugumuzdan beri seks konusunda
sugluluk duymamiz 6gretildi. Hentiz seksin ne oldugunu bilmiyoruz ama simdiden utaniyoruz.
Bunun igin ¢ocukluktan itibaren bize “Orada kendine dokunma”, “Git hemen pantolonunu giy”,
“Bunu yap, litfen odanda yap”, “Yapma” diyen kati anne babalara tesekkir etmeliyiz. Bunu
ona yapma”. Ug¢ yasindakiler igin "kotl" ve "iyi" viicut boliimleri yoktur. Penisle oynamayi
veya vajinayi incelemeyi severler, ancak nedense ayni zamanda domates kadar kirmizi olan
ebeveynler bagirmaya baslar: "Bu imkansiz!" - gocugu kollarindan tutup bir kdseye koyarlar
veya cocuk odasina kilitlerler. Bunu yapiyorlar ¢tinkii kendi ebeveynlerinin onlara ¢ocukken

yaptiklari buydu. Cocugun belirli yerlere dokunmanin neden iyi olmadigini ve vicudun farkh
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bélgelerinin 6nemini 6grenmesi uzun zaman alacakti. Ancak o zamana kadar, utang
cocugun ruhuna derinden yerlesmis olacak ve bir yetiskin olarak onu kullanmak kolay

olacaktir.

Cinsel asagilik, gunahkar arzular veya homofobi Gizerine oynamak her zamankinden
daha kolay. Sucluluk bilin¢altinin derinliklerine yerlestiginden, bunun manipulatorlerin istismar
ettigi duygu oldugunu bilmeyeceksin. Sadece kurtulmak isteyeceginiz hos olmayan duygular

yasayacaksiniz. Ve herhangi bir sekilde.

Modern toplum, bir insandan vyuksek taleplerde bulunur. Bir Pazar gecesi
arkadaslarimi arayip ne yaptiklarini sordugumda, aldigim en yaygin yanit "E-postayi kontrol
ediyorum" oluyor. Sanki yarin sabaha kadar bekleyemez gibi. Ayrica bizden bir aile kurmamiz
ya da en azindan bir girisimde bulunmamiz bekleniyor. insan irkinin devami icin: yoksa
postalari kim kontrol edecek? Kucuk cocuklarin yorgun ebeveynleri genellikle kendilerini
suclu hissederler. is, aile, arkadaslar ve kendi c¢ocuklari icin yeterli giice sahip

olamayacaklarindan korkarlar.

Ebeveynler 6zellikle yemek konusunda endiseli. Ebeveynlerimizin yaptigi gibi (bize
Oyle geliyor) evde yemek pisirmek igin zamanlari yok ve diyette sadece yari mamul Urtnler

var.

Bu durum ebeveynlerin, ¢cocuklarin yeterli besin alamamalari ve genellikle sagliksiz
yiyecekler yemeleri konusunda kendilerini suclu hissetmelerine neden olur. Psikolog Alan
Gross'un su ilkesini izleyen yarit mamul Ureticileri tarafindan istismar edilen de bu duygudur:
"Yari mamul bir Grin0, evde pisirilmis gibi goriinecek sekilde, sebze ve otlarla cevrili olarak
paket (zerinde tasvir etmek. , bdylece bu yemegin saglikli ve besleyici oldugunu ima

ediyorsunuz. Hata, sucluluk ortadan kalkti.

Sadece sucluluk veya korku degil, duygular da sémurilebilir. Cogu insan kendini
yalniz ve tatminsiz hisseder. Sen tek dedgilsin. Bircogu hayatlarinda 6nemli bir sey
yapmadiklarini dustniyor. Ya da hayatlarinin hicbir anlami olmadigini. Bu kadar derin
psikolojik korkulari dis macunu, donmus hazir yiyecekler veya yeni bir gamasir deterjani ile
yatistirmak mumkin ma? Tabii ki degil. Alan Gross, insanlarin aslinda aligverisin en ciddi

psikolojik sorunlari ¢6zmeyecegini bildiklerine inaniyordu.

Bir roportajda "Satin almalar durumu yalnizca gegici olarak hafifletir" dedi. — Hepimiz

yapiyoruz. Bazilari kendilerini koti hissettiklerinde cikolata alirlar. Kokainden daha iyidir."
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Kulaga korkung geliyor ama dogru. Aldigimiz seyler bizim icin gegici rahathklardir. Ve
bunlarin gercekten isteyip de elde edemedigimiz seylerin yiceltimesi oldugunu bilmek bile
bu durumu degistirmez. Satin aliyoruz c¢lnkl onlarsiz hayatimiz ¢ok kasvetli ve kasvetli
olurdu.

Sucluluk neden manipulasyonla bu kadar iyi ¢calisiyor? Brit ti¢ agiklama sundu:

» Sempati. Zarar verdigimiz iddia edilen kisiler icin Gzuluyoruz.

» Kurban etmek. Verdigimiz zarari telafi etme arzusu.

» Genel sugluluk duygusu. Bu eylem sonucunda zarar goéren imajimizi diizeltme istegi.

Cocuklar icin hazir yiyecekler érnegi ikinci nedeni gostermektedir. Ancak tgtlinci bir
nedeni dusunmek ilgingtir. Bir kisi, baskalarinin ve kendisinin gézundeki imajini duzeltmek
icin her seyi yapmaya hazir oldugunda. Bu tek basina bir eylemde bulunmak icin yeterliyse, o
zaman manipulatorlerin kime karsl veya ne icin suclu hissettigini bilmesine gerek yoktur.
Umursadiklar tek sey, kendini suclu hissetmesidir. Boylece ona istediklerini yaptirabilirler.
Kendini suclu hissettigin sirece, istedigimi yapmaya hazirsin. Tabii bu, sucluluk duygularinin
telafisi icin yeterli degilse. Suclulugun nedeni 6nemsizdir. Bilgisayarimi bozduysaniz, 6zellikle
ondan oOnce size bozuk bir bilgisayari (veya baska bir seyi) hatirlatirsam, anaokulundaki
temizlige yardimci olmaktan mutluluk duyacaksiniz. Size daha 6nce de sdyledigim gibi,

insanlar kendilerini her zaman suclu hissederler.

Bir Grin satin alarak veya bir hayir kurumuna para bagislayarak affediimeyi
beklemeyin. Manipulatérlerin sizi affetmesi karli degil, sirekli kendinizi suclu hissettiginizde
onlar icin faydalidir. Bu nedenle, anaokulunu temizlememe yardim etmis olsaniz bile, bu

bozuk bilgisayari unuttugum anlamina gelmez.

Psikolog Brad Kelly ve John Ellard, deneylerinden birinde 6§rencileri degerli
ekipmanlara zarar verdiklerine ikna ettiler. Beklendigi gibi, 6grenciler diizeltmeler yapmak icin
arastirmacilara yardim etmeye istekliydiler. Ama bazilari onlara "Sorun degil. Onemli degil".
Bdylece yasananlarin altina bir ¢izgi ¢ektiler. Goriinise gére dgrencilerin bu kadar kolay

affedildikleri icin memnun olmalari gerekirdi, ama durum bdyle degildi.

Aksine, kolay affetmek cifte nakavt gibiydi. ilk olarak, dgrenciler hasarli ekipman
konusunda kendilerini suclu hissettirdiler ve zarari tazmin etme firsati veriimeden onlari
hemen affettiler. Yapabilecekleri tek sey, arastirmacilara yardim etmeyi kabul etmekti. Ancak
zaten affedildikleri icin uyumsuzluk vardi. Affetmek onlari sucluluklarindan kurtarmak igin cok

kolaydl. Bu yuzden yapabilecekleri tek seyin daha fazla yardim etmek, ne isterlerse onu
- 80-



yapmak olduguna karar verdiler. Sonu¢ olarak, affedilen 6grenciler iki kat daha fazla yardim
ettiler. Yine de, arastirmacilar hakkinda diger 6grencilerden ¢ok daha kotl konustular. Bir sey
borglu oldugumuz insanlar sevmeyiz. Psikologlar, 6grencileri affederek sucluluk duygularini
telafi etme firsati vermeden ortadan kaldirdilar. Neyse ki, sadece Katolik Kilisesi hepimizin
gunahlarini affeder. Manipulatorler kimseyi affetmezler, aksine surekli bir sucluluk duygusu
hissettirirler ve sonra calisirlar, istediklerini yaparlar. Ornegin, zaten yapmanizi isteyecegim

seylerin bir listesi var.

Zaten anladiginiz gibi, sucluluk, kurtulmaya calistigimiz bilissel uyumsuzluga neden
olur. Yukaridaki t¢ yonteme ek olarak, simdi bahsedeceg@im bir dérduncii yontem daha var.
Borglu oldugumuz birine saldiriyor. Ornegin, birine kot davrandiysak, gercekten suglu
oldugumuz kisileri suglayarak sucluluk duygusundan kurtulabiliriz. Ornegin, “Hak etti. Aptal
ya da huysuz ya da kizil sacl ve kotii davraniimayi hak ediyor." Tutumumuzu degistirerek
davraniglarimizi motive eder, kurbani giunah kegisi haline getirir, sugu kendimizden baska

birine kaydiririz. Ve bu yontem ayni zamanda manipile etmeye de yardimci olur.

Ben, manipilatér olarak, insanlarin diger insanlara karsi koétl davranmasini
saglayabilirsem (6zellikle kétl davranisa dair kanitlar varsa: bu toplum icinde olmus veya
filme alinmigsa), o zaman onlari da kolayca bu insanlarin suclu olduguna inandirabilirim. Cok

daha kolay. Bunu hak ediyorlar. Yahudiler. Burokratlar. Hippi.

Ve ben onlari ne kadar manipile etmek istersem, rakiplerinden o kadar ¢ok nefret
etmek zorundalar. Fanatizm boyle dogar. Ornegin, bir ucagd! bir gékdelene ugurmaniza ne
sebep olabilir? Aldatildin m1? Hayir, sen sadece onlar - gokdelendeki o insanlar - bunu hak

ettikleri icin gittin. Oyle degil mi?
OLUM Bizi AYIRANA KADAR
Kendimizi baglamamiza izin verdigimizde ne olur?

... sucunu filme cekerek veya tanik toplayarak bir kisiyi baglayabilirsiniz, béylece daha

sonra sugunu inkar edemez ...
Henrik Fexus

Bu fikirle 6nceki bélimde zaten karsilastiniz, ancak bunun o kadar 6nemli oldugunu
dustintyorum ki, daha ayrintili olarak tartismaya hazirim. Fikrinizi alenen ifade etmek veya
bir bakis acisini savunmak gibi kendinizi bir seyle "iliskilendirerek", eylemlerinizde tutarh

olmaya zorlanirsiniz. Kendinizi adadiginizda, sozlerinizi veya fikirlerinizi desteklemek igin
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harekete ge¢melisiniz. Tabii ki, bir manipulator olarak benim gorevim, dnce bu fikri kafaniza

sokmak ve bdylece benim ihtiyacim olan seyi yapmanizi saglamak.

Kanser Vakfi her yil Noel'de insanlari arar ve kartpostal almayi teklif eder. Daniel
Howard, ©nce Kkarsi taraftaki kisiye nasil hissettigini sorsalardi ¢ok daha fazla Kkart
satacaklarina inaniyor. Daniel Howard, tiketici davranislari Gzerine calisti ve bir kisinin bu
soruyu Yyanitlayarak, "Tesekkirler, guzel', bu bakis agisiyla kendisini iliskilendirdigini
savunuyor: iyi gidiyor. Bu durumda, arayan hasta olanlara yardim etmesi gerektigi
argimaniyla onu duvara asabilir. Ornedin su sekilde yapilabilir: "Kendini iyi hissettigini
duyduguma sevindim, ¢inku her yil pek ¢ok insan kanserden oluyor ..." Kisi artik sozlerini
geri alamayacaktir. Gortinise goére boyle bir soru tek basina ihtiyacimiz olmayan bir seyi
satin almamiz igin yeterli degil. Howard, pratikte teorisinin dogruluguna ikna oldu. Rastgele
insanlarin ¢cagrildig1 ve seker almalarini teklif ettigi bir deney yapti. Satislardan elde edilen
tim gelir aglik yardim fonuna gitti. Arayan kisinin sagligiyla ilgileniyorsa, iki kat daha fazla kisi
seker satin almayr kabul etti (%32'ye karsi %18). Howard ayrica "Umarim iyi
hissediyorsundur" giris climlesinin etkisini de test etti - sonu¢ daha kotuydu. Bitiin mesele,

fikrinizi ifade etmenizi ve onunla baglanti kurmanizi saglamakti.

Kurye tathlar teslim edince hemen herkes alisveris yapti. Neden? Cuinkd bu zamana
kadar Afrika'da aclara yardim eden insanlar olarak kendimize dair yeni bir fikir olusturmayi
¢oktan basardik. Bu, onlari uyumsuzluk durumundan kurtaran mantikli ve tutarh bir
metamorfozdur. Ne de olsa, bir kuryenin gelisini nedense kabul ettiler? Simdi seker alip o ¢cok

fakir Afrikalilara yardim etmek mantikli degil mi? Bunu inaniimaz buluyor musun? Beklemek.

Altmiglarda, Jonathan Friedman ve Scott Fraser, kamuoyunun buyuk ilgisini geken bir
deney baslattilar. California'daki toprak sahiplerine, arazilerine devasa, cirkin bir reklam
panosu Yyerlestirip yerlestiremeyeceklerini sordular. "Dikkatli SUrin" posteri olan bir reklam
panosunun tim evi golgelemesi gerekiyordu. Tabii ki herkes reddetti. %76'sinin sandik
basina bir afis asmayi kabul ettigi bir bdlge haric. Nasil oldu? Her yerde sifir ve sonra

aniden% 76 mi? Ne oldu?

Hayir, pencerelerin olmamasi ve orada uzayllarin yasamasi degildi. Friedman ve
Frazier kucuk bir ©n calisma yaptilar. iki hafta énce, baska bir kisi bélgede dolasarak
sakinlere bir pencereye veya posta kutusuna "Sorumlu Sirict Olun" yazan kiguk bir pankart
asmaya istekli olup olmayacaklarini sormustu. Afis yediye yedi santimetre boyutundaydi ve
sakinleri sitelerine yerlestirmeye ikna etmek zor olmadi. Hemen hemen herkes kabul etti.
Ama ne etki verdi! Posteri asarak kendilerine ve cevrelerine araba sirmenin sorumlu ve

glvenli olmasi gerektigine inandiklarini anlattilar. Bu hareket tek basina, birka¢ hafta sonra
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yeni kalkanin boyutuna ve gorunumine atifta bulunan tamamen c¢ilginca bir talebi kabul

etmeleri igin yeterliydi.

Friedman ve Frazier deneylerini bazi degisikliklerle tekrarladilar. Bu kez, sakinlerden
"California Guzel ve Temiz Tutun" cagrisini imzalamalarini istediler. Tabii herkes imzaladi.
Prensip olarak ¢cok az insan giizellige karsidir. iki hafta sonra, sakinlerden bilyiik bir reklam
panosu asmalarini istediler. ilk deneyden farkli olarak, baslk ile poster arasinda higbir
baglanti yoktu. Tamamen farkh seylerdi: dikkatli siiriis ¢cagrisi yapan bir poster ve ¢evrenin
korunmasi igin bir mektup. Yine de, sakinlerin yarisi kendi bdlgelerine bir kalkan yerlestirmeyi
kabul etti - diger bolgelerde kimsenin goérmek istemedigi kalkanin aynisi. Friedman ve
Fraser'a gore bu fenomenin tek acgiklamasi, insanlarin mektubu imzalamakla kendileri
hakkindaki fikirlerini degistirmis olmalari. Kaydolarak, toplumun sosyal ve ¢evresel sorunlari
Onemseyen sorumlu Uyeleri haline geldiler. Birka¢ hafta sonra tekrar kamusal hayata
katilmalari istendiginde, sorumlu vatandaslar olarak kendilerine iliskin yeni fikirlerine uygun

oldugu icin kabul ettiler.

Bu ylzden, sizi bir seye baglamak istersem, boylece o baglantiyr kendi amaclarim icin
kullanabilirim, baglanmanin dogdasi hakkinda ¢ok net olmak zorunda degilim. Diger insanlara
yardim etmeye hazir bir kisi oldugunuza veya bunun gibi bir seye inanmaniz yeterlidir.
Manipulatorler sizi gelecekte kucik bir sey yapmaya zorlayarak ihtiya¢c duyduklari her seyi
yapmaya zorlayabilir. Emisyonlari azaltmak icin kaydolarak, Uluslararasi Af Orgiiti'ne para

bagislamaya daha istekli olursunuz.

Friedman ve Frazier gibi bir manipilatoér sizi sorumlu bir vatandas oldugunuza ikna
ederse, sorumlu vatandaslarin yaptigini distnduiguiniiz seyi yapmaya devam edeceksiniz.
insanlar davranislarinda ve dusiincelerinde tutarli olmayi severler. Bu nedenle, her seyi
dogru yaptiginiza ve bunu boyle yapmaniz gerektiine kendinizi ikna etmeniz zor
olmayacaktir. Manipulatorlerin sosyal meselelere olan tutkunuzu kériklemesine bile gerek
yok - bir kez baglandiginizda, bilissel uyumsuzluk yaratmamak icin elinizden gelenin en

iyisini yapacaksiniz.

