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Sunus

Maddesel varolus, insanin eksikligi ve yetersizligi iizerine
kurulmus. Bastan basa aldatmacalar ve yalanlarla dolu, oyun
ve rol yapma temeline dayal bir diinyada yasiyoruz. Kisisel ya
da grupsal c¢ikar ve menfaatler, herseyin oniinde ve iistiinde ge-
liyor.

Adalet, esitlik, namus ve dogruluk gibi kavramlar, hep birer
kandirmaca ve oyalamaca olarak kullamliyorlar. Ciinkii yon-
lendirilmis, carpik, yanlhs ve kendimizden uzak bir bicimde ya-
siyoruz. Gergek istek ve ihtiyaclarimizin bile farkinda degiliz.
Hep baskalarninin yonlendirmeleri dogrultusunda davranmak
zorunda kaliyoruz. Onlann istedikleri seyleri giyiyor, yiyor, igi-
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yor, aliyor ve seyrediyoruz. isin kotiisii, bunlan kendi 0z istek
ve ihtiyaclannmiz saniyoruz. Segme ve elestirme sansimiz yok.
Toplumsal diizen ve egemen gruplann sunduklan dar alanda
yer alan, birkag kisir alternatifle kisitlaniyoruz.

Insanlan aldatmak ve onlann zayiftiklarindan yararian-
mak, marifet sayiliyor.

Tim bunlar, eksik bilgiden ve insanin yetersizliginden kay-
naklaniyor. Ciinkii insan, bagimh oldugu fiziksel kosullar ne-
deniyle son derece zayif, eksik ve yetersiz bir varlik. Once be-
deni, sonra da ii¢ boyutlu planm kisitlayici engelleri, insan1
adeta bir hapishaneye kapatms gibi. Hareketleri kisith, bilgi
kaynaklan yetersiz, algilan zayif ve icinde bulundugu durum
yiiziinden, her seye izin veren edilgen bir durumda bulunuyor.

Bu bagimhhik ve fiziksel kosullanin agirhgs, ashinda diinya-
sal tekamiil plantmn bir zorunlulugu ve buna karst da insamin
yapabilecegi bir sey yok. U¢ boyutlu maddesel alem ¢ok agir
tekamiil kosullarina uymak durumunda. Ashnda diinyanin ve
insanin varolusu da, bir eksiklik, bir karanlik, bir bilgisizlik ve
bir unutma ile gerceklesiyor. Bilgi tam ve eksiksiz olsa, mad-
desel diinyanin varolma gerekliligi de kalmazd.

Insan olarak engellerle karst karsiyayrz ve simrlarumiz var:
Gergcekleri ancak karsithklaria, ikili bir bicimde kavrayabili-
yoruz. Algilarimiz, bityiik bir spektrumun ancak minik bir ala-
nina duyarli. Tekamiil siirecimiz, aci ile dolu. Kan, ter ve goz-
yasi olmadan, maddesel gelisim saglanamiyor. Ancak kisith
orandaki bilgiye ulasabiliyoruz. Unutuyoruz, yanshyoruz...

Diinya gercekte cok agir bir tekamiil planmina sahip ve ¢ok
geri. Adeta balcik camur icinde micadele ediyoruz.

Olaya diger yoniiyle ve ahsik oldugumuz bicimde bakacak
olursak; maddesel alem icinde hersey yerli yerinde ve miikem-
mel bir diizen var. Bir damla sudan, insan olusuyor. Minik bir
hiicreden dev bir diinya doguyor. Tiim olaylar, muhtesem bir
intizam icinde. Biitiin bunlari; atomalt1 parcaciktan, gokteki
galaksilere dek biiyilk bir “hayranhkla” izliyoruz. Sirlarim



buldukga, sistemin olaganiistiiliigii ve gérkemi, gozlerimizi ka-
mastriyor. Evet, ama bu gerceklik bize gore boyle ve dev bir
gergeklik spektrumunun minik bir ara kesiti yalmzca. Nasit ki,
renk ve ses spektrumundan bizim algr alanimiza girenler, yal-
mizca kiigiik bir araliksa, varolus gercekligi ve maddesel alem
icin de aynt seyler soz konusu.

Ve bu dar maddesel plamin disina basimiz: her uzatisimiz,
bize maddesel alemin geriligini ve agirh@im: gosteriyor. Bizim
gergek canhhigimaz ve tiim varolusla ortak olan yanimiz, mad-
de icinde hapis. Onunla siirekli olarak ¢atisiyor. Ciinki biitiin
vetenckleri Kisith ve bagh bir halde bulunuyor.

Dunyamin maddesel varolusu, eksiklik ve yetersizlikten de-
mistik. Cionkii maddesel olarak algiladigimiz hersey, aslinda
(temelde) bize goriindiigiinden daha farkh bir 6zellige sahip.
Isik, tam ve cksiksiz haldeyken, onu algilayamiyoruz. Bizim
stk diye adlandirdigimiz sey, onun bir adet fotonu atip, kendi-
ni indirgemesiyle olusan bir ara durumdur. Evrende varolan
seyler, bizim alg1 alamimiza girebilmek icin, kendilerini indir-
gemek, yani olduklarindan farkl bir bicim almak zorundadir-
lar. Peki ya gordiigiimiiz madde? Eger goziimiiz dev bir mik-
roskop olsayds, cevremize baktigimizda neler gériirdiik acaba?
Ne tas, tas gibi ve ne de agaclar, agac gibi olmazlardi. Goziimi-
z¢ yalmzca salinip, titresen enerji birimleri carpardi. Ya insan-
lar? Kas, goz, el, agiz ve burun yerine, renklerle ya da hareket-
lerle tammlanabilen ve kipirdanip, oynayan atomalt: pargacik-
larin diinyasint goriirdiik onlara bakinca.

Ve iste 0 zaman ¢ikard1 ortaya, aslinda hepimizin aym 6z-
den oldugu ve birbirimizden ayn olmadigimiz.,

Ne tas, ne toprak, ne agac ve ne de insan. Ashnda yok bir-
birimizden farkimnz. Ve icten ige biitiin bu enerji alaniari bir-
birine bagh, birbirleriyle etkilesim halindeler. Herhangi birin-
deki en kugiik bir degisim, digerlerince de biliniyor, fark edili-
yor ve onlari da etkiliyor. Iste bizim bir siirec, bir ara Kesit ola-
rak yasadigumyz ve “maddesel gercek” diye adlandirdigimiz bu
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olusumun gerisinde ya da iizerinde varolan gerceklik bu tiirlii
Ozellikler tasiyor.

Orada zaman ve mekan yok. Biitiin bilgiler her an ve her
yerde. Biitiin varolanlar, birbirlerinden ayn gibi goriinseler de,
Ozlerinin ayni ve birbirleriyle baglanti icinde olduklann bili-
yorlar. Bu bilgi, orada; korku, telas, endise, giivensizlik, ihtiras
ve sahip olmak tutkusu gibi, biz insanlar “yakan alevlerin” ol-
mayisini saghiyor.

Geliyoruz yeniden kendimize ve insana. Maddesel diinyaya
bagh oldugumuz siirece, bu planin anayasasina da baghyiz de-
mektir. Bu nedenle, icinde yasadigimiz bu gergeklik alemini
(her ne kadar bunun bir yamlgy, bir suret ve hayal goriintiisii
oldugunu bilsek de) reddetmek ya da ona sirt donmek yanhs
olur. Madem ki, bu bedene biiriindik ve bu alemde goriindik,
oyunu onun kurallarina gére oynamak zorundayiz. Senaryoya
uygun davranmak, yani bireysel iradeyi, evrensel kurallar ile
bir etmek, bizi kisitlamaz, tam tersine iizerimizdeki baskiy
kaldinr.

Ancak, bu planin yasalarini bilmek ve onlarla (elverdigin-
ce) uyum icinde olmak, tek baglamilacak degerin maddesel
diinya oldugu anlamina gelmez.

Asil gercekligin farkinda bulunmak, bizi daha bilgili, anla-
yishi ve olgun kilar. Diinya iizerinde nasil yasanmasi gerektigi
konusunda, bize yeni bir bakis acis1 ve degisik bir perspektif
kazandinr. Gergeklesmesi bir iitopya gibi bile olsa, bizi “bi-
tiinsel gerceklige” dogru yonelmis toplumsal yapdar kurmaya
yoneltir. Boylece, diinyanin o céozemedigimiz karmasikhiginin
arasmnda ezilmekten kurtuluruz. Eksik ve mukemmellikten
uzak olus, bu nedenle de bize ancak “suret” olarak yansiyis,
bir maddesel plan yasasidir. Oununla micadele edip, onu asma-
ya ¢alisinak da, insan varolusunun ve tekamilunan kurahdr.
Bu ikisi arasindaki catisma ve etkilesmce, hem maddesei olanmin
gelisimini ve evrimini sagiar, hem de ruha maddesel planin de-
neyimini kazandirir. Zaten tan mitkemmellige ulasilsa, hare-



ket yerini siikinete birakir ve ditnyanin varolus islevi de biter-
di.

Evet, “diinya ve insan, yetersiz ve eksikli, zaten bu nedenle
varlar” dedik, ama 6te yandan da ruhunun yansimasi olan ze-
kast, diisiincesi ve vicdam var. Ruh kendini madde hapishane-
sinin i¢inden, bu yollarla belirtiyor ve disa vuruyor. Boylece de,
tckamiil dedigimiz siirec islemeye basliyor. Yani belirli cevrele-
rin, insanin zayifliklarini ille de istismar etmelerine gerek yok.

Hersey carpitihiyor, hersey saptinhyor. Hersey yalan, eksik
ve yetersiz. Herkes birbirinin yetersiz bilgisini once destekli-
vor, sonra da kullantyor. Bunu insan olgusunun bir ozelligi ve
uzantis1 olarak, hepimiz zaman zaman yapiyoruz. Ciinkii ger-
cekten acik, diiriist ve dogru olmak miimkiin degil. Birakin
baskalarim, kendimize bile rol yapiyor, kendimizi bile aldatip,
kandirmaya, oldugumuzdan baska goriinmeye ¢alisiyoruz. Bu
yanhs. Ama bir de bu zayifliklar kendi ¢ikarlar dogrultusun-
da kullananlar (en basta politikacilar, reklamcilar, biitiin sati-
ctlar vb.) bulunuyor. Iste bu daha da yanlis. Bilemiyoruz ug-
runda hersey verilen “kisisel ¢ikar”, bu “kazanc”, bu “gii¢ me-
raki” ne oluyor? Nereye aktariliyor bu “kazanclar” ve bu “ya-
rarlar”? Ne icin biriktiriliyor? Saniyoruz ki, hep yalmziz, kim-
se bizi gdrmiyor ve ne yapsak, yamimiza kar kalacak.