Orijinal baglantinin nedeni ortadan kalksa bile (6rnegin, imza toplamanin yalnizca bir
deney oldugu soylendi), bu, davranisinizi degistireceginiz anlamina gelmez. Aksine
sabretmeye devam edeceksiniz. inanmiyor musun? Benden almak istedigin o suiper pahali
diz ekran TV'yi hatirla. Gerekli tum aksesuarlar topladik, sigortayl ve makbuzu doldurduk,
kutuya koyduk (sizi ihtiyaciniz olan TV'nin bu oldugu fikrine baglayacak her sey) ve - ah - ¢eki
acmadan Once, ortaya cikti ki satici fiyatta bir hata yapmis - O biraz daha uzun. Ama yine de

rakiplerinden daha ucuz ve sonugta bu TV'ye ihtiyaciniz var, baskasina degil, degil mi?
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Yontem pratikte bu sekilde uygulanmaktadir. Ama endiselenme. Bir teselli olarak, size bir

hediye verilecek - kayit igin bir paket bos disk ...
bumerang etkisi

Sizi bir seye daha siki baglamanin bir baska yolu da sd6zde bumerang etkisini
kullanmaktir. Bunu yapmak icin, insanin yeni goruslerine saldirmaniz yeterlidir. Kulaga garip
geliyor, ama aslinda, birisi yeni gorislerimizi sorgular sorgulamaz, ne disunirsek distnelim,
onlart hemen sevkle savunmaya basliyoruz. Bu, yakindaki bir okuldaki ¢ocuklara dogum
kontrol yontemleri hakkinda bilgi iceren brosirler dagitmalari istenen bir grup "6zgur diisiinen
kadin" ile yapilan bir deneyde test edildi. Ertesi giin, bu kadinlara posta yoluyla okulda
dogum kontrol yontemleri hakkinda bilgi dagitmanin su¢ oldugunu séyleyen baska bir brosur
geldi. Birka¢ giin sonra, kendisini bir dogum kontrol sirketinin temsilcisi olarak tanitan bir
adam kadinlar ziyaret etti ve bilgilerin yayilmasina yardim etmeye devam etmeye hazir olup
olmadiklarini sordu. Brosurl alan kadinlar, "diisman" brosiriini almayanlara gére yardim

etmeye cok daha istekliydi.

Bumerang etkisinin beklenmedik sonugclari var, belli ki insanlar asiri gortslere sahip
olma egiliminde. Bir gorise bagli olan kisi, bu gorise saldirilirsa, onu sonuna kadar
savunmaya hazirdir. Boylece davranisini hakl ¢ikarir, c¢inki diger tum alternatifler
(davranisini degistirmek veya goruslerinden ayrilmak) onun icin psikolojik olarak imkansizdir.
Ayrica, bir kisinin onlardan destek almak ve davraniglarini hakl ¢ikarmak igin daha asiri

dislincelere sahip taraftarlar aradigi da olur.

Baska bir deyisle, bir asirilik yanlisi yaratmam icin dort basit adim yeterli. Oncelikle,
bir gorise katiimani saglamam ve bu anlasmayi, drnegin bir kagida imza atarak veya
gogsune bir rozet ilistirerek givence altina almam gerekiyor. O halde, yeni fikirlere olan
inancinizi, onlar sizin bir parcaniz haline gelene kadar guclendirmeniz icin size nedenler
vermem gerekiyor. Artik onlardan kurtulamaz veya degistiremezsiniz ¢inki kendinizin bir
parcasini degistiremezsiniz. Ve su anda yeni goruslerinize saldiriyor, sizi kendinizi
savunmaya zorluyorum. Artik onlari degistiremeyeceginiz igin, uyumsuzluktan kurtulmak igin
asirllik yanlisi davraniglara basvuruyorsunuz (aslinda bekledigim de bu). Diger asirilik
yanhlariyla iliski kurmaya bagslarsiniz ve davraniglarinizda giderek daha fanatik hale
gelirsiniz. Dahasi, bumerang etkisini elde etmek icin goruslerinize gercekten saldirmam bile
gerekmiyor. Saldirya ugradiklarina veya elestirildigine sizi inandiracak kadar. Bu durumda,

onlari daha az gayretle korumayacaksiniz.

Tarikat liderlerinin  kullandiklari  bu yb6ntem, mezhepcileri kendi inanclarini

paylasmayan insanlardan kendilerini tehdit eden tehlike konusunda sturekli uyariyor. Boylece
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mezhep icinde ne kadar aptalca olursa olsun, mezhep icinde ne kadar asagilanmis olurlarsa
olsunlar, mezhepgilerin inanglarini dismanlara karsi savunma arzusunu giglendirirler. Daha
sonra tarikat lideri, tarikatgilari inanclarini kaybetmekle suglayarak ve durumun boyle
olmadigina dair kanit, asirilik yanlisi davranis seklinde kanit veya para bagislari veya tam
teslimiyet talep ederek saldiriya gecer. Ve eger insanlar bunu yapmazlarsa, mezhepten
disar, kafirlerin koétl ve cani dinyasina atilirlar. Bu nedenle Heavens gate tarikatinin Gyeleri

1997'de toplu intihar ettiler - deli olduklari icin degil, baska secenekleri olmadigi icin.

Ne pahasina olursa olsun kendi goruslerini korumak, tekrar tekrar bir kisir dongiye
dondsur ve bunun sonucunda kisinin eylemleri daha da kotilesir. Manipulatorler
kurbanlarindan her gin daha fazlasini talep edecekler. Ve basarili olacaklar, ciinkd insanlar
zaten arama icin kaydolduklarina kendilerini ikna ettiler ve gercekten ¢yle distniyorlar. Bu
sec¢im onlarin buguniini ve gelecegini belirledi. Sonug olarak, pratik olmayan bir satin alma
isleminden vazgecemezler, dini bir mezhepten c¢ikamazlar, basarisiz bir is planindan

vazgecgemezler veya bir segimde baska bir politikaciya oy veremezler.
BAGIMSIZ GORUS DEGISIMI
Kendi kendine hipnoz en iyi manipiilasyon aracidir

Bilincin manipiilasyonunda, kisinin kendisini "bunun" iyi (yararli, 6énemli vb.)
olduguna ikna etmesi en iyisidir. Benim seni buna inandirmak zorunda kalmaktansa, koéfteleri
(veya Basbakani) sevdigine kendin inanman her zaman daha iyidir. Her seferinde, bir eylemi
tekrarlayarak, kendinizi hakli oldugunuza ikna edersiniz. Bu nedenle, sizden sirekli olarak
eklemeniz ve tekrarlamaniz istenir, sadece fark etmezsiniz. Koéftelerimin en lezzetli olduguna
sizi ikna etmek igin, onlari neden bu kadar ¢ok sevdiginizi ve neden bu kadar iyi olduklarini
yazmanizi istemekten daha iyi bir yol yok. Ve ne kadar ¢ok yazarsan o kadar iyi. Ornegin,
sirketler genellikle Griinleri icin en iyi slogani bulmak icin bir yarisma diizenler. Sizden parlak,
orijinal ve etkili bir sey bulmaniz isteniyor, ancak énce bu yarismayla ilgilenmeniz gerekiyor.
Bunu yapmak kolaydir: size sadece cimlenin baslangicini vermeniz ve bitirmenizi istemeniz
yeterlidir. Beyniniz resimleri tamamlamayi ve bulmaca ¢dzmeyi sever, bu nedenle bir ctimleyi
bitirmekten kendinizi alikoymaniz zor olacaktir. Ve genellikle herhangi bir yarismaya
katilmasaniz da, bir anda kendinizi bir misir gevregi kutusunun 6niinde otururken ve reklam

sloganlari atarken bulabilirsiniz.

Bitmemis cUmleden etkilendiniz, ancak simdi oturup bu misir gevreginin digerlerinden
daha iyi oldugu gerceginden yana argimanlar topluyorsunuz. Psikolojik olarak sotyle isler:

Mantilarimin dinyanin en iyisi olduguna dair ne kadar cok argliman bulursaniz, onlari
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baskan olarak se¢me olasiliginiz o kadar artar (hayir, pardon, onlari 6gle yemedgi igin

alacaktim). Kendinizi onlari yemeniz gerektigine ikna ediyorsunuz.

Ama dusinmek baska, konusmak baska. Eski bir Cin atastzii style der: "Hangi
siyasetciye inanacagina karar verirken dudaklara degil, ellere bak." Bu, bir politikacinin
sadece sOzlerini dinlemek degil, gercekte ne yaptigini da gérmek gerektigi anlamina gelir. Bir
insan ancak eylemleriyle yargilanabilir. Kore'deki savas sirasinda bunun bir baska teyidini
aldik. Cin savas esiri kampi (Amerikan askerleri), mahkumlarin belirli bir sekilde davranmasi
gerektigi sekilde kuruldu. Cinliler, eylemlerin 6zbilinci etkiledigini ve Amerikalilarin
dusincelerini ¢ok hizli bir sekilde etkileyebileceklerini biliyorlardi. Amaclari, kapitalistleri
Amerika'dan nefret edecek iyi komunistlere donustirmekti. Bunu, 6nce savas esirlerini ciddi
psikolojik strese neden olan iskence ve asagilamaya tabi tutarak basardilar. Ayni zamanda,
askerler arasindaki baglari mumkin olan her sekilde yok ederek mahkumlarin birbirine
yapismasina izin vermediler. Sonu¢ olarak mahkumlar umutsuziuga kapildi, bitkin ve ag
kaldi, onlara neye inanacaklarini bilemediler. Sonra Cinliler onlari komunist sarkilar
sdylemeye, komunist rejime uzun uzun ovguler yazmaya ve bunlari diger askerlere ytiksek
sesle okumaya zorlayarak onlari propaganda bombardimanina tuttu. Cinliler ydontemlerinde

becerikliydiler ve bitkin, caresiz insanlari kolayca maniplile ettiler.

Savas esirlerine her zaman s6z verildi: isbirligi yaparlarsa yasam kosullari iyilesecekti.
Onlar icgin tek ¢ikis yolu goruslerini degistirmekti. Yedi bin savas esirinden %70'i kominist
oldu, ancak birkaci eve dondikten sonra kominist gorislere sadik kaldi. Bu, kamptaymis
gibi davrandiklari anlamina gelmez. Ama sonra orada onlara ne oldu? "Beyin yikama"

teriminin ilk kez kullaniimasi bu hikayeyle baglantiliydi.

Tabii ki, Cin savas esiri kampi uc¢ bir 6rnektir, ancak distnirseniz, her zaman
gercekte kim oldugumuzu davranislarimizla ilan ederiz. Bunu bilingsizce yapiyoruz. Ve bu
sadece eylemlerle ilgili degil, ayni zamanda dusuncelerle de ilgilidir. Bazen bu bilingli olarak
olur, 6rnegin basimiz agridiginda soguk alginhdimiz oldugu sonucuna variriz. Ancak bu
sonuglar her zaman dogru degildir. Ornegin, viicut sinyallerimizi yanhs yorumlayabilir ve
soguk algiligini asik olmakla karistirabiliriz. inanmiyor musun? Sonra bir sonraki 6rnege
bakin.

Guzel bir kadin parkta erkeklere yaklasip bir anket icin anket doldurmalarini isterken,
erkeklerle flort edip kendisiyle sohbet etmek isterler diye telefon numarasini verdi. Daha
sonra ka¢ erkegin arayip kadini cikma teklif etmesiyle, bilim adamlari kac kisinin ondan
hoslandigini 6grendi. Ama size bir detaydan bahsetmedim: Kadin arka arkaya tim erkeklere
yaklagsmadi, sadece derin bir vadinin Gzerindeki sallantili kdprii boyunca yuruyenlere ve

koprinidn yanindaki bir bankta oturanlara yaklastl. Anlasilan képride goérisme yapilan
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adamlar aradi. Ayni zamanda ayni parkla, ayni kadinla ve ayni anketle ugrasiyorduk. Peki

anlasma nedir?

Her sey erkeklerin nasil hissettigi ile aciklandi. Képriide duranlarin nabzi hizli atiyor
ve nefes almakta zorlaniyordu. Ve o anda gizel bir kadinin telefon numarasini aldilar.
Nabizlarinin tehlikeli bir yer yizinden hizlandigini distinmediler, gizel bir kadin yizinden
degil, bu hisleri karistirdilar ve ondan hoslandiklarina karar verdiler. Baska bir deyisle: "Beni

bu kadar sicak hissettiren ne? Bu kadin ¢ok seksi bir sey olmali.”

Derin bir ugurumun Uzerindeki koprude gorusulen erkeklerin %65'i daha sonra bu
kadini aradi. Yedek kullbesinde oturanlarin sadece %30'u bunu yapti. Erkekler bir kadindan
hoslandiklarini diisiinmekle hata ettiler. iste boyle calisir. Baska neden insanlar ilk
bulusmalarinda lunaparka gitsin ki? Birinin sizinle ilgilenmesini istiyorsaniz, yapilacak en iyi
sey onu (ya da onu) bir hiz trenine bindirmektir. Ya da en azindan seninle llke capinda

kosmayi iste. Ve kirmizi bir seyler giymeyi unutma.

Kendi kendine hipnoz durumu yapay olarak yaratilabilir. Ornegin, bir grup tartismasi
sirasinda veya birinden birinin goruslerine saldiran bir rakip rolinid oynamasini isteyerek
(boylece sizi mumkun olan her sekilde gorislerinizi savunmaya zorlayarak). Polisin Brad
Page'e yaptiginin aynisini siz de yapabilirsiniz. Kiz arkadasini éldirmenin nasil bir sey
oldugunu hayal etmeye zorlandi. Bunlar en etkili ikna araclaridir. Arastirmalar, bir kisinin
kendi goruslerini degistirmek icin diger insanlari kendi goruglerinin dogruluguna nasil ikna

ettigini hayal etmesini istemenin yeterli oldugunu gosteriyor.

Kendini ikna yontemi cok etkilidir ¢inkl bu durumda bilgi kaynagi en gtvenilir, en

glvenilir, en saygin ve tamamen guvenilir kaynaktir - kendiniz.

Bu sureci baslatmak icin daha kolay bir sey yoktur. Araba saticisina yaptiginiz ziyareti
disindn. Size, "Madem bu arabaya bakiyorsunuz, bana bir iyilik yapar misiniz? Fevkalade
iyi satiyor. Patron, musterilerin onun hakkinda tam olarak neyi sevdigini 6grenmemi istedi. Ne
dersin? Aslinda, arabayi kendinize satmaniz isteniyor. Reklam diinyasina yakindan bakin ve
bunun her zaman oldugunu goreceksiniz. Slogan yarismasindan daha once bahsetmistim
ama simdi sizin gibi insanlarin su veya bu drtnle ilgili sorunlari ¢6zdugu filmleri ve videolari
dustinin. Telia reklamindaki mutlu aile gibi, “Hmm... neredeyse benim gibiler. Sadece biraz

daha aptal. Onlar icin ise yararsa, o zaman kesinlikle benim i¢in de ise yarar. Simdi anladim?

Hala birini koftelerin harika olduguna ikna etme olasiligindan siphe ediyorsaniz,
gecen hafta ne yediginizi hatirlayin. Koftelerin gercekten ¢ok lezzetli oldugunu dustintyorsun.

Oyle degil mi?
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Araba saticisi yetenekli bir manipllatérse, baska bir iyi numara biliyor demektir.
Arabanin fevkalade sattigini sdyledikten hemen sonra, hepsi tikendiginde ve yenisinin
siparis edilmesi gerektiginde partiyi teslim etmek icin zamanlarinin olmadigi eklenmelidir.
Ama ne yazik ki makineler fabrikada bile tikendi ve simdi yenilerinin yapilmasi icin t¢ ay
beklememiz gerekiyor. Yani en son kopyaya bakiyorsunuz. Bu numaraya varlik yasasi denir

ve kusursuz calisir.
UzGUNUZ YENI BITMISTIR
Varlik Yasasi
Bir seyi istiyorsan, git ve onu al.

Sehirde yuradiugunizi hayal edin. Birdenbire bir kadin yaniniza gelir ve bir dakikadan
fazla sturmeyecek kuicik bir test yapmanizi ister. Sadece yeni bir cikolata denemeniz ve
tadini takdir etmeniz gerekiyor. Size verilen kavanozdan bir gikolata ¢ikariyorsunuz. Kavanoz
seffaf ve icinde c¢ok fazla cikolata var - yaklasik on. Denedikten sonra anketteki sorulari

cevaplayip gidiyorsunuz.

Aksam bir arkadasiniza deneyden bahsedersiniz ve onun da bir kadina rastladigi ve
bir cikolata denedigi ortaya cikar. Dogal olarak, arkadasinizin cikolata hakkinda ne
disinduguni merak ediyorsunuz. Sasirtici bir sekilde, arkadasinizin gikolatay! sizden daha
cok sevdigini ve ara sira onlardan bir dizine aldigini 6greneceksiniz. Ve cikolatalarin
disinduagunden ¢ok daha pahali olduguna karar vermesine ragmen. Garip, ¢lnki genellikle
¢ok benzer zevkleriniz var. Testin ayrintilarini gézden geciriyorsunuz, ancak bir arkadasiniz
bir kavanoz cikolatadan bahsedene kadar herhangi bir fark bulamiyorsunuz. Bankanizda ne
kadar vardi? On parga. Ve arkadasinin bankasinda sadece iki tane var. Cikolatalarin bu
kadar lezzetli olduguna gergekten bu ylizden mi karar vermisti?

Mevcudiyet yasasina yokluk yasasi denmesi daha dogru olacaktir. Nedense, her
zaman en ¢ok tam olarak elde edemedigimiz seye sahip olmayi isteriz. Ve bu her sey icin
gecerli. Elbette, tamamen kayitsiz kaldiginiz veya halihazirda bir partneri olan birine birden
fazla kez delice asik oldunuz. Sizi sevenler, tutkunuzun bu “erisilemez” nesneleri kadar sizi
hi¢ endiselendirmediler. Bu ytzden flort etmenin temel yasasi bir kadinla/erkege gergekte ne
kadar ilgi duydugunu belli etmemek. Bir seyi elde etmek ne kadar zorsa, o kadar ilgingtir.
Yasak meyve tatlidir. Uzak her zaman ¢ok cekici gortiinir. Mallarin yeterli olmadigini 6égrenir
0grenmez ya da - oh, korku! “Hi¢bir yerden alamazsiniz, hemen almak istiyoruz.” Elbette bu

o kadar nadide ve birinci sinif bir Griin ki, herkes onu almayi hayal ediyor. Bu durumda ona
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da ihtiyacimiz var. ilkel mantik kullaniyoruz: Bir seyi bulmak zorsa, o zaman bu "bir sey" gok

degerli ve nadirdir.

Benzer sekilde, ABD'deki kadinlar, bulunmasi zor taytlarin her sipermarkette
bulunanlardan daha pahaliya mal olmasi gerektigini disiniyor. Ve Romeo ve Juliet baska
erkek ve kizlarla tanisirlarsa kendilerini dldiirmelerine gerek kalmayacakti. Romeo ve Juliet,
iste bulunma yasasinin parlak bir 6érnegidir. Ya da baska bir edebi karakterin ("Seinfeldt"teki

George Costanza) nasil haykirdiini: "Hayatim boyunca zaptedilemez bir kale rolii oynadim."

Bu yasaya gore, baska bir sehri gezmeye daha istekliyiz (kim bilir bir daha ne zaman
orada olacagiz), ama ayni zamanda tim hayatimizi memleketimizde yasayabiliriz, asla tek
bir unutulmaz yeri ziyaret etmeyiz. Bazi Stockholm'liler dnimuzdeki ¢eyrekte kaybolabilir

ama ayni zamanda her saniye Eyfel Kulesi'ne tirmandi.

Ya da Ornegin her zaman bugiinkii kadar populer olmayan patatesi ele alalim. 18.
ylzyillda Fransizlar onu bir hastalik kaynagi olarak goriyorlardi. Almanya'da sadece
mahkumlari ve sigirlari beslediler. Rusya'da patatesin zehirli bir bitki olduguna inaniliyordu.
Ancak imparatorice Bilyilk Catherine sayesinde her sey degisti. Bu soylentilerin asilsiz
oldugunu ve patates yardimiyla acglik sorununun ortadan kaldirilabilecegini anladi. Ama
insanlar onu yemeyi reddetti. Ve sonra Catherine parlak bir karar verdi. Patatesli tarlalarin
citte cevrilmesini emretti. Citin Uzerine de patates c¢almaya c¢alisan herkesin
cezalandirilacagini yazdilar. Aniden, patatesler yasak ve ulasilamaz bir sey haline geldi. Cok
zaman gecmedi - ve Rusya'nin her yerinde patates yetistiriimeye baslandi. Gerisi, dedikleri

gibi, tarih.

Tutkunuzu, satin almanizi saglamak icin mevcut olmayan bir sey i¢in kullanmak
istersem, o zaman dogal olarak Urinu satistan cekemem. Hayir, sadece erigilmezlik
yanilsamasi yaratmam gerekecek. Ornegin, uriiniin tikenmek tzere oldugunu veya sinirli
saylda piyasaya surildiginid varsayallm. Bu nedenle her DVD "Sinirl sayida" olarak
isaretlenir ve her yeni Disney filmi "yalnizca sinemalarda” ve yalnizca 1-6 Kasim tarihleri
arasinda izlenebilir. Kalbime teslim ol, soyle bana, "Simirh sayida’, "Ozel slrim",
"Koleksiyoner baskisi" yazitlariyla "Karayip Korsanlar" ni ka¢ kez gordin? "Sinirli sayida”
veya "Ozel surim" ifadesi, seckinler i¢in yapiimis kiguk bir baski sayisini ¢agristirir, ancak
gercekte bir milyon kopya olabilir. Ve "yalnizca sinemalarda” ifadesi aslinda "DVD'de ve
TV'de yayinlanmadan 6nce" anlamina gelir. Durlst olalim: burada herhangi bir sinirl taraf
s6z konusu degil. Ancak tim bu formilasyonlarin tek bir amaci vardir - bir satin alma islemi
gerceklestirmenizi ve hemen gergeklestirmenizi saglamak. Zamaninda yetisemeyecegimiz

dustincesi bile harekete gegmemizi ve hizli hareket etmemizi saglar.
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Hatirlayacaginiz gibi, bir seyi kaybetmemek, kaybetmemek icin var glcumizle
calistyoruz. Bu bizim icin kazanma ihtimalinden daha 6nemli. Bu nedenle, kicik bir kayip,
bizi ara sira elde edilen bir kazangtan ¢ok daha fazla motive eder. Soyle dusiniyoruz: Elde
edilmesi zor olan seylerin, halihazirda sahip oldugumuz veya elde edilmesi kolay olanlardan
daha iyi ve daha degerli olduguna inaniyoruz. Neden bdéyle distntyoruz? Cunku bir sey ne
kadar iyiyse, o seye sahip olmak isteyenlerin o kadar ¢cok olduguna inaniyoruz. Ve onu ne
kadar cok insan isterse, onu elde etmek o kadar zor olur. Yiksek rekabet, onu yalnizca daha
da cekici kilar. Bir seyin varligl veya yoklugu onun bizim i¢in degerini belirler. Arti, bunun bir
baska yonli daha var: Bir seyleri yapma 6zgurligimuiz kisitlandiginda mutsuz oluyoruz.
Ozgiir hissetmeyi sevmiyoruz. Ve eger 6zgirliigiimiiz tehdit edilirse, bu 6zgurlik, bagimsizlik

ve durum Uzerindeki kontrol duygumuzu sirdirmek icin her seyi yapmaya haziriz.

Cikolata deneyi gercekte gercgeklestirildi. Ayni zamanda bilim adamlart sunu
ogrendiler: En basindan itibaren yeterli mal yoksa, o zaman yasa islemez. Yalnizca Urun
aniden tukendiginde calisir. Olimpiyatlar baslamadan 6nce Pekin'i bu kadar cok turistin
ziyaret etmesinin nedeni budur. Olimpiyatlar i¢cin yeniden insa edilmeden ve tim antik
mimariyi yok etmeden 6nce tarihi Pekin'i gérmek icin aceleleri vardi. Olimpiyatlar olmasaydi
Cin'e asla gitmeyecek insanlar taniyorum. Yani istedikleri zaman tarihi Pekin'i gorme
firsatindan mahrum kalmasalardi. Yani TV Kulesi'ne ziyaretci akinini artirmak icin sadece Ug¢

ay icinde yikilacagini duyurmak, Ug¢ ay icinde yetkililerin fikrini degistirdigini sdylemek yeterli.

Yiksek rekabet nedeniyle bir Grinin elde edilmesi zorsa, cekiciligi, tukendigi
zamandan ¢ok daha yilksektir. Kavanozda ne kadar az cikolata varsa, o kadar lezzetli
gorundrler. Ve rekabet yapay olsa bile (yanlis hesapladik veya gercekte oldugundan daha az
olduguna inanmaya yonlendirildik). Yapay olarak yaratilmis, tasarlanmis rekabet bile bu seyi

arzulamamiza neden olacak.

Filmi zaten sinemada izlemis olmalarina ragmen, muhtemelen herkesin vizyona
girdikten hemen sonra bir Karayip Korsanlari diski almasinin nedeni budur. Bunu, kapakta

partinin sinirli oldugunu ve geg¢ kalabileceklerini okuduklari icin yaptilar.

Buglin manipulatorler mevcudiyet yasasini kullaniyor. Bazi Urlinler her magazada
varken zor bulunur diyerek sizi kandiriyorlar. Bir Griintin varhgi / yoklugu, onun degeri veya
kalitesi hakkinda daha fazla bir sey sdylemez (bunu gérmek icin Karayip Korsanlari 3'U
izlemeniz yeterlidir). Ve seks hakkinda bir seminere gitmek bizim igin ne kadar zorsa, o 6zel
Uyelige sahip kulip ya da sana bakmayan o adam gibi seyler bize o kadar c¢ekici geliyor.
Kuaférim bana bir zamanlar gercekten hoslandigi bir adamla tanistigini soyledi. Ama ilk

adimi atamayacak kadar utangacti. Ta ki baska bir kadin gelip onunla flért etmeye baslayana
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kadar. "Sanki yerimi almigim gibi! - dedi. - Rakip? Onu burnumun dibinden mi ¢almak istiyor?

bekleyemem!"

Ozgiirlik tehdit altinda. Bir kavanozda cikolatalar. Romeo ve Juliet. Varligin yasasi.

Hepsi ayni.

Maksimum etkiyi elde etmek ic¢in, sadece yokluk yanilsamasi yaratmam degil, ayni
zamanda her seyi gizemle sarmam gerekiyor. Bir 6grenci asagidaki deneyi yapti. Et
ithalatcilarina piyasada et sikintisi oldugunu séyledi. Ayni zamanda bu haberi bazilarina
yorum yapmadan aktardi ve bazilariyla konusurken bu bilgilerin gizli oldugunu ve kimseyle
paylasilmamasi gerektigini vurguladi. Kaynak, adinin gizli kalmasini istedigini soyledi. ilk
grup inandi ve her zamankinden iki kat daha fazla satin aldi. Ozel gizli bilgiler alan ikinci
grup, normalden alti kat daha fazla satin aldi. Romeo ve Juliet bulunabilirlik yasasina karsi

koyamadiysa, peki ya fakir et ithalatcilar!

Kavanozdaki cikolatalar bize baska bir sey anlatir. Cizgi roman koleksiyoncularinin
onlarn neden hava gecirmez plastik torbalarda tuttuklarini ve asla agmadiklarini ve neden

hala raflarinizda agilmamis "Sinirh Stirim" DVD'ler oldugunu acikliyorlar.

Ama yarisi bos bir kavanozdaki cikolatalar gercekten daha lezzetli miydi? Yoksa
insanlar sadece hayal mi etti? Iyi disiin. Onu istiyor musun? Evet. Bunun icin daha fazla
6demeye hazir misiniz? Evet. Digerlerinden daha lezzetli mi? Numara. Bu ¢cok 6énemli. Nadir
ve degerli bir seye sahip oldugumuz ve gercek degeri olmadig§i gerceginden zevk aliyoruz
(cizgi roman okurken veya film izlerken yasadigimiz duygular). Nesneye sahip olmaktan zevk
alinz. Bu iki seyi karistirmayin. Artik mutlu olmak icin bir seye sahip olmanin yeterli oldugunu

biliyorsunuz: "Sahiptim - dyleyse varim."
hayaletler

Bir Grinln gercekten satin alinmasi icin yoklugunun sadece bir yanilsama olmasi
gerektigini daha ©Once soylemistim. Aksi takdirde, manipUlatérler neden tim bunlari
baslatsin? Ancak, mallarin gercekten sona erdigi veya hi¢c olmadigi durumlar vardir. Bu tir
mallara hayalet denir. Hayalet, televizyonda bir reklamda gérdugunitz, ancak magazaya
gittiginizde indirimde olmayan bir Grindur. Ve satilik degil ¢inki sadece ¢ nlsha teslim
edildi (aksi takdirde yasaya gore ilan edilemez), ancak size bundan bahsetmeyecekler.
Sadece dikkana gelmeni istediler. Geldiginizde, o harika ve super ucuz TV'lerin ¢oktan
bittigini anlyorsunuz, ancak c¢oktan geldiginize gore, neden diger mallara bakmiyorsunuz?
Ustelik orada bir televizyon var, reklamda gordiugunizin hemen hemen aynisi, sadece biraz

daha pahali. Televizyon almaya geldin, degil mi? Baska bir deyisle, kendilerini bir TV almaya
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adadilar. Ayrica satici kulaginiza bu televizyonlardan sadece birkag tane kaldigini fisildiyor.

Ve simdi bir geki yumruklamak igin kasiyere kosuyorsunuz.

Bir kiz bes erkek arasindan secim yaparsa, kesinlikle ona aldiris etmeyeni sececektir.
Bes bilgisayar satisa cikarsa ve bir model biterse (hayalet bir Griin), o zaman birdenbire
herkesin ihtiya¢c duyacag! kisi odur. Ve hayaletin sahip oldugu niteliklere gére (6rnegin iyi
grafikler), kalan dordi arasindan secim yapacagiz. Bu delilik. Baska bir deyisle, dort
bilgisayar arasinda secim yapacak olsaydiniz, onlarin gicli ve zayif yonlerini
karsilastirirdiniz, ancak bu durumda, bu dordini var olmayan bir bilgisayarla
karsilastiriyorsunuz. Ve eger bu bilgisayar en fazla bellege sahipse, o zaman en fazla bellege
sahip bilgisayari sececeksiniz. Bdylece hayaletler yardimiyla gergedi benim ihtiyacim olan
sekilde algilamanizi saglayabilirim.

Pokémon'un usta yaraticilari hayaletin ne oldugunu biliyorlardi. Bu ciplerle ilgili tim
fikir, her tOrl0 karti/cipi toplamaniz gerektigidir. Ve ne kadar satin alirsaniz alin, her zaman
elde edilmesi imkansiz olan ve sahip olmaniz gereken nadir bir kart olacaktir. Ve ancak tim

kartlari topladiktan sonra sakinlesebilirsiniz. Ve simdi kasa yine ceki yumrukluyor.

Bir seylere sahip olarak kendimize ve baskalarina kim oldugumuzu soéyleriz. Simdi
baskalarinin sahip olmadigi bir seye sahip oldugunuzu hayal edin. "Kimsede olmayan bir
seye sahibim. Ben 6zel ve essiz bir insanim." Kulaga ¢ocukga geldigini mi distiniyorsun?
Aynaya bir bak. Hi¢ siphem yok ki evinizde gurur duyacaginiz pek c¢ok sey var.
Koleksiyonculuk ilkeleri de buna dayanmaktadir. Nadir bir seye sahip oldugumuz icin 6zel bir
insan grubuna aitiz. Eminim: Minimum partilerde Uretilen yatlar veya arabalar varsa, o zaman

sahiplerinin 6zel bir kulibl vardir.

Ve sinifta degerli bir oyuncagi olmayan tek erkek ¢ocuk olmak olduk¢a tatsiz ¢unku
cimri ebeveynleri "neredeyse aynisini" ama aslinda ucuz ve farkli bir markadan satin aldi.
Bu, siniftaki diger ¢ocuklarin onunla iletisim kurmayi birakmasina bile yol acabilir. Cocukken

Bratz yerine Barbie aldiysaniz, ne demek istedigimi anlarsiniz.

Bazen 6zgurlugumuizi kaybetme korkusu o kadar gicludir ki bizi sagma sapan
davraniglarda bulunmaya iter. En siradan seyler bile birdenbire son derece c¢ekici hale
gelebilir, eger ... onlari alamazsak (¢cadirda aniden biten dondurma gibi). Nasil oldugunu
hatirlayin: "Maalesef bu model stokta yok, ancak ¢cok benzeyen baska bir modelimiz var ...

sadece biraz daha pahall."

Elbette bir hayalet satin alamazsiniz. Herhangi bir sey olabilir, asil mesele satin

alinamamasidir. Oyleyse neden kurgusal bir kisi, hatta bir grup insan - sizin igin gekici
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niteliklere sahip insanlar - olmasin? Bunlar arzu etmeniz gereken nitelikler, sizi nm igin

¢abalamak istiyorum. Bunu dusin.
Sansiir

Bir seyi cekici kilmanin baska bir yolu da sansurdur, bir sey 6zellikle "Sana gore degil"
dendiginde. Rusya'da patateslerde oldugu gibi. Ya da Salman Rusdi'nin Seytan Ayetleri.
Kendi basina, bu kitap asla kitap listelerinin en Ustiine ¢tkamazdi. Bu, bu kitabin islamcilarin
dikkatini cekmesini saglayan yazarin temsilcisi tarafindan c¢ok iyi anlasiimisti. Ayetullah
Humeyni beklendigi gibi tepki gosterdi. Her sey ajanin umdugundan daha iyi ¢ikti. Humeyni
hemen kitabi ve yazarini lanetledi ve sakalli ingiliz yazar 6lim listesine alindi. Ondan sonra
satis rakamlari firladi. Ve birka¢ yil énce Cin'de hem igerigi nedeniyle hem de yazar Wei
Hui'nin anlamsiz bir kiyafetle kitaplara imza atmasi nedeniyle yasaklanan bir kitap olan
"Shanghai Baby" yi hatirlayin (1) . Komunist Parti kitabi resmen yasakladi ve korsan kopyalar
tim Asya'ya cilginlar gibi yayildi. Bugline kadar "Baby from Shanghai" Giiney Kore, Tayvan,

Japonya, italya'da yayinlandi ve uizerine film cekildi.