Manipulasyon oyunu ile hemen her giin ve hatta her an, ya-
sachgimiz olaylarin icinde karsilasiyor ve hepimiz insan olma-
mn dogal egilimleri yiiziinden, bu oyuna katihyoruz. Kari-ko-
ca. anne-baba ve ¢ocuklar, patron-calisan, alici-satict ya da
devlet ve vatandaslar olarak, karsinmzdakileri ezmeye, onlara
ustimn olmaya ve onlan isteklerimize gore yonlendirmeye ¢ali-
styoruz. Diinyasal diizen iste boyle (ashinda bos olan) bir oyun
ve bir czme-ezilme, yonetme-yonetilme ve aldanma-aldatma
mucadelesi olarak siiriip, gidiyor. “Olusum boyle, ama bu dog-
v mu?” diye soracak olursamiz, cevabimiz “hayir” olacaktir.
(iinku insan gelistikce ve maddesi tekamiil ettikce, ruhu ken-
disini daha ¢ok hissettirmeye ve sinirlarin1 zorlamaya baslar.

13



14

Ayrica diinyanin simdilik boyle isliyor olmas, gercegin de boy-
le oldugu anlamna gelmez. Buradaki temel konu, bilgisizlik
ve bilememektir. Bu bilgisizlik, bizi korku ve endiseye siiriik-
ler. Adeta bir panik havasi icinde, herkes her an ve her yerde
kisisel ¢ikarlarim diisitnmeye, ihtiyaclarim 6n plana almaya
calisir. Boyle bir anlayisa gére (tipki hayvanlar aleminde oldu-
£u gibi) herkes, (hatta insanin kendisi bile) birbirinin rakibi ve
diismamdir. Tek hedef, her seferinde, kendi payina goz dikebi-
lecek olan bir rakibi yenmek, altetmek ve kendini kabul ettir-
mektir.

Bu nedenle hep gizlenmek, oldugundan farkli davranmak,
aldatict olmak, yalan soylemek, gizli planlar yapmak zorunda
hissederler insanlar kendilerini. Ciinkit samimi, icten, agik,
diriist olmak, vermek, sevmek, birinin iyiligini istemek gibi
egilimler, insam zayiflatir, rakibe acik verdirir ve yenilgiyi ha-
zirlar. Aslinda ig¢imizdeki evrensel 0z, bizde bu gibi olumlu
6zelliklerin olusmasini saghyor. Yani herkesin icinde biylesine
diga acilma arzusu ve egilimleri var. Ama korktugu, kimsclere
givenemedigi ve kendisini yalmiz hissettigi icin, bu yonlerini
hep bask! altinda tutuyor, itiyor ve bastiriyor. Disa acilmi de
nemelerinde bir-iki kez basarisiz olunca da “tamam, demek ki
dogrusu buymus” diyerek, yanhshiklar zincirine bir halka ol
rak takilip, gidiyor. Oysa gizlilik, yalan, aldatma, rekabet, hirs,
diismanlik ve benzeri konular, insanlarin ve genel diinya reali-
tesinin geriligi yiiziinden boylesine yaygin. Ama giiniibirlik ya-
samak, kisir, ters, dar ve yiizeysel iliskiler, artik gitniimiz insa-
n icin sevimsiz gelmeye basladi. Boyle yasamak, simdi onlars
mutlu etmiyor. “Madem ki yanhs, o halde bu anlayisi ve ¢ar-
pikhigr asmak gerekiyor™ diye disiiniilmeye baslanda,

Nasil mr olacak bu? “Yeni Cagmn Bilinci”ni, vani ger¢egin
biitiinsel oldugunu kavrayarak! Yiizyiin basindaki bilimsel
gelismeler ve onlarin ortaya koydugu insan anlaysy, kendisine
uygun olan ahlaki, toplumu, sanati ve ekonomik sisterni do-
gurmustu. Rekabet, miicadele, sahip olmak gibi ozellikler,



biylece one citkmaya basladilar. Ama giderek bunun yanhshgi
ve insana ters oldugu ortaya ¢iktr ve tepkiler dogdu. Insanlar
mutsuz olduklar1 bu sistemi agsmak arzusuyla doldular. Bilim-
scl gelisme de, onlann bu arayislarina paralel bir atihm yapa-
rak, insanin dar algt alanimin diginda yer alan ve bizim de bag-
I1 bulundugumuz gerceklik biciminin, biitiinsel oldugunu orta-
ya koydu. Simdi yapilmasi gereken, bu bilgi bi¢iminin, biitiin
diinyasal olgulardaki pratigini ger¢eklestirmektir.

Her tiirlii bilgi yararhdir. Asilmakta olan bir diinya diizeni-
nin temel yapisin1 ve ona bagh olarak da, insanin dogasim ¢6-
sumlityoruz. Bilgi bize, toplumu seffaflastirtyor. Onun ve oy-
nanan oyunlarnn arkasim goérebilir oluyoruz.

Sozii bu kadar uzatmamizin nedeni, bunca karmasa arasin-
da, perspektifimizi nasil ve nereye dogru yoneltmemiz gerekti-
gini belirlemek icindi. Bunun kitabimizla da ¢ok yakmdan il-
gist var. Conkii clinizdeki kitap toplumlardaki aldatmaca, kan-
dirmaca ve uyutmaca uygulamalarinin ne tiirlii gergeklestigi-
nin giizel bir incelemesini iceriyor. Bireyci toplum anlayisinin
bir zirvesi olan bu arastirma, ¢agdas toplumsal dinamigin yan-
higlarim, carpikliklarint ve gercek insana ne denli ters oldugu-
nu ortaya ¢ikariyor. Bu siirecin olusum ve isleyis mekanizma-
larini anlamak, bizi toplumsal ¢arkin dislileri arasinda ezil-
meckten kurtarabilir. Olumsuz etkilerden daha az yara almak,
hizla akan olaylar arasinda ayakta kalabilmek, hatta zaman za-
man cevreye miidahale edip, onu yénlendirebilmek giizel bir
sey.

Boylece gercek dziimiize ve ihtiyaclarimiza egilmek, secim-
Ieri kendi gergek isteklerimize gore belirlemek imkanmim elde
cdebiliriz. Dinyada (su tarihsel dénemde) gecerli olan oyunun
kurallarim tanimak, bizi daha donamiml kilacak ve hayatimi-
«m iplerini (olabildigince) kendi elimize almus olacagrz.

Aydin Aritan
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Bu oyunun kurallaruu kullanmay bilen kisi,
kendi yeteneklerini gelistirir ve hayallerini
gerceklestirme sansuu elde eder

Diinyada; yetenekli, istekli, hursh ve caliskan insan bollugu
var. Ama bir de bakiyorsunuz, bunlar tiim bu yetenek ve beceri-
lerine ragmen, hayatta pek de basanh olammyorlar, planlarim ve
havallerini gerceklestiremivorlar. Ciinkii; insanlan etkileme ve
kullanma sanatimin kurallarimi bilmivor. yontemlerini uygulaya-
mivorlar.

Ovsa reklamcilar. politikacilar ve profesvonel saticilar. kural-
lar taa viizvillar 6ncesine dayanan bu ovunun, vani insanlars et-
kilemek, yonlendirmek ve kullanmak sanatimin biitiin incelikle-
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rinin farkindalar. Zaten basarih olmalarimin ardinda da, bu tek-
nigi iyi uygulamalan yatiyor.

Insanlarin ¢ogu, planlarini ve hayallerini gerceklestiremeyin-
ce, kendilerini kabul ettirmek ve hedeflerine ulasmak konusun-
da Gmitsizlige kapilir, hatta bu isten tamamen vazgecerler. Ar-
dindan kendilerine acimaya ve bu basansizhiklan nedeniyle bas-
kalanm suclamaya baslarlar.

Bu yiizden diinyada, kendisine olan giivenini kaybetmis bulu-
nan bircok mutsuz insana rasthiyoruz. Bu tiirlii kisiler siirekli
olarak, baska insanlarin onlara; neyi nasil yapma-lan, nasi dii-
siinmeleri, neleri satin alip, neye ve kimlere inanmalarn gerekti-
gini sdylemelerini beklerler. Boylece, hig bir elestiride bulunma-
dan, kafalannm yormadan ve rahat bir bicimde, diger insanlarin
onlan istedikleri gibi yonlendirmeleri ve yonetmeleri altinda ya-
sar, giderler. Ciinkii bu insanlar, manipulasyon denen olgunun
(yani, etkileme ve yénlendirmenin), insanlararasi iligkilerde ne
denli dnemli oldugunu bilememektedirler.

Opysa; istekleri gerceklestirebilmek, bagkalarim ikna edebil-
mek, bize kars1 diismanca bir tavir takinmis olan s diinyada
ayakta kalabilmek ve kendini kullandirmamak, hep bu oyunun
kurallarim1 bilmek ya da “‘oyunu kurallarina gore oynamak” ile
saglanabilir. Cinkii basarlt olan kisilerin pek ¢ogu, bu kurallan
uygulamakta ve boylelikle basanya ulasarak, kisisel mutlulugu
bir ucundan da olsa yakalayabilmektedirler. Insanlar amaclarina
ulasmayi, bir basan yasantisi olarak degerlendirirler. Ve basan
yasantilan, insanin ruh saghg agisindan ¢ok onemlidir, onlann
hayat icinde dimdik ayakta kalmalarnni saglar.

Iste bu nedenle diyoruz ki: “Bu oyunun kurallarin: bilen ve
uygulayan kimseler, yeteneklerini gelistirir ve istekleri ile hayal-
lerini gerceklestirirler.” Bu kurallan tanimak, onlar iizerinde dii-
siinmek ve onlarm yardimyla kendilerini gelistirmek konularin-
da caba gostermeyenlerin ise, ne kendilerinden ve ne de cevrele-
rinden hosnut olmadan yasamalarina da sasmamak gerekir.



Bu kitaptan en iyi bicimde yararlanabilmeniz
icin sizlere birkac tavsiye

Kitaba baslamadan once, sizlere burada sunulacak olan bilgi-
lerden nasil ve ne bicimde yararlanacagmiz diisiinmenizi salik
veririz.

Elinizdeki kitap, yalmzca baz fikirler edinmek icin sayfalan-
nt cevirip de, sonra bir yana birakacagimz eserler gibi degildir.
Ama eger sizin niyetiniz, kitab: soyle yiizeysel olarak bir gbzden
gecirmekse, seciminizde Ozgiirsiiniiz. Ama unutmayin ki, boyle
vaptigimizda, kitabr satin almak igin verdiginiz paranmin yiizde
70'i havaya gitmis demektir.

Bu Kkitap, bir alistirma kitabidir. Icerigi, ondan giinliik yasan-
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tmniz icin en kisa siirede ve en acil ¢6ziimii bulabileceginiz bir bi-
¢imde olusturulmustur. Ve amaci, insanlan etkileyip, onlan yon-
lendirme (ve kullanma) konusundaki sekiz ana (ya da altin) ku-
rali, sizlere sunmak ve buniarn nasil kullanacagimz1 da acikla-
maktir. Zaten bu kurallan ginliik hayatimzda uygulayip, onlarin
dogrulugunu sinadik¢a, kendinize olan giiveniniz artacak ve ba-
sartlarimz ¢ogalacaktir.

Bu Kkitap, sizi, dgrendiklerinizi uygulamak konusunda tesvik
edecektir. Boylelikle ¢evrenizdeki insanlan, bilingli olarak, eski-
sinden daha iyi etkilediginizi fark edecek ve diger insanlarla olan
iliskilerinizden ¢ok daha iyi bir bicimde yararlandigimza gore-
ceksiniz.

Saninz boyle sert ve cikarcs bir giris, sizleri biraz diisiindiir-
di. “Diger insanlan manipule cdin, onlan kendi yararlarmz
dogrultusunda etkileyip, kullanin!” tiriindeki bir 6neri, belki de
kimi okurlara itici geldi. “Manipulasyon” son yillarda sikca kul-
lamlan, ama genelde olumsuz anlamlarda degerlendirilen bir
sozcuktiir. Gunlikk kullamim icinde, diger insanlan “sinsice kan-
dirmak” ya da onlan “tuzaga disiirmek™ tiriinden yaklagimlar
alan bu sozciik, insanlart aptal yerine koymakla es anlamh ola-
rak da diisiiniilmektedir. Kisaca, manipule etmek; diiriist olma-
yan, saygisiz ve sorumsuz bir davranis gibi ele alnmaktadir.

Iste bu tiirlii Kkliselere ve carpitmalara, bundan sonraki bo-
liimde cevap verilmeye calisilacaktir.

Insanlan etkileme ve kullanma konusundaki sekiz ana kura-
It anlatan kitabimiz, ashinda iki temel boliimden olusmaktadir:

A) Bu kurallann tamitimi ve aciklamalari: Konuyu bircok or-
nek iizerinde inceledikten sonra, manipulasyonun yontemlerini
ve uygulama kurallarim analiz edecegiz. Ayrica manipule edil-
mis insanlarn davranslarini ¢éziimleyerek, etkileme sanatinin
inceliklerini gorme sansina kavusacagiz.

B) Ogrenilen kurallanin nasil uygulanmas: gerektigi konu-
sundaki uyanlar: Amag, sizlerin bu teknigi okuyup, 6grenmeniz
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degil, onlart hemen pratige ve uygulamaya dokerek, yararlanma-
va baslamanizdir. Bu konuda kitap boyunca, siirekli olarak tesvik
cdileceksiniz.

Bu nedenle, her kurala zaman ayirmamzi ve onun iizerinde
calismamzi oneriyoruz. Bu arada sunu da unutmayin: Kitaptan
tain anlamiyla yararlanmis olmak, anlatilanlari aynen uygula-
makla gerceklesmeyebilir. Onemli olan, burada 6grenilenlerin,
birgiin bir yerde ve gelecekteki hayatimzda size yararlh olmasi, o
andaki bir davranis biciminize yon vererek, sizi bagarnl kilmasi-
dir.

Adma ister manipule etmek, ister ikna etmek ya da satis yap-
mmak veya kendini kabul ettirmek deyin, bu da, tipki bir spor tii-
rii, yabanci bir dil ya da muhasebecilik gibi 6grenilebilen bir sey-
dir. Ve her alanda oldugu gibi, burada da, basarih olabilmenin iki
temel ogesi vardar:

1. Ana kurallarr tam olarak anlamak ve onlara hakim olup, iyi
kuflanabilmek.

2. Siirekli alistirma ve idman yaparak, edinilen bu bilgileri ce-
silli yerlerde ve olaylarin icinde denemek, boylece bilgiyi gelisti-
rip, ilerletmek.

iste bu iki 0ge, insanlan etkileme ve kullanma sanati (ya da
teknigi) igin de gegerlidir.
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Bir insan, diger bir insanla konugsmak icin
agzim actiginda bilin ki, aklinda tek bir sey
vardir: Onu etkilemek ve kullanmak

Belki siz de, manipulasyonun zararlan iizerine gelistirilen
sloganlann ve yapilan propagandalann etkisi altinda olanlardan
birisinizdir. Ve de, bircok insan gibi, su sloganlarla en azindan bir
kez karsilagsmussimizdir: “Kitle iletisim araglan, hepimizi mani-
pule ediyorlar.” “Insanlar manipule eden seylerin ¢ok az1, onla-
nn yarannadir.” “Kitle iletisim araclan gelistikce, onlara sahip
olanlann oyuncakian haline gelmekte ve onlarin egemenligine
girmekteyiz.”

fnsanlar manipule etmek konusunun kurallarini ve yéntem-



lerini incelemeye baslamadan dnce, yukanda belirttigimiz tiir-
Jden slogan ve Kliseler konusundaki bazi yanhis anlamalan ele al-
mamiz iyi olacak. Yoksa konumuzu ters bicimde anlayabilir ve
onu yanhs temellere oturtabiliriz.

Bir seyi, daha en bastan acikca ortaya koyahm: Modern top-
lumlarda, baz1 azinhklar, biiyiik insan kitlelerini kendilerine ya-
rar saglamak amaciyla, etkileyip yonlendirmekte yani, onlan ma-
nipule etmektedirler.

Ama bizlerin de ashnda bunu bekledigimiz bir gercektir. Ciin-
ku ¢ogu kez, birisinin ¢ikip da; neyi nasil yapmamiz, nasil diisiin-
memiz, nelere inanmamiz ve neleri satin almamiz gerektigini bi-
/¢ sOylemesini arzu ederiz. Baska tiirlii sdyleyecek olursak; in-
sanlarn ¢ogu, kendilerine zor geldigi icin, bircok konu hakkinda
karar alirken; bu secimi baskalannin yapmasim, karan onlarin
vermesini ister ve bunu beklerler. Ciinkii bu, en kolay ve zahmet-
siz olan yoldur.

Ote yandan hepimizin icinde, diger insanlan en iyi bigimde
kullanip, onlan kendi yararimiz dogrultusunda yénlendirmek
tutkusu da yatar. Ancak, baskalarinin bizi manipule etmelerin-
den nastl korunacagimzi bilmez ve hatta bunu hig diigiinmeyiz.

Kisaca, manipulasyonla her an ve her yerde igi¢ce yasamakta-
viz. Bu nedenle, manipulasyonun etkileri ve zararlanm tartismak
verine, dikkatimizi su iki nokta iizerinde toplamak, bence daha
onemlidir ve daha ¢ok ise yarar:

e Manipulasyon tekniginin temelindeki kurallar nelerdir ve
bunlan dgrenmemiz, bize ne gibi yararlar saglayabilir?

¢ Bu kurallan bilmek, baskalarinin bizi, kendi amaclar dog-
rultularinda manipule etmelerini ne 6lciide engeller ve kendimi-
/i baskalannn ¢ikarlan yoéniinde kullandirmamayi nasil basan-
1s?

isvicreli uzman Adolf Portmann: “Manipulasyon, insan olma-
mn en temel olgulanindan birisidir” diyor. Amerikah insan-bilim
profesoriit Walther G. Pinecoke ise: “Eger bir insan, diger bir in-
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sanla konusmak icin agzim agarsa, bilin ki, aklinda tek bir gey
vardir: Karsisindakini etkilemek ve onu kullanmak, yani mani-
pule etmek.” Belki ilk anda fazla abartiimis gibi goziikse de, Pi-
necoke’un teorisi, insamn temel davramislan agisindan énemli
bir noktaya isaret etmektedir.

Gergekten de, biitiin 6mriimiiz boyunca, hep kendimizi bas-
kalarma kabul ettirmeye calisir, dururuz. Onlarin, bizim bekle-
digimiz seyleri yapmalarini isteriz ve arzu ederiz ki, bizi sevsin,
saysin ve itaat etsinler, Yeteneklerimizi goriip, onlar1 kabul etsin-
ler ve gelistirebilmemiz icin de bize imkan tamyip, yardimei ol-
sunlar.

Bizi bu siraladi@imiz hedeflere ulastiracak hersey, bizim icin
dogru ve “miibah”tir. Bu seyler; giic kullanma, para harcama ya
da otorite uygulamasi olabilir. Bakin buna giinluk hayattan baz
ornekler verelim:

o Isyerindeki sef: “Eger énceden belirlenen hedef satis1 ger-
ceklestiremezseniz, priminizi alamazsimz.”

« Okuldaki ogretmen: “Eger hemen susmazsaniz, size ceza
odevi veririm” ya da “eger sessizce dersinizi cahsmazsamz, ben-
den sifir alirsimiz.”

o Is adami: “Yeni arabam, mutlaka eskisinden pahali ve liikks
olmali.”

o Ev harmumm, her yeni ¢ikan deterjam, reklamlarina aldana-
rak, daha beyaz yikayacak diye satin alir. Ama yijkama sonucun-
da, camagsirlann beyazhiginda hig bir fark olmadigim gorir.

o Kizgin adam: “Bana ise yaramaz ve salak dersiniz, ha! Ben
size gosteririm.”

o Milyarder is adami: “Oteki patron benden daha zengin, ama
sanurumn gelecek yil, onu rahatca asanm.”

o Devletin otoritesini temsil edenler: “Kanunlara uymayan-
lar, cezalandinliriar.” Ama onlarn tek ve asil gayeleri, otoritele-
rinin ¢ignenip, ayaklar altina alinmasini 6nlemektir.