Sanslrin yasakladigi sey bize ¢ok cekici geliyor. Bu yluzden "Senden saklamak
istedikleri gercek" veya "Bilmeni istemiyorlar" gibi sloganlar ¢ok ise vyariyor. Ayrica,
sansurleniyorsa, bilginin dogru olduguna inanma olasihginiz daha yuksektir. Bu taktik
genellikle siyasi asirilik yanhlari tarafindan kullanilir. Gorusleri ne olursa olsun, birisi onlari

yasaklamaya calistiginda onlara inanma egilimindeyiz.

Uygulamada hangi kisitlamalarla karsilasiyoruz? Ornegin, belirli filmleri izleme, bira
ve porno dergileri satin alma konusunda yas kisitlamalari. Hayir, beni yanlis anlama, bence
yas sinirlari ¢cok onemli. Demek istedigim, "sadece yetiskinler" diyerek genclere yetiskin
olmanin nasil bir sey oldugu konusunda ¢ok net bir fikir veriyoruz. Yetiskin olmak, bira icmek
ve porno dergileri okumak demektir. Ve tabii ki, aniden gencler icin delicesine ¢ekici hale
geliyorlar. Hala inanmiyor musun? Bir deneyde, Amerikali genclere okumalari igin bir kitabin
tanimi verildi. Bir gruba kitabin 21 yasindan 6énce okunmamasi gerektigi soylendi. Her iki
grup da ayni aciklamay! okudu ancak birinci grup kitabi daha ¢ok bedendi. Kesin olarak,
Uzerinde yas kisitlamalari oldugu igin.

incil'deki Tanri, Havva'nin bilgi ajacindan elmayi yemesini ¢ok istedi. Aksi takdirde,
insanhk tarihi o zaman nasil baslardi? Ve bunu basarmak icin agaci yasak ilan etti. Bunu
s@ylememis olsaydi, Havva, Cennet'teki pek cok agac¢ arasinda bu agaci fark etmeyecekti.

Ama "yeme" deyince Havva hemen elmayi tatmak istedi. Bu kadar.
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gizli dinleme

Baska hangi durumlarda duyduklarimiza tamamen inaniriz? Kulak misafiri
oldugumuzda. % 100 bir etki elde etmek istiyorsam, yoklukla ilgili bilgileri sanki tesadifen
duyacaginiz ve kisisel olarak benden 6grenmeyeceginiz sekilde sunmam gerekiyor. Dogal

olarak, dogrudan sdylenenlerden ¢ok kulak misafiri oldugumuz seylere guveniriz.

Ornegin sehirde yiriyorsunuz, yanimdan geciyorsunuz ve cep telefonumdan soyle
konustugumu duyuyorsunuz: “Ne yapacadimi bilmiyorum. istedigimi Yaptiginizda,
basilabileceginden daha hizli satiyor. Ama matbaanin bir takim sorunlari var ve éniimizdeki
aylarda yeni teslimat olmayacak” dedi. Ne yapacaksin? Tabii ki kitabimi almak i¢in en yakin

kitapgiya kosun.
NE DEDIN?
Kotii sozler ve etkileri

Kelimeler hayatimizda biiyiik bir rol oynar. Elbette ¢cevremizdeki dinyadan pek ¢ok
seyi gorme, duyma ve koku alma sinyalleriyle algiliyoruz. Ancak algimiz, duyular yoluyla
alinan bilgileri s6zll olarak nasil tanimladigimiza baghdir. Alinan izlenimlere kars! tutumumuz
hangi kelimeleri ve ifadeleri sectigimize baglidir. Diinya gorisimuizi bilingli olarak kontrol
ediyor ve neyi gordugumuizi ve neye gozlerimizi kapatacagimizi segiyoruz. Inuitlerin yaptigi
gibi 20 farkh kar tirii géremeyeceksiniz ¢tinki dilinizde bu beyaz ve soguk maddeyi anlatmak

icin yeterli kelime yok.

Ayni sekilde bu resimdeki kadini da gen¢ bir hanim ya da yasl bir hanim olarak

tanimlayabilirim.

Resmi birgcok sekilde tarif ederek, resmin nasil yorumlanmasi gerektigini size dikte
ediyorum. "Gen¢ hanim neden sana bakmak istemiyor" dersem, resimde bir de genc kiz
gorarsunuz. Kelimelerin yardimiyla size gerceklik algisini sordum. Pek c¢ok secenek
arasindan birini segtiniz, ¢unkl tzerine so6zlu bir etiket koydum. Tabii ki zihni kandirabilirsin

ama bilingaltinda hala yasli bir kadin gorebilirsin ama bu baska bir hikaye.
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Zihnini  manipile etmek istiyorsam, dinyayr benim istedigim gibi gérmeni
saglamaliyim. Bu basarisiz olursa ve hala yasli kadinlari gérilyorsan, o zaman diinyayi geng
glzellerle veya ihtiyacim olan bakiglarla doldurmak zorunda kalacagim. Ve kelimeler bu

konuda bana yardimci olacak.

Bazen dinyaya nasil bakacaginiz konusunda size ©nceden bir kurulum
saglayabilirim. Mesela simdi size geng bir kadinin resmini gdsterecegim diyebilirim. Ancak bu
onceden mimkin degilse, daha sonra yine kelimelerin yardimiyla fikrinizi kolayca

degistirebilirim.

Bize oyle geliyor ki anilar bir fotograf albimundeki degistirilemeyen resimler gibidir.
Aslinda bu dogru degil. Belirli bir anda aldiginiz ve daha sonra anilara dénisecek olan
bilgiler, beyninizde o sirada orada alinan diger bilgilerle birlestirilir. Bellek bir mozaik gibidir:
Tek tek 6gelerin degismesiyle tim resim degisir. Bazi 6geler kaybolur, digerleri gorindr,

ancak genel resim manipule edilebilir.

Bir deneyde, katilimcilara bir araba kazasi hakkinda bir film gosterildi. Filmi izledikten
sonra bir katilimciya su soru soruldu: “Kaza oldugunda arabalar ne kadar hizli gidiyordu?”
Digerlerine, "Arabalar birbirine carptiginda ne kadar hizhydi?" Soruda “carpti” kelimesini
duyanlar otomatik olarak arabalarin “bir kaza oldu” kelimesini duyanlarin dustunduginden
daha yuksek bir hizda hareket ettigini varsaydilar. Bir hafta sonra, deneye katilanlara yeni bir
soru soruldu: "Kirtk cam gorduniz mu?" "Coktl" kelimesini duyanlar gordiklerini sdylediler.
"Kaza oldu" diyenler gérmediklerini soylediler. Aslinda filmde kirik cam yoktu. Katilimcilar
farkli anilar diger bilgilerle karistirarak etkinlestirdiler ve sonug olarak olayla ilgili vizyonlarini

ortaya koydular. Baska bir deyisle, ne hatirladiklarini ya da ne dusinduklerini bildirdiler.

Senin Uzerinde iyi bir izlenim birakan biriyle en son ne zaman tanistigini disin. Belki
birisi sana magazada yardim etmistir? Ya da birisi havuzdan ¢ikmaniza yardim etti mi? Veya
bir restoranda size iyi hizmet etti mi? Senden bu kisiyi on kisi arasindan saymani istesem,
senin i¢in zor olmaz. Ama simdi bir distiniin, sizden bu kisi hakkinda hatirladiginiz her seyi
yazmanizi istesem: boy, sa¢ rengi, giyim, vs. Aslinda bunun tersi dogrudur. Bir Kisiyi
kelimelerle tanimlayarak, bu Kkisiyi tanima sansinizi azaltmis olursunuz. Anlik gorsel
belleginizi sdzel bir betimlemeyle degistirdiniz, hem de genel bir betimlemeyle. Aciklamaya
dahil olmayan sey hafizanizdan dustu. Ve artik bir insanda bu 6zellikleri aramayacaksiniz, bu

da taninmasini zorlastiracak.

insan hafizasi sirekli hareket halindedir ve yeni sozlii bicimler alarak kolayca
degistirilebilir. Ve bu ayni zamanda manipulatdrler tarafindan da kullanilir. Yirmi yildir kart

oyunlari beni buyiledi. Bunlar arkadaslarimla ka¢ kez yaptim: "Herhangi bir kart ¢cek." Bir
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numara yaptiginizda, her zaman baska bir sey vardir - gorindugu gibi degil. Size dyle geliyor
ki rastgele bir kart alilyorsunuz. Aslinda, istenen kart Ustte olacak sekilde onlari kasith olarak
karistirdim. Genellikle fark edilmeden gider. Fark edilme riski varsa, sihirbaz farkli bir teknik

kullanir: numaranin zirvesinden 6nce durur ve daha 6nce olan her seyi anlatir.

Bilmediginiz sey, hikaye sirasinda sihirbazin seyircinin hafizasini degistirmek igin
kasitll olarak bazi detaylari degistirdigidir. Bir deste iskambil kagidina dokundugumu
hatirlamamalisin. Yani odak olmayacak. Bu yiizden size, "Karti desteye geri koyun. Glverte

masanin Uzerindeydi ve ben ona dokunmadim. Simdi en dstteki karti cevir."

Desteye dokundugumu fark etmis olsaniz bile artik hatirlamiyorsunuz. Ve numaranin

etkisi, planimi anlamis olmandan ¢ok daha gu¢li olacak.

Bir deneyde, bir grup insana, bir adamin c¢eki¢ tutarken kaza gecirdigi bir film
gosterildi. Ama dis ses elinde bir tornavida oldugunu soyliyordu. Seslendirmeyi duyanlar,

adamin gekicle degil (gercekte oldugu gibi) tornavidayla yaralandigindan emindi.

Tim bu deneylerin sonuglarl, temel 0Oneme sahip olmayan bilgileri yanhs
yorumladigimizi géstermistir. Yani, size bir iskambil destesine dokundugumu unutturabilirim
ama kartinizin aslinda maga valesiyken kupa dokuzlu olduguna sizi inandiramam.
Dikkatinizin odak noktasi kartin rengiydi. Bu nedenle, daha ciddi seyler s6z konusu
oldugunda bu yontemi kullanmak benim icin zor. Bunun icin, siz kendiniz bir sey
hatirlamadan 6nce size dnceden bir kurulum vermem daha iyi. Yani size onu géstermeden

once genc bir kizin géruntisini goreceginizi sbyleyecegim.

Kelimelerin yardimiyla bilinci manipiile etmenin birgok yolu vardir. iclerinden siyasette

ve reklamcilikta en sik kullanilanlari se¢tim. Onlari taniyacagini distniyorum.
Yanhis terim kullanmak

Bu yontem, herkes tarafindan iyi bilinen kelimelerin kullanilmasindan olusur, sadece
onlara yeni bir anlam verilir. Ornegin kiirtaja cinayet denildiginde. Ornegin iinlii vegan slogani
“Et cinayettir” (Et cinayettir) hatirlayin. Her iki durumda da "cinayet" kelimesi geleneksel
anlaminda kullaniimamaktadir. Bu kelimenin geleneksel anlami, baska bir insani hayattan
mahrum etmekten olusan bir sugtur. Sogukkanl cinayetleri "infaz" olarak tanimlayan tabloid
gazeteler de dyle. Aslinda infaz, bir mahkeme tarafindan verilen 6lim cezasinin infazidir. Ve
baska bir sey yok. Mafya hesaplagsmalarina infaz denemez. Ama "infaz" kelimesi, "cinayet"

kelimesinden ¢ok daha fazla gazete satacak.
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Yapistirma etiketleri

Bazen dismanimizin eylemlerini asagilayici terimlerle tanimlar, bdylece onlari
etiketleriz. Sonu¢ olarak, komunistler "kizillara" veya demokratlar "konuskanlara" dénusuyor.
Bdylece ihmlilar son zamanlarda Sosyal Demokratlarin egitim politikasini "yarim okul" olarak
adlandirdilar. Ve simdi Demokratlar zor zamanlar gegiriyor. Onlara su soru soruldugunda:
"Peki, okulun yarisini ne yapacaksin?" - zor durumdalar. Ne de olsa cevap verirlerse,
yaptiklarinin tam olarak “yarim okul” oldugunu kabul edecekler ve cevap vermeyi
reddederlerse okul siyasetini umursamiyormus gibi goriinecekler. Ve bu secimi kaybetmenin
ilk adimidir.

Ya da bu ya da bu

Yalnizca iki u¢ noktanin mumkin oldugu ifadelerden bahsediyoruz - siyah veya
beyaz, dogru veya yanls ve baska hi¢bir secenek sunulmuyor. Tim insanlar kétl ya da iyi,
kétl ya da kibar, sisman ya da zayif, inanan ya da inanmayan, neseli ya da tizgun, lehte ya

da aleyhte, adil ya da haksiz - yarim ton olmadan tanimlanir.

Tabii ki, sadece iki segenegin mimkin oldugu durumlar vardir. Bir kadin ya hamiledir
ya da hamile degildir. Bir insan ya diridir ya da 6ludir. Ancak yéntemin kendisi genellikle
dinleyicileri "biz" ve "onlar" olduguna ikna etmeniz gerektiginde kullanilir. Ya bizimlesin ya da
seni cezalandiracagiz. Ya da George W. Bush'un 11 Eylul terér saldirisindan sonra diinyaya

hitaben sdyledigi gibi: "Bizimle olmayan bize karsidir."
Soguk ve sicak sozler

Bildiginiz gibi duygu yUkli sozler insanlarda glcli duygular uyandinr. Ayni sekilde,
tarafsiz veya soguk sozler de herhangi bir 6zel duyguya neden olmaz. Bu nedenle “igsiz”
yerine “is arayanlar” veya “insan kaynaklar1”, “6lmeye yardim” - “6tenaziye basvurma” ve
“kovma” - “askiya alma” yerine “insan kaynaklar1” diyoruz. . Birkac yil énce, Stockholm'deki
bir reklam ajansi, resepsiyonist pozisyonunun adini ik izlenimler Miidiirii olarak degistirdi. Bu
kadar.

Gugli duygular uyandirmasi gereken bir ciimlede noétr kelimeler karsilastiginda,
bunun tek bir anlami vardir - birisi bu duygulari yasamanizi istemiyor. Ornegin, bir militan
grubun "ortadan kaldinldigi" haberinde, insanlar 6ldirildl diye Uzulmenizi istemeyen

birilerinin oldugu aciktir.
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kutsal sosyal inek

Bizim icin kutsal bir anlami olan kelimeler ve seyler var. Dolayisiyla bu mukaddes
seylere sahip cikanlar halkin begenisini kolaylikla kazanirlar. Bu kutsal seyleri yok etmek

isteyenlere direnirlerse ayni sey olur. Son yillardan birka¢ drnek:

Tdim bu kavramlar icin ayni seyi ifade ettigi ve herkesin onlara saygl duydugu
varsayilir. Kutsal ineklerimiz ebedi degildir. Bazilari kaybolur (6rnegin, aile ve sosyal

yasamda tum kararlari erkeklerin aldigi dogal kabul edilirdi), digerleri ortaya ¢ikar.
Sosyal tabular

Kutsal ineklerin yani sira sosyal tabular da vardir. Bunlar herkesin (siyasi gérist ne
olursa olsun) olumsuz olarak degerlendirdigi seylerdir. Ayrica zihin manipulasyonu igin
mikemmel bir sekilde kullanilabilirler. Sosyal tabulara aktif olarak direnirseniz, insanlarin
sevgisini de kazanabilirsiniz. Son yillardan birkag 6rnek:

Bu liste bir tabloid gazetecisinin cep rehberine benziyor. Birisi sosyal bir tabuyu
yiktiginda heyecanlaniriz ve bir seyler yapmaya haziriz - en azindan bir tabloid gazete satin
alinz. Bu gazeteler ayni zamanda "katarsis" rolii de oynuyor clnki hepimiz zaman zaman
yasak olan bir seyi yapmanin nasil bir sey oldugunu merak ediyoruz. Bu ylzden buna
cesaret edenleri okumak bize zevk veriyor. Boylece zihinsel olarak kendimizi onlarin yerinde
hayal ediyor ve hicbir seyi riske atmadan sonuglarinin ne olacagini égreniyoruz. Sosyal
tabulari kendi amaglari icin kullanan gazeteler sizden para kazaniyor. Ayni sekilde siyasi

partiler de onlarin yardimiyla taraftar kazaniyor.
iltifatlar

Herkes zeki olarak goériilmekten hoslanir. Ve sen bir istisna degilsin. (Ote yandan,
digerlerinden daha akillisin, degil mi? Aksi takdirde bu kitabi almazdin.) Herkes dogru karari
verdigini veya en azindan vermeye hazir oldugunu duymaktan hoslanir. . Manipulatorlerin ne
kadar akilli, bagimsiz ve bagimsiz oldugunuz konusunda size sirekli iltifat etmesinin nedeni
budur. Size iltifat ederek, benden alinan bilgileri elestirel bir sekilde degerlendirme firsatindan
sizi mahrum birakiyorum. Suphelenmediginiz bu bilgiyi size kendim verdim ¢unki ben de

digerlerinden daha zekiyim.
Mizah

Isi konusma yapmak olanlar, herhangi bir konusmaya sakayla baslamanin daha iyi

oldugunu bilirler, bdylece dinleyiciler rahatlar (sonugta, gulmek ve askida kalmak fiziksel
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olarak imkansizdir) ve bilgiyi olumlu algilar. Bu yizden onlari manipulatérin ihtiyaci olan
seye inandirmak daha kolay. "Muhtemelen o kadar tehlikeli degil. O ¢ok havali bir adam" diye

dustinecekler.
Soguk basla, 1sin ve atesi yakala

lyi konusmacilar, konusmalarinin yogunlugunu sona dogru nasil artiracaklarini bilirler.
Direkt arama ile baslarsaniz, kimseyi tarafiniza cekmeme riski vardir. ilk kitabimi
okuduysaniz, bir manipulatériin yapmasi gereken ilk seyin dinleyicilerine tipki onlar gibi
oldugunu gostermek oldugunu bilirsiniz. Kimse bdyle kirsuye ¢ikip Irak'a saldirmanin gerekli

oldugunu sdyleyen bir adami dinlemeyecek. Boyle bir aciklama icin seyirci hazirlanmalidir.

Bu, Adolf Hitler'in en sevdigi yontemlerden biriydi. Sakin bir sekilde stzlerine basladi.
Bilge bir dede gibi herkesi selamladi. Sonra konusmasi daha yiiksek ve daha hizli hale geldi.
Seyircinin tepkisini kontrol etmek i¢in sadece ara sira durakladi. Hitler neredeyse ciglik
atarak, cilginca hareketler yaparak ve yumrugunu kirstuye vurarak bitirdi. Ve tutkular

gerektigi gibi alevlendirdigi anda seyirciler ¢ilginca alkislamaya basladi.
Yapilandirilmis yanit

Bu yontem, manipllatoriin sizi tek bir yanitt olan sorularla bombardimana
tutmasindan ibarettir. Sorular, dinleyicilerin tepkilerini tahmin edilebilir kilmak icin genellikle
kutsal inekleri veya sosyal tabulari kullanir. Bir soru dizisinin sonuncusu, 6énceki tim sorularla
tamamen ayni sekilde yanitlamaniz gereken soru olacaktir. Bu teknik genellikle cocuk
oyunlarinda kullantlir. Simdi bir Amerikall siyasetcinin silah kontrolli konulu bir konusmasinda

bu yontemi nasil kullandigina bakalim:
Devlet sansurt mi istiyorsunuz?
- Degil!
Yuksek vergiler mi istiyorsunuz?
- Degil!
Devletin tzerinizde giderek daha fazla giice sahip olmasini istiyor musunuz?
- Numara!

"Ogullarinizin ve kizlarinizin savasa gonderilmesini istiyor musunuz?"
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- Numara!
Silah kontrolini getirmek istiyor musunuz?
- Numara!

Size bu ¢ok basit bir 6rnek gibi goriinebilir ve dinleyiciler kandirildiklarini ¢gabucak
tahmin edeceklerdir, ancak yine de bu ilkel siyasi propaganda ise yariyor. Bu 6rnek tzerinde
daha ayrintili olarak durmakta fayda var c¢inkl profesyonel olmayanlarin siklikla gézden
kacirdigi bir ayrinti var. Rastgele bir soruya sadece "hayir" yaniti vermek yeterli degildir. Bu
durumda, dinleyiciler gicli bir duruma keskin bir sekilde karsi cikarlar. Ve politikacilarin,
devlete karsi olumsuz bir tavri zihinlerinde diizeltmeleri ve bunu kendisi icin kisisel olarak cok
onemli olan silah kontrolu ile iliskilendirmeleri gerekiyor. Bu baglamda, bu, guclu bir devletin
baska bir 6zelligidir. Buna gore, duyguyu pekistirmek ve onu konusma konusuna baglamak
icin (gercekte baglantilh olsun ya da olmasin) yapilandiriimis tepkiler kullanihr. Bu sizi bir
tuzaga cekmeye yeter. Bu yontemi duyguyu dizeltmeden kullanirsaniz, etkisi kisa sureli
olacaktir. Bir 6érnege daha bakalim. Eva Dahlgren, konserlerinden birinde seyircilere soyle

bagirdi:
- lyisin?
- Evet-ah-ah-ah-ah!
- Egleniyor musun?
- Evet-ah-ah-ah-ah!
— Daha fazlasini duymak ister misiniz?
- Evet-ah-ah-ah-ah!
"BUtln foklari éldirmek istiyorsun!"
- Evet-ah-ah ... ne?!
Yapilandiriimis yanitlar 2: i-port

Onceki yontemin bir varyasyonu var. Buna genis bir I-port olusturmak denir. Bu
yontem su inanca dayanmaktadir: Bir kisinin iki soruyu yanitlamasini saglarsaniz,
dcuncusund dinlemeye daha istekli olacaktir - ki bu sizin istediginiz seydir. Bu yonteme en
cok telefon saticilari asinadir.
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Bu Henrik Fexeus mu?

- Evet.

- Numaraniz 555 - 555 - 55 - 55 mi?

- Evet.

— Bir kamyon dolusu ¢gamasir tozu almak ister misin?

...(bip)...

Saticilar, Gg¢linct sorunun dncekilerden sonra gelmesi gerektigini unuturlar. Elbette bir
kisiyi bu sekilde baglayabilirsiniz. Burada is basinda olan ve daha sonra 6greneceginiz baska
bir ilke daha var. Zaten onunla zaman gecirmissek ve ilk iki soruyu olumlu yanitlamissak, bir
kisiyi reddetmemiz bizim i¢in daha zordur. Ama istedigim sonuca ulasmak i¢in bir manipulator
olarak bende olumlu bir duygu yaratmaliyim. Ornegin, benimle sinemaya gitmeni istersem,

bu ydontemin bana faydasi olmaz.
ilk soru : Yeni bir kazak aldin mi?
Ikinci soru : Gozliksuz iyi goriyor musunuz?
Uclincd soru : Benimle sinemaya gelir misin?
Sonuca ulagmak igin sorulari biraz degistirmeniz gerekir:
ilk soru : Gegen Cuma eglendik mi?
Ikinci soru : Tom Cruise'u sever misiniz?
Uctincti soru : Benimle sinemaya gelir misin?

Size her zaman "evet" cevabini verdiginiz birgok soru sorarsam, dikkatli olun, ¢lnki
er ya da gec o ortaya cikacaktir - bu zor soru, ihtiyacim olan olumlu cevap. Ve etrafa
bakmaya vaktiniz olmadan, zaten sinemada oturuyorsunuz ve sinemanin dniine deterjanl bir

kamyon park ediyor.
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AMA TOM CRUZ KADAR GUZEL DEGIL
Kontrast yoluyla manipiilasyon

Biling bize oyun oynamayi sever. Bir sey gordugumizde, onu bir 6nceki anda
gordugumizle baglantih olarak algilariz. Kontrast ilkesi, tamamen farkl iki sey varsa,
aralarinda benzerlikler bulsaniz bile farki daha net gérecegimiz gercegine dayanir. Basitce
s@ylemek gerekirse, bir partide ¢ok giizel bir kadinla sohbet edersem (tabii boyle bir partiye
davetliysem) ve onun daha az guzel arkadasi gecerse, bana gercekten cirkin goriinecek.

Hayir, sovenist ya da ¢apkin degilim, zitlik ilkesi boyle isler.

Once hafif, sonra agir bir tasi kaldirirsak, o zaman ikincisi bana oldugundan daha agir
gelir. Bu, tim duygu ve izlenimler icin gecerlidir: rengin yogunlugu, tasin agirhigi veya
mallarin yiuksek maliyeti. ilk izlenimimiz, sonraki tim izlenimlere yaklastigimiz 6lci haline

gelir.

Bu harika bir zihin manipilasyon aracidir. Zithk ilkesinin ne kadar iyi calistigini
gormek icin bir giyim magazasina gitmek yeterlidir. En ucuz seyler nerede? Muhtemelen
sepetin icinde ya da kasanin onundeki tezgahin Uzerinde. Corap almayi disinmemis
olabilirsiniz ama her istediginizi toplayip kasada siraya girince 69 kron size Ug¢ siveter igin
O0deyeceginiz paranin yaninda ¢ok buyik bir meblag gibi gelmiyor. Ve simdi sepete ¢orap

koyuyorsunuz.

Bu taktik, hem H&M magaza zincirinde hem de seckin butiklerde harika calisiyor.
Ayrica, saticilarin size secim konusunda yardimci olmaya hazir olduklari noktalara da dikkat
edin. Muhtemelen kostiimlerin yaninda. Neden kot pantolonun degil de takim elbisenin
yaninda? lyi oturan bir kot pantolon bulmak daha zor degil mi? Satici sadece size yardimci
olmak icin degil, ayni zamanda daha pahali bir Uriin, yani bir takim elbise almanizi saglamak
icin de oradadir. Clnkl birkag bine bir takim elbise almaya karar verirseniz, o zaman alt
yuze bir kemer alabilirsiniz. Ya da iki yiz mendil. Ama diger uctan baslarsaniz, o zaman
sadece iki yliz krona mal olan bir esarba gileceksiniz (bu, Tiger'dan son takim elbisemi

aldigimda esarbimin maliyetiydi). G6zUmu kirpmadan édedim.

Zaten pahall bir satin alma islemi yapmis olmamiza ragmen daha fazlasini
harcamaya hazir olmamiz size garip geliyor. Ancak bu sekilde calisir - kontrast ilkesi

sayesinde. IKEA'y1 ¢ok iyi biliyor. Bir IKEA magazasini bir sonraki ziyaretinizde kasada hangi
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drdnlerin kutularda olduguna ve hangilerini satin aldiginiza dikkat edin. Magazadan c¢iktiktan
sonra ne kadar ¢ok sosisli sandvig, kola ve pizza tikettigimizden bahsetmiyorum bile. Cunku

ucuz. Az 6nce harcadigimiz binlerce kronla karsilastirildiginda yirmi kron nedir?

Zitlik ilkesi her iki yonde de calisir. Once dustiik fiyath, sonra yiiksek fiyatli bir triin

gorarseniz, o zaman fiyat size boyle bir Grlin icin inanilmaz derecede ytiksek gorinecektir.

Baska bir deyigle, zeki biri olarak gegmek istiyorsam benimle konusmadan 6nce tam
bir aptalla konugmani istiyorum. Onunla karsilastirildiginda, bir dahi gibi gériniyorum. Seni
fizigimle etkilemek istiyorsam, spor salonunda kendimi yormama gerek yok. Once seni
sisman bir adamla tanistirmam yeterli, sonra onun ge¢cmisine karsi Rambo gibi gériinecegim.
Kendinizi aptal durumuna dusurmek istemiyorsaniz, kesinlikle Nobel o6dullid kisinin

konusmasindan hemen sonra konusmayin. Kontrast ilkesini hatirlayin.

Tuyler Urpertici bir deneyde, erkeklere c¢ikma szl verilen kadinlarin fotograflar
gosterildi. Erkekler, cekiciliklerini fotograflardan degerlendirmek zorunda kaldi. Bir grup bunu,
deney sirasinda c¢ok glzel aktrislerin yer aldigi bir diziyi gosteren televizyonlu bir odada
yaptl. Gosteriyi izleyenler, resimlerdeki kadinlari, onlari karsilastiracak higbir seyi
olmayanlardan daha kotu degerlendirdi. Blyuk olasilikla, ekrandaki guzellikler onlarin
siradan kadin algisini etkiledi. Simdi reklamcilikta surekli olarak ne gordugumuizi bir
dusunin. Duz karinh, siskin kash, siki gogusli, dar belli gizel erkek ve kadinlarin
goruntileriyle her zaman bombardimana tutuluruz. Elbette herkes gibi siz de bu ideale
ulasamamanin endisesini yasiyorsunuz. Ancak tim bu guzelligin, ustalkla uygulanan
kozmetiklerin, iyi yerlestiriimis aydinlatmanin ve Photoshop'un yapabilecedi harikalarin

sonucu oldugunu distinmiyor musunuz? Siradan insanlara zarar vermesi Gzicd.

Cevrenizdeki insanlarn her zamankinden daha az cekici gostermek icin parlak bir
dergiyi ¢evirmeniz yeterlidir. Bir ortaga yonelik cinsel ¢cekim bile, reklamlarda guzel ve seksi
nesnelerin bulunmasi nedeniyle zarar gorebilir. Elbette, samimi yasaminizi internette bulunan
erotik cesitlilikle karsilastirirsaniz, sikici ve ilgisiz goriinecektir. Ve silikon gégusler veya sag
uzatma artik yeterli degil. Dukkanin éniinde meslektasim tarafindan kameraya alinan ¢ kizla
ayni sey olacak. Yirmili yaslarinda, makyajli ¢ sarisin dikkéanin 6ninde durmus sohbet
ediyorlar. Aniden i¢lerinden biri haykiriyor: “Ah hayir! Robbie Cuma guni ordudan geliyor! Ve
anls beyazlatma icin kaydolmay! tamamen unuttum!" Kontrast ilkesi budur. Asil mesele

geride kalmamak.
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Kontrast dlcegi

Gorlslerinizi degistirmek zorunda kalirsam, 6nce benimkini oldugundan daha iyi
gOsteren bir gorusle karsilasmanizi saglamaliyim. Ancak bunu yapmak kolay degil. Clnku
surekli olarak baskasinin degil, kendinizin farkli gorugleri tarafindan saldirlya ugruyorsunuz.
Bu yuzden once, gorinisimin zaten sahip olduklarinizla nasil bir tezat olusturacagini
bilmem gerekiyor. Bir kontrast 6lgegi var. istedigim goriiniim, sizinkinden kontrast élceginde
daha asagidaysa, aralarindaki farki ©nemli olarak algilayacaksiniz. Yan yana
yerlestiriimislerse, gercekte olduklarindan daha benzer olduklarini dusindrsiniz.
Goruglerinizde maksimum (radikal) dedgisiklik elde etmek igin, yeni bir dusunceyi
kendinizinmis gibi kabul edeceginiz sekilde formile etmem gerekiyor. Gorugslerinizden ne
kadar carpici bir sekilde farkliysa, bu farki o kadar keskin hissedeceksiniz ve bunun tersi de
gecerlidir.

Bu nedenle, teklifimi cazip bulmaniz icin 6nce size baska bir alternatif sunacagim.
Ornegin, bana yirmi kron 6diing vermeni istiyorum. Ama senden onlari istersem, kolayca
reddedebilirsin. O zaman bana yliz bor¢ vermeni istiyorum. Bana yuz kron verebilirsin veya
vermeyebilirsin. Ancak reddedilmesi durumunda, en az yirmi kron almamin mimkin olup
olmadigini soracagim (baslangicta arzuladigim sey buydu). Ve sizi temin ederim, bana seve

seve yirmi 6dung vereceksiniz, ¢linkil yiz kronla karsilastirildiginda bu higbir sey.

Ve bu sadece parayla ilgili degil. Bir arkadasim (burada adinin gizli kalmasini istiyor)

erkek arkadasi icin kiyafet alirken zitlik ilkesini kullaniyor.

- Kiyafet konusunda cok secicidir, bu ylzden genellikle Gg¢ tisért alinm ve asir
buldugu tisortt iade ederim. Onun bilmedigi sey, iade edecedini ¢ok iyi bildigim halde bu
ekstrem tisortl aldigim. Onu sadece diger ikisini kiyaslandiginda oldukca iyi gérinsin diye
aldim - ve onlar da onun icin sectiklerim. Ama karsilastiracak bir seyi yoksa, t¢uinu de iade

etmek isterdi. Ve bdylece o onlari giyecek ve ben de istedigimi elde edecegim.

Bilardo masasi saticilari, mugsterilere 6énce en pahali masanin gosterilmesi ve
ardindan daha ucuz olanlardan secim yapmalarina izin verilmesi gerektigini uzun zamandir
anlamistir. Burada zitlik ilkesi su sekilde calisir: Ucuz masalar, en pahali olanlara kiyasla
daha da ucuz gorundr. Bilissel yanilsama da ise yaradi. En pahali masayi ilk géren musteri,
onu aklindan c¢ikaramaz ve diger tim masalari onunla karsilastirir. Sonug olarak, en ucuzunu
degil, saticilarin ihtiya¢ duydugu ortalama bir bilardo masasi satin aliyorlar. Bu arada, bir

sonraki bolimde tartisacagimiz baska bir ilke burada calisiyor.
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Ben senin sirtini kasiyacagim ve sen de beni kasiyacaksin

ilke "Sen bana - ben sana"

Aksam yemegi icin market alisverisi yapilyorsunuz . Bir peynir rafinin yanindan
gecerken beyaz onliklu iki sefin taco hazirladigini gérirsiiniiz. Bunlar, yeni bir taco sosu
sunan destekleyicilerdir. Sebzeli, kiymali, guacamole vb.Tacolari Ucretsiz denemeyi teklif
ediyorlar.Size plastik bir tabak veriyorlar - ve simdi zaten diger musterilerle birlikte ayakta
duruyor ve onun Uzerinde ziyafet ¢ekiyorsunuz. Ayni zamanda, destekgcilerin gézlerinde size
umutla baktgini fark etmemek de zor. ikram igin tesekkiir ediyor ve cok lezzetli oldugunu
s6yluyorsunuz. Destekgilerden biri, tepkinizden cesaret alarak taco sosu yapmanin ne kadar

kolay oldugundan bahsetmeye basladi.