Burada verilen érneklerin ¢ogunda, hedefe ulasmak icin ¢cok
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bilinen bir yontem kullanilmustir: Korku yaratmak ve korkut-
mak. Modern toplumlarin yapisitm daha detayh olarak inceledi-
gimizde goriiriiz ki, korku yontemi, davranislarinmzi belirlemek-
t¢ kullanilan en onemli motiflerden birisidir. Korku, iki yonlii-
dur. ilk olarak kendi icimizden dogar ve davramislanmzi belirler.
Diger yandan ise, biz baskalannda korku yaratarak, onlar istek-
ferimize uymaya zorlarnz.

o Ogretmen, dgrencilerini cezalandirmakla ya da kétii not
vermekle tehdit eder ve Ggrenciler de bundan korkarlar, Ciinkii
kotil not alirlarsa, ailelerini kizdiracaklardir ve onlan kizdirmak-
tan da korkmaktadiriar.

e Aileler, ¢ocuklannin okulda basarisiz olmalarindan korkar-
lar. Ve bu korkular nedeniyle, cocuklarini daha basarih oimalan
icin zorlarlar.

o Devlet, vatandaslari, kanunlari ¢ignemeleri halinde cezalan-
dirmakla tehdit eder. Vatandaglar da, eger kanunlardaki bosluk-
lan kesfedecek bir avukat ya da bir mali damsman tutacak kadar
paralan yoksa, kanunlan cignemekten korkarlar. Aslinda devle-
tin boyle davranmasimin nedeni de, korkudur. Onlar da. eger hic
kimse kanunlara uymazsa, devietin yikilacagindan korku duyar-
lar.

o Calisan herkes, mevkiini ve igini kaybetmekten korkar, isve-
renler de bunu en iyi bicimde degerlendirirler.

¢ Belki en ¢cok duyulan korkulardan bir tanesi de, yakin ¢ev-
remiz tarafindan saygs gormemek ve ciddiye alinmamaktic Bu
nedenle, herkesin bizi begenmesi ve onlarin hosuna gidebilmek
icin, elimizden geleni yapmaya cahsinz. Moday: izlemek ve bas-
kalanndan geri kalmamak i¢in de caba gosteririz. Kimi zaman
alttan alarak, kimi zaman fikralar anlatarak, bazen tatilimizden
bahsedip, bazen kendimizi herseyi bilen birisi olarak ortaya ko-
yarak, hep tek birseye ulasmak isteriz: Cevremizdekiler tarafin-
dan kabul edilmeye ve deger verilmeye.

o Tabii bu arada, bizim kendilerinden korktugumuz “tepede-
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kiler” de korku icindedirler. Ciinkii onlar da, her an arkalarin-
dan gelen birisinin, kendi yerlerine ge¢mesinden ve mevkilerini
kaybetmekten korkmaktadirlar.

Tipkt manipulasyon gibi, korku da, Adolf Portmann’in deyi-
mi ile “insan olmanin en temel olgularindan biri digeri”dir. Ki-
mi insanlar, amaclarina ulasabilmek icin, baskalarinda korku
durumu yaratmay iyi bilirler. Bu teknigi uygulamayi bilmeyen
digerleri ise, hem korkularimi yenmeye, hem de onlan korkuya
iten kimselerin isteklerini yerine getirmeye calisiy, dururlar.

Aslinda burada yine bir suclu aramaya gerek yoktur. Ciinkii
hepimiz, aym anda hem “korkutucu”, hem de “kurban” duru-
munda bulunmaktayiz. Onemli olan, hangi oranda disirmzdaki
kisiler tarafindan yaratilan bu korku manipulasyonlarimin etkisi
altinda kaldigimizi saptamak ve ozgiir karar alma alammizi na-
sil genigletecegimizi belirlemektir. Bunu basarabilmek icin de,
korkulanmuzin nerelerden ve nasil kaynaklandigim sezinleye-
rek, onlarin bilincine varmak ve korkularimizi kontrol edebilme-
yi 6grenmek gerekir.

Ondan sonrasi size kalacaktir. Korku silahini gelecekte, bas-
kalarimi yonlendirmekte kullamp, kullanmamak kendi secimi-
nizle bicim bulacaktir. “Peki boyle davranmak, bir tiir manipu-
lasyon olmuyor mu?” diye soracak olursaniz, cevabimiz “hayir”
olacaktir. Bizim aciklamaya cahstigimiz anlamdaki manipulas-
yon, karsidaki kisinin varhgina kars1 yoneltilmis bir tehdit degil-
dir ve onu bir tehlikeye sokmaz. Yani, elimize silahi alip, onun al-
nina dayayarak, istediklerimizi yaptirmaya benzemez. Biz bura-
da, karsimizdaki insanin tembelligini, kararsizhigini, rahati ara-
yistu ve bilgisizligini kullanarak, onu istedigimiz bicimde dav-
ranmaya “ikna ediyoruz”. Boylece de kisinin yapacagi eylem,
zorla degil, kendi istegiyle gerceklesmis oluyor. Bu oyunda, kar-
stdakinin de her an, bizden daha ustiin olmak sansi vardir. Ayri-
ca giinliik yasantidaki manipulasyon oyununun, karsimizda bas-
ka rakipler ve oyuncular olmadan oynanamayacagim da belirte-
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lim.

Diger adiyla “kendini kabul ettirme” oyunu, yani “insan ol-
mann bu énemli olgusu”, herkese gore ayn bir bicimde uygula-
nabilme 6zelligine sahiptir. Oyunu iyi anlayan, cok deneyen ve
kurallarina hakim olan, bunlar daha az basaranlara karst daima
iistiin olacaktir.

Biraz sonra kurallarimi tamimaya baslayacagimz bu oyunda,
tam alti tane rakibimiz vardir. Bu rakiplerin hepsi de, bizimle ay-
n1 amaci tasumaktadirlar: Kendi yararlanm 6ne almak ve ona
ulasmak bizim zaranmiza bile olsa, bu hedefe dogru yiiriimek.
Bazilan bu yolda ilerlerken, insan aklimin diisiinebilecegi en sin-
si ve en zeki planlan uygulamaya koymaktan da cekinmezler.

Rakiplerimiz, aslinda bizim c¢ok iyi tamdi@imiz bir cevredir.
Aile, is ortami, dost ve arkadas gruplan bunlann en basta gelen-
leridir. Manipulasyonun bir cocuk yuvasindan, meclis siralarina
kadar uzanan genis uygulama alam icerisinde, akla gelen her tiir-
lii silah ve ara¢ kullamihir. Her ne kadar disanya karsi sefkat ve
acima duygulan yansitilsa bile, herkes yeni kurbanin kendisi ola-
bilecegi endisesiyle, elindeki tiim imkanlan acimasizca degerlen-
dirmeye cahsir.

Gelin, ilk manipulasyon kurahinda, tipki yansma oncesi tarti-
va ¢tkarken birbirlerini tamyan boksorler gibi, biz de alti rakibi-
mizi tanimaya ¢ahsalim.
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Birinci Manipulasyon Kurah

Manipulasyon oyununda her giin karsimiza cikan belli bas-
It alti tape rakip vardir. Bunlarin hepsi de. bize karsi kendileri-
ni kabul ettirmeve calisirlar. Biz de onlara karst aynt bicimde
davranir ve onlara kendimizi kabul ettirerek. kendi isteklerimizi
gerceklestirmieve (vani. varar saglamava) ugrasiri/.

nutmamnak gerek ki: basaril: olmak. ancak rakipleri bilincli
bir bicimde tanumak. onlarm davranislarim incelevip. ¢iziimle-
mek ve elde edilen bu bilgileri daha sonra uygulamaya dokmek



yoluyla saglanabilir.
Alt1 rakibimiz sunlardir:
1- Karsi cins,
2- ilerlememizde ve kendimizi kabul ettirmemizde yolumuza ¢i-
kan ve bize engel olanlar,
3- Otoriteler ve bu otoriteleri kendi cikarlan dogrultusunda kul-
lananlar,
4- icinde yasadigimiz toplum,
S- Kitle iletisim araclari,
6- Aile.

Eger, insanlarin sizin hakkimzdaki gercek
digiincelerini 6grenmek istiyorsamiz, onlarin
beklediginden farkl: bicimde davranmin

Bu kuralin amacy, sizin rakiplerinizi daha iyi tanumaniz: sag-
lamaktir. Ayrica sunu da hic¢ aklimzdan ¢ikarmamaniz gerekiyor
ki; giinliik yasantiniz icinde manipulasyon oyununa katilan her-
kes, ister cocugunuz, ister esiniz, isterse de arkadasiniz olsun, si-
zin rakibinizdir. Onu sevimneniz, iyi anlagmamz, herseyinizin or-
tak olmasi bile, bu gercegi kabul etienizi engellememeli. Ciinki
hayatin icinde herkes, siirekli olarak birbirini etkilemeye ve yon-
lcndirmeye ugrasmaktadir.

Eger bir insan1 seviyorsamz, onun da sizi sevinesini saglama-
ya calisirsimiz. Bu nedenle ona, kendinizin en giizel yiiziinii gos-
termek icin ugrasir, karsimzdakinin de sizi o yoniiniizle algila-
masii istersiniz.

Temelde, sizin bu tiirlii davranmaniz ile X firmasinin piyasa-
va yeni ¢ikardigi otomobilin en iistitn yanlarim tanmitan reklamla-
11 arasinda, ahcilan etkilemeye calismak agisindan pek bir fark
voktur.

iste, bu gercegi bilingli olarak gormek ve buradan cikan “re-
kabet” ve “rakip olma” olgusunu kabul etmek, sizin kendi plan-
larimizi ve fikirlerinizi (ya da duygu ve isteklerinizi), amaca uy-
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gun bir bicimde “satabilmenin” ilk ve 6n kosuludur.

Bu kitabimi yazmak icin malzeme topladigam bir donemde,
“Wiinsch Dir Was” (Bir Dilek Dile) adh televizyon programmnin
hazirlayicilan arasinda da bulunuyordum. Bu program, Alman-
ya'da o giine dek yapilmis en saldirgan program olarak iinlen-
misti ve bircok tartismalara konu olmustu. Zaten bu programin
hazirlayicilan olan bizler icin de amag buydu. Bizleri her hafta
izleyen yaklasik 30 milyon seyirciyi tahrik ederek, onlan anlati-
lan sorunlara karsi elestirel bir tavir almaya ve diisitnmeye zor-
lamak istiyorduk. Bunu daha acik ve degisik bir bicimde soyle-
mek gerekirse, amacimiz seyircileri bu yonde y6nlendirmek, ya-
ni manipule etmekti.