Aksam yemegi icin taco almaya niyetiniz yoktu ama yavas yavas bunun iyi bir fikir
oldugunu dusinmeye basliyorsunuz. Ozellikle de baska seceneginiz olmadigi igin.
ikramlarini yediniz, onlara zaman ayirdiniz ve hatta tacolari évdiniiz. Ve énuniizdeki masada
sos, baharat ve sebzelerle taco yapmak icin hazir bir set var. Bir set alip kasaya
gidiyorsunuz. Aslinda, destekgcilerden kurtulmak istediniz ama farkinda degilsiniz. Aksam
yemeginde gercekten taco yemek istediginden emin misin? Bu nedenle, et tezgahinin
yanindan gegerek kiyma alirsiniz ve hemen eksi krema ve krema icin mandiraya gidersiniz.
Kasaya giderken burada ve burada taco yapma kitleri oldugunu gortyorsunuz. Oraya nasil
gittiler? Aldiklariniz icin 6deme yaparsiniz ve eve gidersiniz. Ve evde, sevgili kariniz sunlarla

ilgileniyor:
- Merhaba askim! Ne aldin?
Hatirlamak icin pakete bakmalisin.
"Tacos," diye cevap verirsin. - Aksam yemegi icin.
- Taco mu? Ama teriyaki soslu dana eti pisirecektik, deg@il mi? Taco nereden geldi?
Sessizsin ¢unkl cevabi kendin bilmiyorsun.

"Sen bana - ben sana" ilkesi, bize kendi basimiza asla yapmayacagimiz seyi yaptirir.
Bunu yapiyoruz cunki kendimizi baskalarina borclu hissediyoruz. Bir resme puan vermenizin
istendigini dusunin. Belirlenen saatte galeriye geliyorsunuz ve orada baska bir adamla
tanisiyorsunuz - Adam da resimleri degerlendirmek zorunda. Ama bilmediginiz sey, Adam'in
resimleri derecelendirmekle higbir ilgisi olmayan, tamamen farkli bir deneye katildigidir.

Degerlendirme sirasinda Adam birka¢ dakikaligina ortadan kaybolur. Sonra bazi katilimcilara
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(tipki sizin gibi) eli bos, digerlerine iki kutu Coca-Cola ile déner. Susamisti ve seni de tedavi
etmeye karar verdi. Degerlendirme bittikten sonra Adam, piyango bileti sattigini agiklar. Ve
ne kadar cok bilet satarsa, arabayi kendisinin kazanma sansi o kadar artar. Yeni arkadasi

birkag¢ piyango bileti alip araba kazanmasina yardim etmek ister miydi?

Deneydeki tek fark, bazi insanlara kola getirirken bazilarina getirmemesiydi. Kola
tedavisi gorenler, deneydeki diger katilimcilardan ¢ok daha sik bilet aldilar ve bir kutu kolanin
degerinden daha fazla para harcadilar. Daha sonra Adam hakkinda ne dusundikleri soruldu.
Kola almayip piyango bileti alanlar Adam'i begendi. Ama en dikkat cekici olan, kendisini
begenmeyen ama Adem'in kola ismarladidi kisilerin de bilet almasi. insanlar begenseler de
begjenmeseler de piyango bileti aldilar. lyi bir insan da olsa tam bir pislik de olsa, bu adama
borglu hissettikleri icin bunu yaptilar.

Sasirtici olan sey, bir kutu koladan daha fazlasina bilet almalari. Tum toplumumuz

"sen bana - ben sana" ilkesine dayanmaktadir.

Suclulugun midmkin olan her sekilde kurtulmaya cahlstigimiz bir duygu oldugunu
zaten biliyorsunuz. Bize ¢ocukluktan itibaren borg¢larimizi 6dememiz 6gretilir. Bu ylzden sirf
gorev duygumuzdan kurtulmak icin agir bir bedel 6demeye haziriz. Baska bir deyisle, bir kutu
koladan daha fazlasina bilet satin alin. Gérev/sugluluk duygusu psikolojik olarak tUzerimizde
baski olusturur, rahatsizliga neden olur. Ayrica baska bir faktor daha var: Karsiliginda higbir
sey vermeden alan kisi, toplum tarafindan reddedilme riskiyle kargi karsiya. Egoistleri
sevmeyiz, bu yuzden sadece borg¢larimizi 6demek igin ¢cabalamakla kalmiyoruz, bdyle biri
olarak taninmaktan da utaniyoruz. Gereginden fazla 6demeye hazir olmamizda sasirtici bir

sey yok. Hala ortalikta bir piyango bileti var mi?

Bu nedenle, Ucretsiz numune verme veya bunlar parlak dergilere yapistirma
promosyonlari ¢ok iyi ¢alisiyor. Bir hediyeyi kabul ettiginizde, onu size veren kisiye borglu
olursunuz. En azindan, boyle bir cémertlik icin minnettarliginizi ifade etmelisiniz. Bu ilkenin
zayif bir ifadesi dnceki bélimlerde aciklanan I-port'un olusturulmasinda da bulunur. Satici,
sagliginizi  sorarak, kisiliginize olan ilgisini ifade eder ve bunun igcin ona ancak

styleyeceklerini dinleyerek tesekkiir edebilirsiniz.

Telefondaki saticl nezaketinize glveniyor ve nezaket, "sen bana ver - ben sana

soyliyorum" ilkesinin tezahiriinden baska bir sey degil.

Magazalarda yiyecek dagitimina yonelik promosyonlar bu ilkeye dayanmaktadir. Ve
icinden c¢ikamayacaginiz bir tuzaga dusme riskiyle karsi karsiya kalirsiniz. Clnku Ucretsiz

limonata ikrami yapiliyor, sizin icin yemek hazirlaniyor, sampuan ve parfum ornekleri veriliyor.
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Sahsen, boyle bir baskiya dayanmak benim icin ¢ok zor. Tacolari licretsiz olarak denedikten
sonra, birka¢ dakika sonra bir surl taco setiyle kasada siradayim (tabii ki stt drdnleri
bolimunde onlardan kurtulmadigim sirece). Bu tuzaga dusmekten kaginmanin tek yolu, ne
pahasina olursa olsun ondan kacinmaktir. Sizi maniplle etmek isteyen insanlardan hediye
veya iyilik kabul etmeyin. Aslinda calisanlara, musterilere ve ortaklara Yeni Yil hediyeleri bile
onlarda bir gdrev duygusu uyandirmak icin ayni girisimdir. ManipUlatérler gercekten
Makyavelist kurnazlik yetenegine sahiptir, bu ylizden onlara dikkat etmelisiniz. Elbette hediye
almay! seversiniz. Ancak sirketin size bir hediye vererek ydnetime sadakat gdstermeye
devam edeceginizi ve istendiginde fazla mesai yapmaya hazir olacaginizi umdugunu

unutmayin.
Hediye ilkesi

Bana tesekkiir etmen icin seni daha da istekli yapabilirim. Bunu nasil yapabilirim? iki

yol var: ya beklentilerinizi azaltin ya da onlara 6zel bir renk verin.

Birinci yontem su sekilde isliyor: Eger istegimi reddedersen ve ben istegimi biraz
degistirerek senin yeteneklerine daha uygun hale getirirsem, o zaman bana borc¢lu oldugunu
hissedersin. Diyelim ki senden yiz istiyorum, hayir diyorsun. O zaman senden yirmi istiyorum
ve beni reddetmen o kadar kolay dedgil. Yirmi, bes kat daha azdir (kontrast ilkesine gdore).
Ayrica size bir hediye verdim bile: istegimi degistirdim ve beklentilerimi disurdiim. Simdi

bana karsilik verme ve istegimi yerine getirme sirasi sende.

ikinci yontem, tim “kanepedeki dilkkanlar® (ve bazen pazarlardaki ve
slipermarketlerdeki bicak saticilarl) tarafindan kullanilir: satin almaya bir strl ikramiye
eklerler. Ne demek istedigimi ¢ok iyi biliyorsun. “Sadece size bir 6mir boyu yetecek bir egitim
kiyafeti seti degil, ayni zamanda talimatlari iceren bir video kaseti ve bir sise su alacaksiniz.
Ve sadece bu degil. Ayrica fondl kaplarini yikamak igin harika bir siinger alacaksiniz. Ve
hemen simdi bir satin alma islemi yaparsaniz, hediye olarak bir fondi kabi da alacaksiniz.
Ama hepsi bu degil. Aldiklarinla birlikte sana on iki kavanoz recgel gdnderecegiz, bir
helikopter, italya... Peki ya sekizde benim evimde aksam yemegi? Burada her sey acik. Sana
bir hediye veriyorum ve yalniz dedil ama senin gorevin bana bir hediye vermek ve istedigimi

almak. Ve bunu o kadar hizli yapryorum ki higcbir seyi anlamaya vaktin kalmiyor.

insanlarin hediyelere karsi koyamamalarina bir baska ornek. Bir deneyde, iki kisi
belirli bir miktar paray! kendi aralarinda paylasmak zorunda kaldi. Bir kisiden, digeri ne
yapiyor olursa olsun, taleplerini her zaman dusirmesi istendi. Yani, digeri bunu zaten kabul
etmis olsa bile, kendisine borclu olunan payin degerini disirmeye devam etmesi

gerekiyordu.
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Sonug olarak ikinci kisi, birincisini boyle bir fedakarlik yapmaya zorlayanin kendisi
olduguna karar verdi ve muzakerelerden sorumlu hissetti. Adamin sadece ona bir hediye
veriyormus gibi davrandigini, taleplerini azalttigini bilmiyordu. Ayni sekilde, bir satin alma
islemine gesitli bonus hediyeler ekledigimde, beni buna zorlayan sizmigsiniz gibi goriintyor
ve beni reddedemezsiniz. Ustelik manipulasyon kurbani oldugunuzun farkinda olmadan,
satin alma isleminden de memnun kalacak ve gelecekte benimle ugrasmak isteyeceksiniz.

yine kazandim
VERIMLI ADIM ADIM YONTEM
Gorliniimleri degistirme

insanlara istediginizi yaptirmak icin kullanilabilecek harika bir strateji var. Bilissel
uyumsuzluk eylemini ve yapilandiriimis tepkiyi zitlik ilkesi, "sen bana - ben sana" ilkesi ve
baglanma fenomeni ile birlestirir. Bu strateji ile kisi, karsitlik olceginde cok uzak seyler

yaptirabilir ve kendisininkine tamamen zit fikirleri algilayabilir.

Philippe Zimbardo, tekstil saticilarini o sirada pazarin ihtiya¢c duydugundan daha fazla
giysi almaya zorlamak icin bu stratejiyi kullandi. Ama aslinda, bu strateji her yerde

kullanilabilir.

ilk adim Satis elemani magazaya girer ve sahibiyle sohbet eder. Pazar durumunu
tartisirlar. Satici, sahibine magazasinda islerin nasil gittigini sorar, ilging sohbet icin tesekkdr
eder ve ayrilir. Artik magaza sahibinin gorisleri hakkinda her seyi biliyor. Bu gorisler su

sekildedir:
1. Zor zamanlarda bile gelismek énemlidir: +3.
2. Uriin yelpazesinin genisligi satislari artirir: +2.
3. Sezon geliyor: +1.
4. Piyasa durumu, fiyatlari artirmayr mimkan kiliyor: -1.
5. Gegen yilin koleksiyonu iyi satti: -2.
6. Simdi satin almaniz gerekiyor: -3.

Rakamlar, magaza sahibinin bu ifadelere ne dlclide katilmaya istekli oldugunu
gOstermektedir. Buna gore, tam olarak 2. ve 3. noktalarin izin verdigi kadar tekstil Grind satin

alabilir, ancak daha fazlasini alamaz. 4. ve 5. noktalari sevmez, 6. maddeden bahsetmeye
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bile gerek yok. Amaci, satis gorevlisine "Simdi satin al" dedirtirken, aslinda distndigu sey

"Simdi alma”.

Bu yontem ayrica ilgingtir clinkii magaza sahibi, saticinin gdrtsine katiimayabilir.

Kulaga mantiksiz geliyor ama ise yariyor.

ikinci adim Magazaya yeni bir satis elemani girer. Sohbeti baslatir ve listedeki ilk
0geye, mal sahibinin (ona Jean-Pierre diyelim) katilmaya istekli oldugu 6geye dokunur.
Ancak saticinin (Michaela) baska gorisleri var. inancla soyle diyor: “Bunlar zor zamanlar.
Bana dyle geliyor ki moda trendleriyle ilgilenmemelisin bile. Jean-Pierre, 6zgurligunin sinirli
oldugunu, kendi kararini verme hakkindan yoksun birakildigini hissediyor. Ozgurluguna
korumak icin, durumun gorundigu kadar vahim olmadigini sdyleyen Michaela ile yizlesir.
Aksine, moda ile ilgilenmek i¢in zamanin oldugu durgun zamanlarda. Michaela neden bdyle

distindugunu sorar. Kendi bakis acisini aciklayan Jean-Pierre, ona daha da baglanir.

Michaela daha sonra listedeki bir sonraki 6geye bir saldiri baslatir. "Belki dyle, ama
belki de simdi menzili genisletmenin zamani degil." Jean-Pierre bir kez daha karar verme
O0zglrliginden mahrum birakildigini  hissediyor. Savunmasinda, "Aksine, satislari
artirabilecek tek sey genis bir deneydir" diyor. Michaela yanithyor: "Hakli olabilirsin
Jean-Pierre, ama henliz mevsim gelmedi." Listedeki 3. maddenin tam tersini sQyluyor.
Beklendigi gibi Jean-Pierre, durumun hi¢ de bdyle olmadigini sdyler. Michaela onunla ayni
fikirde. Konuyla ilgili tartisma her seferinde, Michaela'nin baslangicta farkli bakis acilarina

sahip olduklarini vurgularken Jean-Pierre ile ayni fikirde olmasiyla sona erer.

Michaela simdi Jean-Pierre'in pek hoslanmadidi 4 numarali maddeye deginiyor. "Belki
sezon yakinda geliyor, ancak pazar daha yiksek fiyatlara hazir degil." Ve yine durum kendini
tekrar ediyor. Jean-Pierre itiraz ediyor, Michaela da ayni fikirde. Zaten bir cevap yapisi
gelistirdiler. Jean-Pierre'in itiraz ettigi gercegine yol acan, onda bir bilissel uyumsuzluk ve

dzgurluk kisitlamasi duygusu uyandirir. iste bu ters yiiz edilmis psikoloji béyle isliyor.

Evi duzenli tutmak istedigimde, genellikle cocuklarin odalarini temizlemelerini
yasaklarim. Sonra gidip benden gizlice ¢ikip ¢ikmadiklarini kontrol ederim. Elbette bu bir
oyun ama Jean-Pierre ile yapilan sohbetle ayni prensibe dayaniyor. Cocuklar otomatik olarak

temizligi Ustlenerek bana itiraz etmeye baglarlar.

Uctincii adim . Her sey raylar tizerindeymis gibi hareket eder. Jean-Pierre itiraz ediyor
ve fiyatlari yikseltmenin olduk¢a mimkin oldugunu séyliyor. Michaela onu bu distincesinde
pekistiriyor: "Fiyatlari yikseltseniz bile yine de highir sey satamazsiniz ¢inki gecen yilki

koleksiyon iyi satmadi." Ancak Jean-Pierre zaten kesin olarak tuzaga dismustir. Ve son
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olarak, Michaela onu baslangigta karsi ciktigi fikre getiriyor: “Evet. Gegen yilki koleksiyon

dedigin kadar iyi satsa bile simdi almana gerek yok."

Ve bdylece tuzak kapanir. Jean-Pierre'in itiraz etmekten baska secenegi yok ve
kendisinden tam olarak ne beklendigini soyliyor - su anda satin almaya hazir. Jean-Pierre,

baslangicta karsi ¢iktigi ifadeye simdi katiliyor. Her sey ¢ok basit.
Yontemi bir kez daha tekrarlayalim:

» Sevdigini bildigim seyleri sevmedigimi sdyliyorum. Bana itiraz etmeni ve beni ikna

etmeni sagliyorum. inandigin inanclarla basliyorum ve sonra sevmediklerine geciyorum.

* Bu tur dort ifadeden sonra, sizinle ayni fikirde olmadigim konusunda israr etmeye
devam ediyorum ama bu sefer sizin de katilmadiginiz bir konuda. Ancak simdi hem beni hem
de kendini yanildigima ikna etmekten mutlusun. Ve bdylece ihtiyacim olani yapana kadar

devam eder.

» Simdi benim icin en 6nemli ifadeye deginiyorum. Yapilandirilmis cevaplar sayesinde,

sadece bir 6zgurlik duygusunu sirdirmek icin ihtiyacim olan sekilde cevap veriyorsunuz.

Bu oldukga uzun zaman alabilir. Film izlemek gibi siradan bir sey icin birka¢ dakika
surebilir, ancak buyuk bir satin alma gibi daha ciddi bir sey icin birkag saat surebilir.

AMCAMIN DEDIGI GIiBi YAPIN

yetkililer

Lenneberg'li Papa Emil

Bilinci manipiile etmenin kesin bir yolu, yetkililere basvurmaktir: konusmanin
konusunu anlayan bir uzmana (6rnegin, isvicre'deki Vitamin Enstitiisiinden), bir cocuk dis
hekimine veya guvendigimiz bir tnliye. Ornegin Caroline Kiluft, Prince sigaralarinin
reklaminda rol alsaydi, kesinlikle sigara i¢cmenin sagliga iyi geldigini disinurdik.
Reklamcihkta bir Gnlinidn izleyici tUzerinde tam anlamiyla hipnotik bir etkisi vardir. Bira
hakkinda her seyi bilmesine ragmen Britney Spears'in bira reklamina eski bir bira

Ureticisinden daha fazla guveniyoruz.

Kendi alaninda otorite saydigimiz ya da 6rnek almak istedigimiz biri agzini acar

acmaz, sen ve ben kendimizi disunmekten vazgeceriz. Tum sorumlulugu yaptigl ise
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glivenen birine devretmek ¢ok cazip geliyor. Bizi ikna etmek ¢ok zaman almiyor. Bir aktorin
bas agrisi haplan reklaminda soyledigi gibi, "Ben doktor degilim ama film c¢ekiyorum."
George Washington, William Shakespeare, Thomas Kuhn veya Robert Wells gibi bir

otoritenin sozlerini de alintilayabilirsiniz. Kim onlarin bilgeligini sorgulamaya cesaret edebilir?

Yetkililere kayitsiz sartsiz guvenmemizde sasirtict bir sey yok. Cocukken
ebeveynlerimiz, dinyanin nasil calistigini bilen ve sorgusuz sualsiz itaat ettigimiz (bazen)
otoriteydi. Bu nedenle, otorite sahibi insanlarin gergekte oldugundan c¢ok daha uzun
oldugunu disiniriz. Cocuklugumuzda anne babamiza baktigimiz gibi onlara da asagidan
yukariya bakiyoruz. TV spikerleri genellikle insanlardan, gergekte olduklarindan daha uzun
gorundulklerini duyarlar. Ayni nedenle, ¢ogu patron ortalama olarak astlarindan daha

uzundur.

insanhgin hayatta kalmasi, yashlarimiza olan giivenimize baghydi. Ancak bu, dis
macunu reklamlarindaki tim politikacilara, dini liderlere ve beyaz ©nlUkli insanlara da
glvenmemiz gerektigi anlamina gelmez. Ve yine de yapiyoruz. Komik bir deneyde, bir aktor,
hakkinda hicbir fikrinin olmadidi bir konu olan oyun teorisi hakkinda bir konusma yapiyordu.
Halka, matematigin insan davranisina uygulanmasi konusunda bir otorite olan Profesoér
Myron Fox olarak tanitildi. "Myron" celigkili ifadelerden, uydurma sotzciklerden ve var
olmayan nesnelerle anlamsiz ¢agrisimlardan olusan raporu okudu. Oyuncu, profesor rolinu
cok inandirici bir sekilde oynadi. Raporun ardindan, bunun bir performans oldugunu tahmin
etmeyen seyircilerin sorularini bile yanitladi. Ogretim gorevlisi, alaninda uzman olarak
sunuldugu icin kopya cekmekten siphelenmediler. Ustelik dinleyiciler, oyuncunun sagcma
sapan konusmasina ragmen raporu ¢ok yiksek puanladi.

Bu deneyden ilham alarak, bir adim daha ileri gitmeye karar verdim: Bir grup insani,
sadece bu konuda bir otorite oldugumu (ve bu insanlar uzmanlarla ugrasmaya aliskindirlar)
styleyerek bir seye ikna edip edemeyecedime bakin. Sosyal Demokrat Parti'nin genclik
birligini aradim ve onlarin parti programi tzerinde calisan reklam birosundan oldugumu, tim
temel tutum ve degerleri iceren bir 6zet hazirladigimizi ve birka¢ Uyenin fikrini duymam

gerektigini sdyledim. Tarafin metnin kalitesi hakkinda.

Arkadasim Jan ile birlikte genglik birligine sundugum cilgin bir siyasi metin yazdik.
Her seyden dnce, bu metnin tam olarak onlarin partisini ne kadar iyi karakterize ettigini (yani
sadece bu partiye atfedilip atfedilemeyecegini) ve siyasi ideolojilerinin ana noktalarinin buna
ne kadar iyi yansidigini bilmek istedim. Sonra Ilimli Parti (Ihmhlar) genglik birligini aradim
onlara da ayni hikayeyi anlattim. Ayni metni iki tarafa da gosterdik. Tium deneyi Beyin

Firtinasi programi igin videoya kaydettik.
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Politik retorigin tam bir aldatmaca oldugunu gostermek ya da metni hem ihmhlarin
hem de sosyal demokratlarin kendilerininmis gibi kabul edecekleri sekilde formile etmek
niyetinde degildim. Amacim otoritenin gliciiniin nasil ¢alistigini géstermekti. Biromun adinin
Ravent oldugunu sdyledim. ingiliz politikacilarin sagmalik dedigi sey bu. Parti programi veya
genellikle hangi reklam ajansini kullandiklari hakkinda hicbir sey bilmiyordum. Parti Gyeleri
bana en az bir soru sormus olsaydi, her sey kaybolacakti. Ve ne oldu? Otoritemi
sorgulamadilar. Her iki genclik birligi de ¢ilgin metnimi takdir etti. Her iki grup da, partilerinin

ideolojisini mikemmel bir sekilde karakterize ettigine karar verdi.

Public Announcement

WE WILL PAY YOU $4.00 FOR
ONE HOUR OF YOUR TIME

Persons Needed for a Study of Memory

~We will pay five hundred New Haven men to help us complete
study of memory and learning. The siudy is being done at Yale Uni
*Each petsen who participstes will be paid $4.00 fplos

approximately | hour's time, We need you for only ome hel 0
further obligations, You may choose the (ime you wouid like (0 come fevenings
werkdays, or weekends},

*No special training, education, ur experience is nceded. We want:

Factory workers Businesmen Canstruction workers
City employees Clerks. Salespeople

Laborers Professional peuple White-coltar workers
Barbers Telephone workers Others

5 st be between the uges of 20 and 50, THigh school
canant be usod.
o meet fhese qualifications, fill out the woupon bilow
row to Professor Stanley Milgram. D hol
N Hawe You will be notiticd lof
study. We eserve the right to decline

“You will be paid S600 (plos 5
laboratory

TO

PROF. STANLEY MILGRAM, DEPARTMENT OF PSYCHIOLOGY,
YALE UNIVERSITY, NEW HAVEN, CONN. [ want 0 take part in
this study of memory and learning. [ am between the ages of 20 and
50. 1 will be paid $4.00 {plus S0¢ carfare) if | participate.

NAME (Please Print). . . .........

Py

B8 you arrive ut the

ADDRESS ... .. ... ... e
TELEPHONENO. ......... - - Best time to call you
AGE....... .OCCUPATION. ... ..., L. . SEX

CAN YOU COME

WEEKDAYS ....... EVENINGS ..... WEEKENDS.........

Ayni fikirde olan blyuk bir grup insan da otorite olarak hareket edebilir. Bakis acimizi
degistirmemize ve grubun diger Uyelerinin disindigu gibi disiinmemize neden olan, grubun
baskisidir. Gruptan atilmak istemiyoruz. Bu nedenle baskalarinin "en iyisini bildigine" seve
seve inaniriz. Grubun bireysel Uyeleri bizim Uzerimizde cok fazla etkiye sahip olmasa bile,
kamuoyu 6ninde kesinlikle guigstiziiz. Psikologlar tek bir oyun oynamayi severler. Bir grup
insani masanin etrafina toplarlar. Gruba iki resim gdsterilir: tek cizgili resim ve U¢ cizgili

resim.
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Resimlerden de gorebileceginiz gibi soldaki resimdeki ¢izgi sagdaki ¢izgilerden biri ile
ayni uzunluktadir. Sagdaki sekildeki diger iki ¢izgi farkh uzunluklardadir. Aslinda, deneyde
yalnizca bir gercek katihmci vardir, geri kalan her sey bir rol oynar. ilk basta herkes dogru
cevabi verir ama bir sire sonra grup Uyeleri tuhaf davranmaya baslar. Yeni resimlerin
goOsterimi sirasinda aniden bunun tamamen farkl bir ¢izgi oldugunu beyan ederler (6rnegin,
sa@daki sekildeki 1. cizgi gibi, ancak ciplak goézle bu cizgiden ¢ok daha kisa oldugu
gOrulebilir). soldaki sekil).

Deney, bir kisinin cogunlugun yaninda yer alip almayacagini veya dogru cevapta israr
edip etmeyecegini test etmeyi amagcliyordu. Bu deney ilk olarak Harvard Universitesi'nde
yapildi. Zeki insanlarin buna katilmasina ragmen, Ugcte biri cogunlugun baskisina yenik dustu.
Ayni zamanda, satirlar arasindaki fark 20 cm'ye ulastiginda bile ¢cogunluk ile ayni fikirde
olmaya devam ettiler, bu da bir soruyu giindeme getiriyor: insanlar bunu bilin¢li olarak mi,
sadece kalabaligin baskisina karsi koyamadiklari igin mi yaptilar? gercekten baskalarinin

daha iyi bildigine ikna olmalarina izin veriyorlar mi?

Deneyde birbiriyle akraba olmayan kisilerin yer aldigi gercegini dikkate almak gerekir.
Bu nedenle, bazi insanlarin tamamen yabancilar tarafindan yanildiklarina ikna olmalarina

izin vermeleri garip.

Bu tir deneyler sirasinda insanlarin yuz ifadelerini incelemek c¢ok ilging. Denek
deneydeki diger katilimcilara sanki tamamen akillarini kaybetmis gibi gozlerle bakti. Her yeni
yanlis cevapta gdzbebekleri daha da buylyordu. Her sey kulaklarina inanamiyormus gibi
gorunlyordu. Durum ona sa¢cma geldi. Cevap verme sirasi kendisine geldiginde ytziinde bir
duygu firtinasi belirdi. Diger insanlarin aptal olamayacagini biliyordu ama ayni zamanda

g0zlerinin onu yaniltmadigini da biliyordu.

Bdyle bir durumda, insanlar ¢catismaya girmemeyi tercih ederler, baskalarinin kendileri
icin karar vermesini saglamak onlar i¢cin daha kolaydir. Bu durumda, bu ¢ogunluk, grup, etnik
gruptur. Kirkh yillarda Almanya'daki tim parti Gyelerinin Naziler tarafindan ikna edilmis olmasi
mumkin degil. Kalabaligin etkisine yenik dismek ve Hitler'in emirlerini yerine getirmek,

kendileri igin disiinmeye ¢alismaktan daha kolaydi.

Otorite kullanarak etkilemenin ideal yolu, kendinizi en ¢ok olmak istediginiz kisi olarak
tanitmaktir (elbette makul sinirlar icinde). Saygi gérmek istiyorsaniz, o zaman "Fanta Fever"
burada calismaz. Ama saygi ariyorsaniz, o zaman kendimi saygin biri olarak gdstermem
gerekiyor. Bu strateji genellikle siyasette su veya bu siyasetciyi populer kilmak icin kullanilir.
Bir seylerin reklaminda ise vyariyorsa, neden insanlarla denemiyorsunuz? Sadece

politikacinin hos, karizmatik, kendine givenen, cana yakin, saglam, kibar (ama zippe ve
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gosterigsiz degil), cesur (ama temkinli), yakisikl (ama c¢ok yakisikl olmayan) olmasi gerekir.
Duygularimizi ve 6zlemlerimizi yansitabilecegimiz beyaz bir ekran olmasi gerekiyor. Ve sahip
olmay! hayal ettigimiz niteliklere hayran kalacagiz. Belirli GrUnleri seks, erkeklik, tehlike ve
bastan cikarma ile iligkilendiririz. Bagbakan sizde hangi ¢agrisimlari uyandiriyor? Ya New

York belediye baskani? Hmm, goriintise gore hala belediye baskaniyla ¢calismam gerekiyor ...

Bir dahaki sefere biri size daha iyi bildigini soylediginde veya etkili bir powerpoint
sunumuyla g6zinize yumruk attiginda, kendinize "Neden yapsinlar?" diye sorun. Bu Kigi
alaninda yetkin olsa bile bu konuda yeterince ac¢ik konusabiliyor mu? Bu gercekten bir uzman
mi yoksa bu kisi sadece unlu statiisinden mi yararlaniyor? Yaptigi iddialarin kaniti var mi?
Onun bir ilgisi var mi? Bir kisi veya grup Oyle dedi diye bir seye inanamazsiniz. Bu benim
kitabim icin de gecgerli - burada yazilan her seye otomatik olarak inanmamalisiniz.

Hedeflerimin ne oldugunu kim bilebilir?
ONA KADAR SAYDIGIMDA SEN UYUYACAKSIN
Hipnoz. Mide bulandirici

Kitabi en skandal ve gizemli manipulasyon yontemi olan hipnoz hakkinda bir hikaye
ile bitirmeye karar verdim. Elbette onun hakkinda c¢ok sey duydunuz, ancak gercekte ne
oldugu hakkinda cok az fikriniz var. Sanirim hipnozu filmlerde sik sik gordiniz, dedektif
hikayelerinde okudunuz ve bir kisinin Britney Spears oldugunu sanan ve bir sandalyeyle seks

yaptigi sovlari gérdiniz.

Arkadasiniza hipnoz hakkinda ne distnduklerini sorun ve biyik olasilikla asagidaki

yanitlari alacaksiniz:

* Bir hipnozcu, baskalarini istedigini yapmaya zorlamasina izin veren dogadustd, sihirli

glclere sahip kisidir.

» Hipnozcu sizi bir hipnoz durumuna sokarak, sizi daha sonra hatirlamayacaginiz

yasa disi ve ahlaksiz eylemler yapmaya zorlayabilir.

- iradesi guclu kisiler hipnotize edilemez. Zayif ve cok zeki olmayan insanlar hipnoza

teslim olur.

* Hipnoz halindeki kisinin bu durumdan cikmasi zordur. Bazen birka¢ gline kadar

trans halinde kalabilirler.

* Hipnoz durumunda kisi uykudadir, ¢evresinde olup bitenlerden tamamen habersizdir.
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 Hipnoz tehlikelidir. Deneyimsiz bir hipnozcu, bir insani delilige surikleyebilir veya

kendine zarar vermesine neden olabilir.
* Hipnoz ve uyku ayni seydir.
* Hipnoz ve meditasyon ayni seydir.
* Hipnoz hafiza kaybina neden olur. Hipnozda ne yaptiginizi hatirlamazsiniz.
* Hipnoz altinda insanlar dogruyu soyliyor. Bu durumda yalan sdyleyemezler.

» Hipnotize edilmis kisiler asla yapmayacaklari seyleri yaparlar: Ellerine igne
batirmalarina izin verin, anestezi olmadan kendi kendilerini ameliyat etsinler ve iki sandalye

Uzerinde dengede dursunlar.

Aslinda, tim bunlar dogru degil. Hipnozla ilgili bu en yaygin fikirler tamamen

temelsizdir. Peki hipnoz nedir? Bu noktada gériisler farkhdir. iste bazi teoriler:

» Baz! insanlar hipnozun belirli yontemlerle tetiklenebilen benzersiz bir biling durumu

olduguna inanir.
 Bazilari hipnozun bir tir ince etki olduguna inanir.

 Digerleri dunyadaki her seyin hipnoz olduguna inanir. ABD'de iyi tanidigim bir
hipnoterapist, fikrimizi her degistirdigimizde hipnotik bir transa girdigimize inaniyor.

» Hala hipnozun varhgini inkar eden ya da sagcma bulanlar var.

Temel olarak, insanlar iki kampa ayrilir: Bir kisinin gevsemeden farkl bir hipnotik
duruma getirilebilecegine inananlar ve hipnozun, hipnozcu tarafindan ikna ve empati, isbirligi,
isbirliginin bir kombinasyonu olduguna inananlar. hipnotize edilmis kisinin parcasi. Her iki
kamp da anlasamaz. Ancak hipnozun varligina inananlar hakh olduklarini ispat edemezler.
Bence bu tartisma yakinda bitmeyecek, bu yiizden neyin dogru neyin yanhs olduguna burada
karar vermeyecegiz. Bu konuya daha yakindan bakalim.

Hipnozun uzun ve ilging bir tarihi vardir. Dolayisiyla bu konuyu anlamak icin énce

birka¢ ylzyil geriye gitmek gerekiyor.
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biraz tarih

Hipnozun tarihi, 18. yuzyilin sonunda, Viyana'daki Friedrich Anton Mesmer'in (Franz
Mesmer) hastalari hipnozla tedavi etmeye baslamasiyla baslar. Mesmer, miknatislarin ve
vucuttaki akimlarin gines, ay ve gezegenlerin hareketinden etkilenen stézde akimlarin
kullanimi yoluyla hastaliklari iyilestirme teorisine inaniyordu. Hastalarindan birinin aniden
miknatislar sayesinde hastaligindan kurtulmasina kendisi de sasirmis olmali. Mesmer'in
miknatislar olduguna inandigini bile sanmiyorum. Daha sonra, "hayvan manyetizmasi" adini
verdigi "guc¢" ile ilgili oldugunu iddia etti. Herkeste bu glic¢ vardir ama ¢ok azi bunu
yonlendirilmis bir sekilde kullanabilir ve baskalarina aktarabilir. Dogal olarak Mesmer'in boyle
bir yetenedi vardi. Bu arada, "mineral® veya "kozmik" manyetizma yerine "hayvan

manyetizmas!" kavramini kullandi.