Bu programdaki ii¢ yilbhk calismalanm sirasinda en ilging
olaylardan biri, 1.58 cm boyundaki, narin, siyah sach bir kadin
olan ve hayati, ad1 gecen program sayesinde tamamen degisen
Esther Vilar’la tamsmamdi.

Bir keresinde, onu bu programa yansmaci olarak katilan aile-
lerin kizlan ve anneleri ile bir tartismaya sokmak fikrine kapil-
mustik. fcimizden bazilar, onun kadin-erkek iliskisi hakkindaki
devrimci yazilarim okumuslardi. Ama programdan énce, onu ve
“Terbiye Edilmis Erkek” adh kitabim bilenlerin sayisi oldukca
azd.

Esther Vilar1 programmza katilmak iizere davet ettik. Seh-
rimize geldigi giiniin aksami, onunla birlikte bir restorana gide-
rek, program hakkinda sohbet etmeye basladik. O anda, onun ki-
tabinda dile getirdigi sert ve saldirgan tavirla, kendi davramslan
arasinda ne biiyiik bir farklihgin oldugunu goriince, dogrusu ¢cok
sasumustim. Tedirgin bir ifadeyle: “Seyircilerin goézine batma-
mak icin, acaba programda nasil davranmam gerekir?” diye sor-
mus ve eklemisti. “Onlan hayal kinkhgina ugratmak istemiyo-
rum da.”

Karsimda, 6nemli ve ahistimusin disinda fikirleri olan ve bun-
lan, yazdigs kitabinda basariyla dile getiren bir kadin duruyordu.
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Ama bu ilging fikirlerini topluma nasil sunup, aktaracagim bile-
miyor, kisaca, fikirlerini “satmay1” basaramuyordu. Ciinkii hare-
kete gecirmeyi istedigi kisileri nasil etkileyecegi konusunda bir
bilgisi yoktu. ikna etmesi gereken insanlan, bir rakip olarak gor-
miiyordu. Oysa bu kadin, 200 sayfahik kitabinda, kadinlann ko-
calarim nasil manipule ettiklerini gayet giizel bir bicimde anlat-
migtl. Ama simdi kendisi, bu diisiincelerini milyonlarca seyirciye
nasil aktaracagim ve onlar nasil etkileyecegini bir tiirlii kestire-
miyordu.

O zaman ben ona, sdyle bir tavsiyede bulunmustum: “Eger se-
yircilerin sizinle ilgilenmelerini ve diisiincelerinizi tartismalarmi
istiyorsamz, disiindiigiiniiziin tam tersi bir bicimde davranma-
miz, yani onlann goziine batmamz gerekir.” Ve bayan Vilar da,
programda ona soyledigim gibi davranmusti. Sonu¢ inamlmazda.
Daha program devam ederken, telefonlar calmaya baslamis ve
Ozellikle de bayan seyirciler, bu “kadim” degil programdan, as-
linda sehirden atmak gerektigini haykirmaya baslanmglardi.
Programdan aylar sonra bile, gazeteler bayan Vilar’la ilgili yazi-
lar yazmaya devam etmisler, gesitli cevrelerde onun fikirleri uzun
stire tartisithip, durmustu. O giine kadar tamnmayan kitab da, en
cok satan kitaplar listesinin basina yerlesmis ve yazarina epeyce
para kazandirmusti. Size bu 6rnegi anlatmamin nedeni, ¢evre-
mizdeki insanlan etkilemeyi tesadiiflere birakmak yerine, bunu
bilingli olarak ve istedigimiz dogrultuda yapmanmn miimkiin ol-
dugunu gostermektir. Ama herseyden once, sizin her tiirlii caba-
nizda karsimza dikilen rakiplerinizi tammamz ve onlarn kim ol-
duklanm iyice bilmeniz gerektigini de yeniden hatirlatahm.

1. Rakip: Kars: Cins

Kendinizi kabul ettirmeniz gereken ilk rakip, hi¢ siiphesiz
karsy cinstir. Eger bunu yapmayi ihmal ederseniz, oyunun kural-
larim size kars1 uygulamaya ve sizi kendi istedigi bicimde yone-
tip, yonlendirmeye baslayan taraf, karsi cins olacaktir.
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Belki rakibinize kendinizi saydirmak, onu etkilemek veya
onunla evlenmek istiyor olabilirsiniz. Cogu Kisi bu yondeki bece-
rilerini anlatirken, amaglarninin boyle bilingli bir sonuca yonel-
medigini ileri siirebilirler. Ama aslinda, bu sozleriyle ¢cevrelerin-
de bulunanlan, etki altina almak amacim tasimakta ya da daha
sonra karsilasacaklan bir basarisizh@in onceden tedbirini almak-
tadirlar. Eger bir kisi daha ilk andan: “Bu kadin benim igin hig
bir sey ifade etmiyor” diyorsa, basarih oldugu zaman da: “Canim
zaten ben o sozleri ciddi bicimde kullanmamigtim” diyerek, isin
icinden siynlabilir. Gliniimiizdeki evliliklerin cogu, su ya da bu
sekilde, bir tarafin diger tarafa kendini kabul ettirmesi ile ger-
ceklesmektedir. Bu tiirlii evlilikler, ilk giinden son giine, tarafla-
rin birbirlerine iistiin olabilmek ve digerini manipule edebilmek
yolundaki cabalan ile gecer.

Eger rakipler manipulasyon oyununun kurallarims bilmiyor
ve onlarn bilingli olarak uygulayamiyorlarsa, bu is adeta uzun yil-
lar siiren bir gerilla savasi haline gelir ve sonucta bir meydan sa-
vasi ile noktalanir.

Bazi hallerde durum, daha da trajik bir hal ahir. Gecenlerde
gazetede soyle bir haber okumustum. Almanya’nin Westfalen
bolgesinde 34 yasindaki Gerhard K. adli bir memur, aile dostla-
rimin askta kendisinden daha dayamkl oldugunu soyleyen 22 ya-
sindaki karisini, tornavida ile 17 yerinden sisleyerek oldiirmiis.

Kimi evli ciftler ise, daha az kanli bir yolu tercih ederler. Ha-
yatlarinmn geri kalan boliimiinii boyun egerek ya da kendilerine
acryarak gecirmek yerine, yol yakinken, bosanmayi secerler. Aca-
ba biitiin bunlarin nedeni nedir?

Cok basit: Cunkii bu ciftler, iki insanin birlikte yasamasi ola-
yinin 6ziinde yatan, kendini digerine kabul ettirme ve onu yon-
lendirme ¢abasinin kesintisizce siirilp gittigini. bir tiirlii farkede-
memektedirler.

Oysa. eslerden birisi bu gercegin bilincine vanirsa, karsisinda-
ki msanin onu her manipule etme ¢abasim, kendi kisiligine ya-



pilmis bir hakaret olarak kabul etmeyecek ve is, kavgaya doniis-
meyecektir. Tam tersine, digerinin kendini kamitlamaya ¢ahstigi-
min farkina vardig icin, ya onu anlayisla karsilayacak ya da ken-
dini etkilerden korumak icin aldig tedbirleri uygulamaya koya-
caktir,

Manipulasyon oyununun kurallanm bilmenin sagladigy avan-
tajlardan bir tanesi de, Kisiyi anlayish kilmasi ve her saldirya,
kars bir saldiriyla cevap vermek yerine, o hiicumu etkisiz kila-
cak bir jestle, rakibi saf dis1 edebilmeyi ogretmesidir.

2. Rakip: ilerlememizde ve kendimizi kabul
ettirmemizde yolumuza ¢ikan ve bize engel olanlar

Arastirmasint filozof, psikolog ve kuramcilara birakacagimiz
(vani, bizlerin akil erdiremeyecegimiz) nedenlerden dolayi, bii-
tin insanlar, hayatlarinda hep ilerlemeye gayret gosterirler. Nite-
kim hepimiz, daha cok para kazanmak, mesleki basamaklarda
viikselmek, toplum igcinde taninmak, saygi gdormek ve etkili ola-
hilmek isteriz.

Ama yukarya ve ileriye dogru olan bu yonelisimizde, karsims-
i ya bizi engelleyen ya da yardum etmesi gerekirken, bunu esir-
¢even kimseler cikar. Manipulasyon oyununun kuratlarina gore,
tum bu insanlan da rakiplerimiz olarak gormemiz gerekir.

Bunlar:

I- Bizim ulasmak istedigimiz mevkiye (pozisyona) yerlesmis
olan ve orada oturan kimseler,

2- Bu pozisyona tipki bizim gibi gbz dikmis olan diger kistler,

3- Bir sonraki adims kimin ve nasil atacagina karar verecek ya
i bu asamada bize yardimct olabilecek insanlardir.

Mesleki ilerlemede, bilgi ve tecribe gibi faktorter de onemli-
dir. Ama her zaman gorulmektedir ki: bircok kisi, kendi degeri-
ne varasir bir pozisyonun epeyce attinda yer alirken, basi Kinse-
ter de hic haketmedikieri verlere gelebilinektedirler. Acaba bu-
nun nedeni nedir? Cevab bize, Amertkan reklamcilik ve satis
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teknigi konularmin énciilerinden birisi olan Claude G. Hopkins
veriyor: “Yalmzca iyi olmak, yeterli degildir. Bilgi, beceri, calis-
kanhk ve iyi niyet kadar 6nemli olan bagka bir yetenek de, diger
insanlari, bizim degerimizi anlayacak ve bunu bizim lehimize
kullanacak bicimde etkileyebilmektir.”

Boyle bir “takdir etme” genellikle kendiliginden olmaz. Bu
nedenle herkesin “kendini kabul ettirmek” konusundaki yasala-
11 0grenmesi ve bunlardan ¢ikan sonuclan da, mesleki ilerleme-
sini kolaylastiracak bir bi¢imde devreye sokmay1 bilmesi gerek-
mektedir.