Uzun sireli 6ksurigu tedavi etmek ve Unlu opera sarkicisini korliikten kurtarmak icin
yapilan basarisiz girisimlerin ardindan Mesmer, Paris'e kactl. Paris'te s6hret ona geldi. 18.
ylzyilin seksenlerinde adi herkesin agzindaydi. Ya nefret edildi ya da sevildi. Hastalar onun
icin siraya girdi. Tipik bir terapi seansi suna benziyordu: Mesmer, dizleri birbirine degecek
sekilde hastanin karsisina oturdu. Hastanin ellerini kendi elleri arasinda tuttu ve gozlerinin
icine bakti. Sonra ellerini hastanin omuzlarinda ve kollarinda gezdirmeye basladi. Ellerini
hastanin karnina bastirdi ve orada olduk¢a uzun bir sire, bazen saatlerce tuttu. Oturum,
Mesmer'in cam armonikasini ¢almasiyla sona erdi. Tasavvuf yok. Ama nedense herkes
blydlll bir sey oldugunu distndi. Mesmer'in kadinlari ona hayrandi. Sonunda, fiziksel olarak
herkese hizmet edemedi ve grup seanslari buldu. Mesmer, enerjinin her hastaya ulastigi 6zel
bir tup yapti.

Parti, Kral Louis XVI'nin bir sorusturma baslattigi ve bunun sonucunda mufettislerin
"hayvan manyetizmas!" denen bir madde olmadigl sonucuna vardiklari 1784 yilina kadar

devam etti. Hastalarin s6zde biyUlu iyilesmesini asiri gelismis hayal glglerine bagladilar.

Bugiin, mor cuibbesiyle zengin bir hayal giictine sahip bayanlar icin erotik "seanslar”
dizenleyen kendini begenmis Mesmer'e gulmek cok kolay. Ancak tedavisinin yardimci
oldugunu unutmamaliyiz. Ara sira. Mucizevi iyilesmenin sebebinin ne oldugunu tahmin
edenlerden biri de Abbé de Faria idi. De Faria, kendini ikna etme, kendi kendine telkin ve
telkin gicund inceleyen ilk kisi olan Hint-Portekizli bir kesisti. Takipgileri vardi, ancak
hipnozun ikinci populerlik dalgasi 19. yizyilin ortalarinda geldi. 1920'lerde hipnoz, mesmerist
d'Enin de Cuville tarafindan uygulandi ve 1845'te iskog beyin cerrahi James Braid bilimsel bir
yayinda "hipnoz" Kkelimesini kullandi (o zamanlar beyin cerrahisinin ne oldugunu

dustinmekten korkuyorum). Bu kelimeyle Braid, hastalarin daldigi uykulu durumu tanimladi (

- 116-



Yunan suaygirlarindan - uyku). Ancak hipnozun uykuyla ¢ok az ilgisi oldugunu hemen anladi.

Ama ¢ok gecti: kimse onu dinlemedi. Kelime hizla tim diinyaya yayildi.

19. yuzyiin sonunda hipnozun popilaritesi azalmaya basladi. Bu, hipnozun ise
yaramadigini savunan Sigmund Freud'un teorilerinin degeridir. Efsanevi psikanalist bunu
kendisi denedi ve hepsinin sarlatanlik oldugunu anladi. Ama belki de Freud kotu bir
hipnozcuydu, ¢unki hipnoz sonsuz sabir ve hastaya uyum saglama yetenegi gerektiriyor.
Freud'un terapisi, musterinin kanepede uzanmasi, terapisti gérmemesi ve ona itiraz
etmemesiydi. (Freud girtlak kanseriydi ve agrilarini gidermek icin morfin kullaniyordu. Bu
nedenle seanslarda hastanin yizindeki ifadeyi gérmemesi daha iyi oldu. Seans 45 dakika
sirdd ¢unkd Freud'un morfin aldigr arahk buydu.) Unutulmamahdir ki, Freud insan ve kultur
hakkinda ¢ok 6nemli kesifler yapmistir, ancak zamaninda hipnoza saldirmasaydi ve bu kadar
akil ustasi olmasaydi, bugiin hipnozu gizemli ve tehlikeli bir sey olarak gérmezdik.

Devam et. 1920'lerde dunya Milton Erickson'u duydu. Bu kitapta zaten bahsetmistim.
Erickson bir ciftlikte dogdu ve c¢ok hareketli bir cocuktu ama on yedi yasinda ¢ocuk felcine

yakalandi ve fel¢ oldu. Doktorlar onun hayatta kalacagina inanmadilar.

Erickson, doktorlarin ailesine geceyi atlatamayacagini soéyledigini duydu. Yanhs
olduklarini kanittamaya karar verdi. Dedigi gibi, o gece uzun saatlere dayanmak igin kendi
kendine hipnoz kullandi. Hipnoterapinin atesli savunucularindan biri oldu. Erickson hayatinin
geri kalanini tekerlekli sandalyede gegirdi. ikna giici ve diger bilissel yontemlerle tedavi

edildigi siddetli agr ¢ekiyordu.

Erickson'un teorisindeki yenilik, hastayl masanin basina koymasi ve tim isi hastanin
yapmasli gerektigini sdylemesiydi. Ondan 6nce, hipnotistlerin kendi "manyetik" yetenekleri
hakkinda hicbir stpheleri yoktu. Erickson, "hipnozun kisinin dusinceleri, duygulari ve

gorusleri Uzerinde derin bir konsantrasyon yolu oldugunu” séyleyerek buyiyl de reddetti.

Erickson, farkl durumlara ve farkl insanlara uyum saglama yetenegiyle Unludar.
Yodntemleri tek bir sisteme bagh kalmadan musterilerinin ihtiyaclarina gore uyarladi. Hastanin
ruh halini ayarlamak i¢in sik sik metaforlar ve hikayeler kullandi ve harika bir mizah anlayisi

vardi. Elestirmenleri bile Erickson'un muthis bir insan oldugunu inkar edemezdi.

Milton Erickson ve ydntemleri hakkinda birgok kitap yazildi. Yontemleri, seksenlerde
¢ok popduler olan bugiin NLP (Neuro Linguistic Programming) olarak bilinen seyin temelini

olusturdu.
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NLP ayni zamanda Erickson'un John Grinder ve Richard Bandler tarafindan yapilan
calismalarinin analizine de dayaniyor. Ama hala Erickson'un ydntemlerinin gergekte nasil
calistigini bilmiyoruz. Hic stiphe yok ki ona yardim ettiler. Hi¢ stiphe yok ki Erickson harika bir
terapistti. Esneklik ve yaraticilikta kimse onunla kiyaslanamaz. Cekiciligi ve karizmasi,
muayenehanesinde ¢ok yardimci oldu. Bazi nedenlerden dolayi, bugtin terapistler karizmatik
ve danisanlarina karsi iyi olmak zorunda hissetmiyorlar ve hastalara egitim veren kati bir
ogretmen imajini ortadan kaldiran Erickson'du. Erickson rahatlamayi, konsantrasyonu ve
iletisimi Ogretti ve bunu dikkatli ve incelikli bir sekilde yapti. Bircogu onu modern

hipnoterapinin kurucu babasi olarak goruyor.
Peki hipnoz nedir?

Normal insanlar gozlerini kapatip transa gectiklerinde ve garip seyler yapmaya

basladiklarinda, sihrin kurbani olduklarina inanmak kolaydir.

Hipnozcu seyirciler arasindan bir kisiyi secip sahneye goturdiginde ve birka¢ saniye
icinde adini unutturdugunda seyirci gozlerine inanamaz. Ya bu insanlar deli ya da hipnoz var.
Aksi takdirde, bunu yapmalarini baska nasil saglayabilirsiniz? O zaman, hipnozcularin
herhangi bir 6zel yeteneg@i olmadigini ve davranislarindan yalnizca fantezi ve kendi kendine
hipnozun sorumlu oldugunu sdyledigimi duymak ¢ok daha garip.

Ancak hipnozun olmadigini séylemiyorum. Ikna giiciinii ve insanlarin hipnozcunun
iradesine itaat etme arzusunu hafife almayin. insanlar baska bir kisinin iradesine itaat
ettiklerinde, bunu oyun oynamak ya da rol yapmak istedikleri icin yapmazlar. Hipnotize edilen
kisiye gercekte ne oldugunu sdylemek zordur. Ogrenmenin tek yolu, hipnozu deneyimleyen
kisiden ona her seyi kendisinin anlatmasini istemektir. Gortinise gore hipnozcu tarafindan
hipnoz durumunda bile ucabileceklerine ikna edilen insanlar, gercekten ucamayacaklarini

hissettiler.

Acikcasli, bazi insanlar oldukga gelismis bir fanteziye sahiptir. Bir sureligine ikiye
ayrilabiliyorlar, dyle ki bir yarisi gercegin (sandalyenin elektrikli olmadiginin) farkina variyor,
diger yarisi ise hayali bir dinyada tamamen yok oluyor. Bir hipnozcu i¢in dnemli olan sureg
degil, sonugtur. Ve sonug olarak insan kendisine sdyleneni yapar ve buna inanip inanmamasi

onemli degildir.

Kisacas! hipnoz, kisiyi kendisine soyleneni yapmayi kabul edecek kadar rahat bir
duruma getirmenin bir yoludur. Bu, hipnozla ilgili bircok yanilginin nereden geldigini agikhyor.
istemiyorsan hipnotik bir transa giremezsin, ¢unkii tamamen senin hayal giiciine kalmis.

Eger istemezseniz hipnoz altinda gergegi konusamazsiniz. Bu arada, bu yanilgilar sadece
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hipnozcularin islerinde yardimci olur. Bir kisi sadece hipnotizmacinin gozlerine bakarak
hipnoz durumuna diiseceginden eminse, o zaman olacagl tam olarak budur. Gergekle ayni
sey. Bir kisi bunun mimkin olduguna inaniyorsa, o zaman hipnoz altinda kesinlikle tiim

gercegi sdyleyecektir.

Muhtemelen televizyonda hipnoz halinde ameliyat edilen, disleri cekilen veya
midelerinde tuglalar kirilan insanlar gérmussiunuzdur. Aslinda bunun igin tam bir gevseme ve
yavas bir nabiz yeterlidir: agri esigi dusecek ve kisi hicbir sey hissetmeyecektir. Buna bir de
kisinin yeteneklerine giivenerek hipnozcu bir doktora gitmesini ekleyin ve bu 6neri kendi
kendine "yapabilirim" diyen bir sporcuda kendi kendine hipnozdan daha kot sonug vermez.
Herkes rahatlayabilir ve hipnozcunun sarkacinin bununla higbir ilgisi yoktur.

Bazi deneylerde, hipnoz altindaki insanlar, siradan yasamda yapamayacaklari siddetli
ve ahlaksiz eylemlerde bulundular: yasayan bir kisiye silah ateslediler, pantolonlarina isediler,
sinavda kopya cektiler. Ama bu da bir kanit degil, ¢linki tim bu insanlar deneye katildiklarini
biliyorlardi. Eylemlerinden baska birinin sorumlu oldugunu biliyorlardi. K&t davranmakta
Ozgurdiler. Psikolog William Coe bundan o kadar bikti ki, bir keresinde insanlara c¢ilginca
seyler yaptirmak i¢cin yapmaniz gereken tek seyin onlara bunun bir deney oldugunu sdylemek

oldugunu bile soyledi.

Hipnozcularin insanlari, igcinden asla ¢ikamayacaklari garip bir duruma soktuklarina
inaniyoruz. Insanlar baslarina beklenmedik bir sey, tehlikeli ve mistik bir sey gelmesini
beklerler. Ama gergekte, tim bunlar sikici ve banal. Hipnoz aslinda g¢ok basit bir seydir.
Herhangi bir 6zel beceri veya yetenek gerektirmez. Bir insani gergekten isterse
rahatlatmanin, goézlerini kapatmanin ve hayal gicind kullanmanin yizlerce yolu vardir. Bir
kisi size glveniyorsa, o zaman herhangi bir monoton uyaran (bir sarkacin veya sesin
sallanmasi) yeterlidir. Bazen "Transa gec¢" veya "Uyu!" gibi kisa bir komut bile yeterlidir. Bazi

insanlar kolayca hipnotize olmalarina izin verir, bazilari vermez.

Ancak bilinci manipile etmek icin cok daha kolay ve etkili baska birgcok yéntem vardir.
Ustelik bir insani bu sekilde yapmaya hazir olmadidi bir seyi yapmaya zorlayamazsiniz. Bu
yuzden sizi hayal kirikhidina ugrattigim igin izginum, ancak bir kigiyi birkag yil sonra sifreli bir
aramadan sonra Amerika Birlesik Devletleri Baskanini dldirmeye gidecek sekilde hipnotize
etmek imkansizdir. Hipnoz yardimiyla cinsel yasaminizi iyilestiremezsiniz. Bu nedenle, cinsel
istismarlari tesvik etmektense esinizi uyutma olasiliginiz daha yuksektir. Ve insanlarin sézde

hipnoz altinda yatakta yaptiklari diger seylere gelince, sormaniz yeterliydi...

Bu kitapta bilincdisi hakkinda ¢ok sey konustum. Muhtemelen bu bélimde neden

buna deginmedigimi merak ediyorsunuzdur. Hipnoz, birinin bilincaltini etkilemenin bir yolu
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degil mi? Bunu yapmadim ¢unki hipnozun bilingalti alemiyle hicbir ilgisi yok. Sonug olarak,

Erickson'un soOzlerini tekrarlamak istiyorum:

"Hipnoz, bir kisinin distncelerine ve duygularina odaklanmasini saglamanin bir
yoludur. Hipnoz, kisiyi kendisinden isteneni yapmayi kabul ettigi rahat bir duruma getirir. Tabii

kendisi isterse.

SON SOz

Benim icin bu kitabi yazmak bir eglence parkini ziyaret etmek gibiydi. Aklimizda
seninle birlikte hiz trenine bindik, carpik aynalara baktik ve korku odasina girdik. Ama
eglence bitti. Umarim gezinin buna degdigini disunurstiniz. Simdi nefes verebilirsiniz.
Abarttigimi ya da dahasi seni korkuttugumu sik sik distinmis olmalisin. Ama yine de, kendi

iyiligin icin seni bu hiz trenine bindirdim.

Bu kitapta, size zihin manipilasyonunun farkli yontemlerini tanittim. Manipulasyonun
temel yasasi, bir kisinin etrafindaki diinyayr nasil algiladigini anlamaktir. Cevremizdeki
diinya, sOzlerimiz ve eylemlerimiz i¢in bir arka plan degildir. Cevremiz dusuncelerimizi ve
duygularimizi, eylemlerimizi ve segimlerimizi etkiler. Durumlar, gruplar, insanlar arasindaki
iliskiler de bizi etkiler. Buna karsilik, eylemlerimiz ¢cevremizdeki diinyay! etkiler. Ve bdylece bir
daire icinde. manipulasyon. Her sey hangi rolu sectiginize baglidir - pasif bir kurban veya

aktif bir katilimei. Simdi, umarim, béyle bir secimin sonuclarini takdir edebiliyorsunuzdur.

Size pek c¢ok faydali tavsiye verdim ve insanlari manipile etmek igin
kullanabileceginiz yontemlerden bahsettim. Onlarin yardimiyla karsi cinsin dikkatini
cekebileceginiz gibi, bir kisinin siyasi gorugslerinizi paylasmasini saglayabilirsiniz. Bu
yontemlerle dilerseniz kendi dini mezhebinizi bile olusturabilirsiniz. Ama seni manipulator
yapmak benim amacim degil. Kendinizin bir maniptlasyon kurbani oldugunuzu ve
seciminizin aslinda sizin se¢iminiz olmadigini, sizin igin bagkalari tarafindan yapildigini

bilmenizi istedim. Ve eylemlerinizin nedenleri size gérindugu gibi degil.

Her saniye manipule ediliyorsun. Sizi disundirmek, hissettirmek, satin almak, kabul
ettirmek istiyorlar - genel olarak baskalarinin sizden istedigini yapin. Bunun seni depresyona
sokabilecegini anliyorum. Bu kadar kolay manipile edilmenize izin verdiginize inanmakta
zorlaniyorsunuz. Ama artik nasil oldugunu bildiginize goére, buna karsi koyabilirsiniz. Elestirel
disinmeye ve diger insanlarin sizi etkileme girisimlerini sorgulamaya baslayabilirsiniz. Artik
imza toplamak, numune dagitmak, yarim kalan sloganlar ve giizel insanlarin resimleri gibi
masum gortnen seylerin ¢ok tehlikeli olabilecegini biliyorsunuz. Birisi sizde bilissel

uyumsuzluk yaratmak istiyorsa anlayacaksiniz ve grubun bir Gyesi olmak isteyip
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istemediginize kendiniz karar verebilirsiniz. En azindan bazen. CiUnkl grubun baskisina

direnmek kolay degil. Ustelik artik manipulatorlere yeterince yanit verebilirsiniz.

Bu arada, sen tek degilsin. Herkes surekli olarak manipule ediliyor, manipulatérlerin
kendileri bile. Etrafta dolasmak ve her yénden bize maruz kalan tim uyaranlari strekli olarak
analiz etmek imkansizdir. Manipulatorleri kim manipule ediyor? Sen kendin. Ve milyonlarca

baska insan. Ve bu kitabi okuyarak hayatlarini bilyik 6lciide karmasiklastiracaksiniz.

Umarim bu ydntemleri okumaktan benim onlari kullanmaktan keyif aldigim kadar keyif
almissinizdir. Ama bitirme zamani. Sokakta bir kamyon dolusu ¢amasir tozu var, bu yizden

saklanmam ve evde yokmusum gibi davranmam gerekiyor.
Henrik Fexeus, Temmuz 2008
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