3. Rakip: Otoriteler ve bu otoriteleri kendi
cikarlar: dogrultusunda kullananlar

Yapmay ve gerceklestirmeyi planladigimiz bircok iste, karsi-
miza toplum hayatinin hiyerarsisi icinde kendilerine yiiksek (ya
da ozel) bir yer kapmis olan kimseler (yani, otoriteler) adeta bir
dalgakiran gibi dikiliverirler. Yolumuza devam edebilmek icin,
asmamiz gereken bu otoritelerden, beynimizin igine kok salmus
olan en énemli yedi tanesi, sunlardir:

o Anne ve baba,

e Amir,

o Bizden giiclii olanlar,

o Devlet ve onu temsil ettigini iddia edenler,

o Her tiirli uzman,

o Cogunluk,

o Bir iinvam olanlar.

Bir ¢ocuk, istedigi veya savundugu konuda ne kadar hakh
olursa olsun; babas1 “Ben senin babanim ve daha iyi biliyorum”
dedigi anda, onun sozi1 gecerli olacaktir.

Eger devleti temsil eden bir memura isiniz diiserse, daha en
bastan dezavantajh bir durumdasmmz demektir. Ciinkii bu kisi
mutlaka yazih bir kanun maddesi bulacak ve sizi istedigi gibi
ezip, yonlendirecektir Buna karsihk yapabileceginiz tek sey,



kendi ¢ikarmmiza korumaya cahsmaktir ama, devlet her zaman
icin, toplumun yararimn sizin bireysel cikarimzdan daha istiin
oldugunu size kabul ettirecek bir giice sahiptir.

Buna benzer bir bicimde; doktorlar, avukatlar, oto tamircileri
ve clektrikgiler, yani islerinin uzmam: olan Kisiler, kendi mesleki
bilgilerini, bir manipulasyon araci olarak kullanmaktadiriar. Ay-
rica kendi mesleki birlikleri sayesinde, bu otoriter konumlarim,
toplumun diger kesimlerine karsi korumay da bilmektedirler.

Her kim, otorite pozisyonunu diger insanlara kars: uygulama
sansma ve imkanina sahipse, o kimse kendi isteklerini kabul et-
tirme konusunda, daha en bastan avantajh bir duruma gecer. Bu
kimselerin mevkileri, diger insanlara adeta sunlan fissldamakta-
dir; “Ben senden cok bilirim, arkamda sende bulunmayan bir
irii¢ var ve bu nedenle ben, senden daha iistiiniim.”

Biitiin hayatimiz boyunca, otoriteleri tammak, kabullenmek
ve onlara itaat etmek yoniinde egitiliriz. O halde, bu giicii ele ge-
¢iren herkesin, otoritesini gevresindekiler iizerinde uygulamass-
na hi¢ sasmamak gerek. Unutmayin! Bu Kkisilerin, gercek bir oto-
rite olup, olmamalan da énemli degildir. Sonucta hastalifindan
kurtulan herkes, bunu bir doktor tedavisine borclu degildir. Ma-
nipulasyon oyununda asil 6nemli olan, bir kimsenin karsisinda-
kine, kendi mevki ve otoritesini “kabul ettirebilmesidir.” Mani-
pulasyon oyununu baslatmak icin, iki noktadan hareket edebili-
"z

1- Kendimize otoriter bir pozisyon edinir ve sonra da bunu di-
gerlerine karsi kullanabiliriz,

2- Manipulasyonun diger kurallarini, otoriteye sahip olan ki-
sive karst uygulamaya koyar ve onun daha en bastan elde etmek
istedigi avantajim, dengelemis, esitlemis ve sifirlamus oluruz.

Sunu hig bir zaman akliizdan ¢ikarmaymn: Her otoritenin ar-
dinda, istekleri, zayifliklan ve duygulan ile bir “insan” vardir ve
onlar da, herkes gibi, manipulasyon oyunu aracilig ile etkilenip,
vonlendirilebilirler. Ciinkii manipulasyonda kazanmak kadar,
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kaybetmek de vardir. Kendi yararnmizi 6ne almak isterken, bas-
kalarinin isteklerinin de bizim éniimiize gegebilecegini unutma-
mak gerekir.

4. Rakip: Ilcinde yasadigimz toplum

Bir keresinde iinlii disiiniir Bernard Shaw: “Kor bir insanin
karsi, neden dudaklarini boyar?” diye sormustu. Bu soruyu ge-
nisletip: “Kadnlar neden dudaklarim boyarlar?” haline getirebi-
liriz. Neden birka¢ saatligine tiyatroya giderken, kalin vizon
mantolar giyilir? Nicin ellerde ve kollarda pirlantalar, yuziikler,
bilezikler dolu olmalidir? Nicin milyonlarca kadin, her yil koz-
metik sanayisine milyarlarca dolar 6derler? Yiizlerinde biraz faz-
la kahverengi, dudaklannda biraz daha kirmizi olsun ya da goz
cevrelerinde daha az kinsik kalsin diye mi?

Peki erkekler ni¢in kanlanna kiirkler ve miicevherler alirlar?
Niye otomobilleri Mercedes, Jaguar ya da Rolls Royce olmalidu?
Nigcin toplumda on plana gikabilmek icin, ellerinden geleni ya-
parlar? Bir cok Kisinin hayali, guniin birisinde, ¢evresindekilere:
“Bak, ben su kimseyim, su mevkideyim ve bu kadar kazaniyo-
rum” dedikten sonra, onlarn yiizlerinde saskinlik, hayranhk ve
kiskanghk pariitilarini izlemek degil midir?

Niye boyle davraniriz, nedir biitiin bunlarin amaci?

Herhalde bunun ilk nedeni, sirekli olarak baska insanlan et-
kilemek ve onlarin hayranligim kazanmak istegidir. Bunu belki
biz ¢ok istemiyor olabiliriz, ama ¢evremiz bizi her an, boyle dav-
ranmaya itmektedir. Onlar, icimizdeki “hep, oldugumuzdan da-
ha baska olma” tutkusunu harekete gecirmekte ve bizi digerleri
gibi davranmaya, modaya uymaya, daha ileriye gitmeye ve haya-
ta tutunmaya dogru zorlamaktadirlar.

Boyle bir davranis bigimi, bizi siirekli olarak baskalan ile bir
rekabet ve ¢ekisme icine girmeye yoneltir. Ciinki en azindan bir
ya da iki kez de, bizim kazanmamuz gerekmektedir, Yoksa insan
olarak kendimize giivenimiz kalmaz. Kimileri bu oyunu dylesine



ciddiye alirlar ki, hayatlarindaki herseyi, boyle “onemsiz” zafer-
leri kazanmaya adar ve bazen de hergeylerini yine bu ugurda kay-
bederler.

Kimileri ise bu davranisi, “anlamsiz bir tiiketim cilginh@™ ya
da “teknolojik gelismeye olan merak yiiziinden, tutkulann kole-
si olmak” bi¢ciminde degerlendirirler. Bu gibiler, pek de haksiz sa-
yilmazlar. Ciinkii boyle bir davrams bigimi, bir cok anlamsizhig
icinde tasimaktadir.

Ama yine de, karar1 vermek ve secimi yapmak, yani hangi et-
kenlerin bizi yonetecegine razi gelecegimizi belirlemek, bize bag-
hdir. Aynica, baskalarnnmin bizi nereye kadar ve nasil etkileyip,
kullanacaklannin sinirlarim belirlemek de, yine bize diismekte-
dir. Kesin olan birgey varsa, o da, bizim bu kendimizi kabul ettir-
e cabamizin, baskalari tarafindan tesvik edilmesi, hatta bizim
buna zorlanmamuzdir. Hangi taraftan gelirse gelsin, bu dis giicle-
rin bizi stkistirma ve zorlama yontermleri, hep aym plan izler:

1- Bize, herkes icin gegerli ve dogru oldugunu kendilerince
saptadiklari davrams bicimlerini kabul ettirmeye cahsirlar

2- Eger bu davranis kaliplarina uygun olarak hareket edersek,
bizi odiillendireceklerini, baskalarinin da bizi hayranhk ve bege-
ni ile izleyeceklerini soylerler.

3- Onlara inanir da, istedikleri “klise tip”ler gibi davranirsak,
hu kez de baskalarina bizi érnek gosterir ve: “Bak, o ne kadar
dogru davramyor, sen de Oyle ol” derler. Kendilerinin azinlkta
kalmasindan c¢ekinen digerleri de: “Cogunluk boyle davrandigi-
na gore, bunda bir hikinet var demektir. O halde ben de onlar gi-
bi davranayim” dive diisiinmeye baslarlar.

iste bu kisir dongui icinde bizler, buzen bir tarafta, bazen de di-
aer tavafta yer alinz. Ancak, olayviar arasindaki baglantian ¢o-
+ip. bu cemberden cikmayt basardiginuzda, davramslarimizin
bizim disimizdaki Kisiler ve organtarca belirfenmesiin de, onu-
ne gecemis oluruz.

Ozetleyecek olursak; manipuiasyon oyununun Kurallarim bil-



mek ve uygulayabilmek, bize iki agidan yarar saglar:

1- Baskalan tarafindan, ne dlciiye kadar manipule edilebile-
cegimizi kendimiz belirleyebiliriz,

2- Baskalannn bizi kendi ¢ikarlan dogrultusunda manipule
etmelerini ve kullanmalarim: engeller ve hatta onlann kendi si-
lahlanmn, kendi yaranmiz icin kullamalmasini bile saglayabiliriz.
Yani, onlann silahlarin ellerinden ahp, kendilerine dogru yonel-
tebiliriz.

5. Rakip: Kitle iletigim araclamn

Kitle iletisim araclan dedigimizde, bununla; gazeteler, dergi-
ler, radyolar, televizyon, reklamlar, sinema filmleri ve kitaplar-
dan olugan haberlesme ve kiiltiir agim1 kastetmekteyiz. Bu arac-
lar bize, bilgi ve enformasyon saglarlar, eglendirirler ve kimi in-
sanlann bizim icin buldugu, sectigi ve iizerinde cahstigi mesajla-
n aktanrlar. letisim araglar, azinhktaki Kkisilerin, gogunlugu
manipule etmek icin kullandig: yontemlerin tasiyicilan ve ileti-
cileridir. Kendilerine inandigimiz kaynaklardan geldikleri icin,
bu mesajlan elestirmeden kabul eder ve onlarin inangls birer iz-
leyicisi haline geliriz. Boylece de, azinhktaki kisilerin bizleri ma-
nipule etmelerine firsat tanimis oluruz. Ama eger kitle iletisim
araclarimin bu tiirlii 6zelliklerinin farkina vanrsak, onlann bizi
manipule etmelerinin 6niine gegebiliriz.

Omriiniin 40 yhm reklamahga adamis olan Victor O.
Schwab, yazdigr kitabimn girisinde, bir iiriiniin satisindaki en
onemli § faktorii soyle siralar:

1- Potansiyel ahci kitlenin dikkatini ¢cekmek,

2- Uriiniin onlara saglayacag ya da sagladig1 en az bir avan-
taj1 gostermek,

3- Bu avantaji kamtlamak,

4- Alicida, o avantajdan yararlanma istegini ve ihtiyacin
uyandwmak,

5- Aliciyn, o Uriinii almaya tesvik etmek.
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Siraladigimiz 5 faktor, iyi bir satici olmamn artik klasiklesmis
temel kurallanidir, Bunlardan yararlanan saticilar, bazen televiz-
yonu, bazen gazeteyi, bazen de diikkandaki tezgahin arkasmm
kullanarak, bizi satin almaya zorlar, dururlar.

Bir noktaya her zaman dikkat etmek gerekir: Satici hig bir za-
man, alicimin o iriine gercekten de ihtiyaci olup, olmadigim hig
diisiinmez. Onun kafasindaki tek diisiince: “Uriiniimii nasil da-
ha cekici bir hale getireyim ki, alic1 dayanamay1p da, onu alsin”
fikridir.

Reklamiar, kitle iletisim araclannin bizim iizerimizde yarat-
tiklan etkilerin yalmzca bir béliimiidiir Bunun yam sira, bu
araclar; dokiimanterler, enformasyonlar, haberler ve gesitli oyki-
ler araciligi ile evlerimize kadar girip, “bunlann nicin béyle ol-
duklarin1” anlatir ve aciklarlar.

Iste tiim bu etkenler birleserek, bizim kanaatlerimizi ve karar-
larimiz1 dylesine etkiler ve bicimlendirirler ki, artik onlara kars
cikamaz bir hale geliriz. Kitle iletisim araclarim kontrolieri altin-
da tutan kisiler, kendilerini bir otorite sembolii haline getirirler
ve herseyi bildiklerini ve de daima hakh olduklarnm iddia eder-
ler. Evet, biz onlara izin verdigimiz siirece, hakhdirlar. Ama eger
bu soylenenleri ve tamitilanlan objektif olarak inceler ve iclerin-
den yalmzca kendimizce de dogru olanlara inanacak olursak, on-
lann da bu saltanati yikalir.

Ayrnica sunu da unutmayn ki: Aslinda iletisim araclar da, bi-
ze satilmak istenen iiriinlerdir. Ve onlar da, tipki diger tiriinler gi-
bi, Victor O. Schwab’in kitabinda belirttigi o bes ana kurala bag-
hdirlar.

Buradan su sonuc cikiyor: Her zaman ve her yerde, Kkitle ile-
tisim araclarindan, herhangi bir magazadaki tezgaha kadar; bir
tiriiniin gercek degeri ile onun pazarlanmast sirasinda kendisine
yakistirilan degeri arasinda, daima biiyiik bir farklilik bulunmak-
tadir,
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6. Rakip: Aile

Bu bashgr okuyunca, belki bir cogunuzun akhna; “Ne aile
mi? Yani benim ailem bana rakip mi olacak™ sorusu gelmistir.
Belki “rakip” s6zcugii burada biraz agir olmustur ama, gercek-
ten de ailenin boylesi bir etkide bulundugunu, daha diin aksam
yasadigim bir olay bana yeniden kamtladi.

Odamda cahsirken, ii¢ yasindaki oglum kosarak merdivenle-
ri cikts ve odaya girdi. Bir elinde soyulmus bir muz tutuyor, bir
yandan da gozlerinden yaslar bosaliyordu. Bana neyi anlatmak
istedigini kavrayana kadar, epeyce zaman gegcti: Megerse annesi
ona, daha ¢ok vitamin igerdigi icin muz yemesini soyliiyor ve de
onun yemegi arzuladifx cikolatay: da, “dislerini ¢iiriitmekten
baska bir ise yaramadig i¢in” elinden almak istiyormus. Ben de,
onun i¢in muzun daha yararl olacagin diisiinityordum ama, bu-
nu ona anlayacagi bir bigimde nasil anlatacagimm kestiremiyor-
dum. Sonra birden, onun hig beklemedigi bir sekilde: “Peki, eger
muzu yemek istemiyorsan, ver de, bir dis ben isirayim bari” de-
dim. Cok sasirmist, 6nce aglamayt kesti, sonra da muza sahip ¢i-
karcasina, onu gogsiine bastirdi. Gézlerini acarak bana bakiyor
ve sanki: “Sana da ne oluyor biyle? Beni yapmak istemedigim
seye zorlamaktan vaz mu geciyorsun?” demek istiyordu.

Sonucta muzu bana uzath. Ben de irice bir pargay1 1sirdum ve
zevkle cignemeye baslarken, dikkatimi ondan ayirip, yeniden ca-
Iismama dondiim. O da, herhalde muzun gercekten de o kadar
kotii bir sey olmadigini diisiinmiis olacak ki, ¢ok gegmeden bir
kdseye cekilip, muzunu yemeye baslads.

Biiyiik bir ihtimalle, “ilgilenilmek ihtiyac1”, hem annesinin,
hem de babastnin onun sorunu ile ilgilenmeleri nedeniyle tatmin
olmustu. “Bu, basit bir giinliik olay” diyeceksiniz ve bunda da
hakhsimz. Ama iste asil o “gunliik yasant1” ve “ginliik olaylar”,
karsihkli manipulasyon oyununun en sik ve en yaygin bicimde
oynandig alandir. §imdi bu oyunun kurallarim bildigimiz igin,
neyi farkli yaptigimizi gérelim:



o Cocuk, cikolata yemek istiyordu. Bu istegi yerine getirilme-
di.

¢ Anne, onun ¢ikolata yerine, muz yemesini istiyordu.

o Cocuk, isteginin kabul géormesini ve ona saygi duyulmasini
arzuluyordu. Ama bu istegini uygulamaya koyacak giicii olmadi-
@1 icin, yapabilecegi tek seye basvurmak zorunda kaliyor ve yay-
garay1 basiyordu.

s Ayrica, babasina yardim icin basvurup, annesini etkilemek
istivordu.

o Ben, bir baba olarak otoritemi ortaya koyup, ona muzu zor-
la yedirtebilirdim. Ama boyle davranmakla, pek de bir sonuca va-
ramayacagimi, hele onu ikna etmeyi hic basaramayacagim his-
settigim icin, baska bir yontemi denedim.

o Cocuk, boylece “dikkat cekmek” ve “ilgiyi iizerinde topla-
mak” ihtiyaclanni tatmin etmisti.

» Ben de, kendi agimdan, anlayish davranan, ama otoritesini
de kabul ettirmis bir baba oldugumu kanitlayarak, mutlu olmus-
tum.

o Esim, hem sorunu onun iizerinden aldigim ve onu ¢ocukla
ters dissmekten kurtardigim icin, hem de cocugun muzu yemesi
bakimindan memnundu.

e Ustelik karnimn bana kars: olan giivenini ve saygisimt da ko-
rumustum.

Iste size dokuz hamlelik, mini bir manipulasyon oyunu. Neti-
cede her ui¢ oyuncu da, sonuctan memnun kalmisti. Ama eger
ben, oglumu birazcik manipule etmek yerine, onu muzunu ye-
meye zorlasaydim, kimbilir neler olacakti?

Su asamada size bir soru sormak istiyorum: “Az onceki mani-
pulasyon oyununda, herkesin birbirinin rakibi oldugu tezi, yanls
midir?” Yirmi yildir gazetecilik, reklamcilik ve televizyonculuk
yapmaktayim ve manipulasyon konusunda is hayatimda ogren-
diklerimden daha fazlasini, evde esim ve ¢ocuklarimdan ogren-
digimi soylersem, inamn bir abartma yapmis olmam.
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Politikacilanin segmenlerini, oto saticilartmin miisterilerini,
ana-babalarn ¢ocuklarim (ya da tersi) etkilemek, onlan kendi is-
tekleri dogrultusunda yonlendirmek ve kendileri gibi diisiinme-
lerini saglamak icin uyguladiklan yontemlerin, birbirinden hig
bir fark1 olmadigini, size rahathkla sgyleyebilirim.

Bu nedenle, profesyonel manipule ustalarindan cekinmeyi ve
onlarin her dedigine inanmay: bir tarafa birakarak, manipulas-
yona itaat etmenin insani nasil bagimh kildigim bilingli bir bi-
cimde gormek gerekir. Manipulasyondan korkmaymn. Ciinkii he-
pimiz onu, taa ¢ocuklugumuzdan beri, bilerek ya da bilmeyerek
uygulamadik mi? Ayrica herkese acik olan bu oyunun kurallan-
m incelemek, 6grenmek ve bu konudaki yeteneklerimizi gelistir-
mek, inamn kimsenin zararina degildir.



Ikinci Manipulasyon Kurah

Eger bir kimsenin sizi dinlemesini istiyorsamz, mutlaka
onun dikkatini cekmeyi bilmek zorundasiniz. Ve eger kendini-
zi dinletemiyorsamz, kendinizi kabul ettirmeniz ve bagkalanm
kendi yararlariniz dogrultusunda etkilemeniz de miimkiin ol-
maz.

Siz eger dikkat cekmemek istiyorsaniz, merak etmeyin, bu-
nu basarabilirsiniz. Ama unutmayn ki, dikkat cekmek konu-
sundaki korkusunu yenemeyen ve bir seyi yanhs ya da bosuna
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yapma riskine giremeyen bir kimsenin, kendini kabul ettirmek
ve gelistirmek konusunda hig bir sanst yoktur,

Kendini kabul ettirmenin ilk adimi; girisken olmak, inisiya-
tifi (davranma onceligi ya da ustiinliglinit) kendi eline almaya
calismak ve kendi iizerine dikkati cekmeyi basarmak ile atihr.
Ayrica bu konuda basarih oimanin ve dikkati ¢ekmenin alt
onemli kural1 (ya da yéntemi) vardic. Simdi sizlere daha detay-
h olarak aciklamaya calisacagun bu alti yontemi soylece sira-
layabiliriz:

1- Sizden beklenilenin, tam tersini yapmak.

2- Bilincli olarak “iltifat” etinek.

3- Bilingli olarak, karsimizdakileri “kiskirtmak™ ya da
“meydan okumak”.

4~ Ustiin bilgi yontemi.

5- Dolayl yo!l yontemi.

6- ““‘Haci yatmaz” yontemi.Beklemek yerine eyleme, hare-
kete ve yapmaya dogru ilk adimi atin ve bundan korkmayin

Beklemek yerine eyleme, harekete ve yapmaya
dogru ilk adimi atin ve bundan korkmayin

Bircok insamin isteklerini, hayallerini ve ihtiyaclarin ger-
ceklestirmek va da elde etmek isterken karsilastiklan en
onemli engel, gerckli olan ilk adumi zamamnda atamamus ol-
maktir. Bu ilk adim, baskalarimin sizi fark etmeleri, ciddive al-
malart ve dinlemeleri anlamima gelir. Ayrica yine bu ilk adim.
kisinin pasiflikten ve beklemekten siyrihip. harekete gecmesi,
bir rizikova girmesi ve eyleme vonelmesi demektir.

Tanidigun cok sayvida yetenekli insanm, kendilerini daha
kiigiik vaslardan itibaren kaderlerine terk etmis ve buna bo-
vun egmis otduklayuu bilivorum. Buniarim hemen hepsi vmit-
siz bir bicimde. birilerinin gelip de. kendilerine bir sans verme-
jerini bekler, dururlar. O sz ¢ok cdilen “tesadiat”an havatla-
rnnt degistirecegi gunii de adeta iple ¢ekerler.



Bunlar, isyerlerinde islerin daha iyi olacag: giinii; evlilikle-
rinde iliskilerin diizelecegi ani; muayenehanelerde ¢aginimayi
ve bir lokantada ise garsonun gelmesini beklerler.

Hayatlarimn akisini, yani kaderlerini kendi ellerine almak
istememeleri konusunda da, binlerce nedenleri vardir ve bun-
lan aciklamak icin, bir siiri giizel bahaneler bulurlar: “Ben
climden geleni yapiyorum ama, bir tiirlii beni ciddiye almiyor-
lar.” “Evet, ben de harekete gecmek istiyorum, ama bunu nasil
yapacagimi bilmiyorum.” Siirekli olarak karsilarina diktikleri
ve “ama, fakat, nasil” gibi tuglalardan oriilii olan duvar, onla-
rin bir tiirli “bekleyenler ordusu” olmaktan c¢ikip da, o ilk adi-
m1 atmalarina firsat vermez. Okula gittigim ve 2. Diinya Sava-
si'ndan birkag yil sonrasina rastlayan giinlerde, New York Ha-
rald Tribune adh Amerikan gazetesi, biitiin diinyadaki 15-17
yaslarinda bulunan gengler arasinda bir kompozisyon yarisma-
st diizenlemisti. Her iilkeden kazanan bir 6grenci, bir ay siirey-
ie New York’ta misafir edilecekti.

Tabii ki ssmfimizdaki herkes, boyle bir Amerika gezisi icin
can atiyordu. Ama is. bunu kazanabilmek icin ilk adim at-
makta ve yarismaya katilmaktaydi. Bu sansi kullanma konu-
sunda, hepimiz cekimser kalir ve “ama, o kadar katilanin ara-
sindan biz mi birinci olacagiz” diye tereddiit gosterirken, soz-
ligiinde “ama, acaba” gibi s6zcikler bulunmayan Gerhard
Andlinger adly arkadasimiz, kompozisyonunu yazmis ve yaris-
maya yollamistt bile. Yaklasitk 4.000 basvuru arasinda birinci
olan Gerhard, Amerika’ya gitmeyi basarmsti. New York’ta da-
ha sonra kendisini Princeton Universitesi’'nde okutacak olan
zengin ve ¢ocuksuz bir aile ile de tanmisan bu arkadasimiz, ade-
ta kendi gelecegini elleri ile olusturmustu. Bugiin Amerikal:
bir milyoner olan Gerhard Andlinger, New York’ta muhtesem
bir evde oturmakta ve ailesi ile seckin bir hayat siirmektedir.

Bu 6rnek bence, “dikkatleri nasil iizerime ¢ekerim” sorusu-
na verilebilecek en giizel ve carpici cevaptir: “Ilk adimi siz atin
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ve bagkalarimin sizin icin “tesadiifi” bir seyler yapmasini bek-
lemeden, harekete gecen siz olun!”

Bu nedenle, ikinci manipulasyon kurall sunu vurgular:
“Eger baskalarimin dikkatini kendi iizerinize cekmek istiyor-
saniz, beklemek yerine; eyleme, harekete ve yapmaya dogru
ilk adimi atin ve bundan korkmayin!” Belki de bu davranist-
miz, hayatimizin akisini degistirecek ilk adim olabilir.

Bir daha lokantaya gitmeden once, baz: seyleri
farkl: bicimde diigiinseniz, iyi olur

Soyle diisiiniin. Bir lokantaya girdiniz, kendinize bos bir
masa buldunuz ve oturdunuz. Sonra garsonun gelmesini ve
moniiyt getirmesini beklediniz. Bir siire sabrettikten sonra,
garson geldi. Ondan yemek listesini yani, moniiyii getirmesini
istiyorsunuz. Garson moéniiyii getiriyor ve basiniza dikilerek,
elinde kagit ve kalemiyle, size adeta acelesi oldugunu hissetti-
riyor. Bu, sizi biraz gerginlestirdigi icin ona, seciminizi yaptik-
tan sonra kendisini ¢agiracagimzi soyleyerek, gonderiyorsu-
nuz.

Sonucta, yaninda bulgur pilavi bulunan, kizartma et yeme-
gini seciyorsunuz. Ama etin yanindaki bulgur yerine, canimz
piring ¢ekiyor.

Nitekim garsonu cagirarak, kizartma et istediginizi, ama
yamna bulgur yerine, pirin¢ pilavi koyulmasini arzu ettiginizi
belirtiyorsunuz. Ama garson o6ziir dileyerek, ancak moniide
olan yemekleri ismarlayabileceginizi sdyleyince, siz memnuni-
yetsizlik gosteriyor ve israr ediyorsunuz. Bunun iizerine gar-
son, mutfaga giderek, asctya danismast gerektigini ifade ede-
rek, yaninmizdan ayrihyor. Ve siz orada hala istediginiz yemegi
yiyip, yiyemeyeceginizi bilemeden, beklemeye devam ediyor-
sunuz.

Dikkat edecek olursamz, zamanimzin biiyik bir boliimii-
ni, lokantada beklemekle gecirdiginiz ortaya ¢ikacak. Ayrica

46



hersey istediginiz gibi gitmedigi icin, sinirleriniz de bozulmus-
tur. Ama az sonra garson gelip de, ahc¢iya sordugunu, ama ne
yazik ki yalnizca bulgurlu et servisi yapabileceklerini soyleyin-
ce, sinirleriniz iyice tepenize ¢ikacak.

Belki de garson, sizin isteginizi iletmek iizere asciya bile git-
memistir ya da size bir ayricahk yapmamak icin asciy: 6ne siir-
mektedir.

Dogruyu soylemek gerekirse, garsonun size bir ayncahk
yapmasi icin bir nedeni de yoktur. Belki de siz: “Ama ben ona,
bu hizmetinin kargihig1 olarak para 6diiyorum” diyebilirsiniz.
Ancak burada 6nemli olan, para degil, cok daha baska birsey-
dir. Sizin unuttugunuz, garsonun dikkatini zamaninda ceke-
memis olmaniz ve onu kazanma firsatini elinizden kacirmis ol-
dugunuzdur.

Isterseniz bu olayi, bir de Birinci Manipulasyon Kurali’'nda
gormiis oldugumuz “rakibin” bakis acisindan inceleyelim:

Bir tarafta, siz varsimz. Lokantaya sevdiginiz bir yemegi,
herhangi bir sorunla karsilasmadan ve olabildigince rahat ve
cabuk olarak yemek icin geliyorsunuz. Ve bu églen, caniniz pi-
ring pilavi ¢ekiyor.

Diger tarafta ise, sizin rakibiniz, yani garson yer ahyor. Isi-
ni miimkiin oldugunca basit ve yorulmadan gormek istiyor. Bu
nedenle, ozel istekleri ve kaprisleri olan miisterilerden de pek
hoslanmiyor. Ciinkii her yeni istek, onun acisindan zaman
kaybi, zahmet ve eziyet anlamim tasiyor.

Aslinda sizin yemegi begenip, begenmemeniz de, onun aci-
smndan bir onem tasimamaktadir. Garson icin en 6nemli konu,
is ve calisma diizeninin bozulmamasidir. Bu nedenle size, ken-
di programin ve calisma bi¢imini kabul ettirmeye calisacaktir.

Iste, her giin karsilastigimiz manipulasyon oyununa tipik
bir 6rnek daha. Buradaki temel sorun, kimin kendi istegini
karsisindakine kabul ettirecegidir. Acaba rakiplerden hangisi,
karsisindakini kendi istegi dogrultusunda yonlendirebilecek
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ve kendisini bu amaca ulastiracak olan ilk adim daha 6nce
atabilecektir?

Burada dikkat edilmesi gereken iki temel nokta vardir:

e Garsonu, size ayricalikh bir bicimde davranmaya ikna
edebilmeniz icin en dogru an (dogru zamanlama) hangisidir?

o O ant buldugunuzda, ne yapmamz gerekir?

Yukanidaki kendi olusturdugumuz olayda siz, tipik bir bek-
leyen insan tipini canlandinyorsunuz. Bu tiirlii bir davrans
icine giren kisiler, herhangi bir sorun kendiliginden ¢ikana ka-
dar, sessiz kalir ve olaylarin gelismesini beklerler. Bu noktada,
sizin garsona karst kullanabileceginiz herhangi bir kozunuz ya
da avantajimiz yoktur. Hatta garson, size kars1 daha rahat ve
iistiin bir konumdadir. Ciinkii sizin beklemeniz ve yemegin ge-
cikmesi, cammmizin sikilmasy, sinirlerinizin gerilmesi ve giderek
yemegi unutup, garsonun ilgisizligine takilmaniz, onun hig de
umurunda degildir.

Simdi olayin akisini yeniden gozden gegirelim ve hangi za-
manda, ne tiirliv davranmanin daha dogru olabilecegini incele-
yelim:

1. Lokantaya giriyorsunuz: Hemen bir yere oturmak yerine,
garsonla bir iliskiye gegiyor, ona dogru yiirilyor ve size, giizel
bir masa gostermesini istiyorsunuz. Bir masa aramak icin ha-
reket ettiginde, siz de pesinden giderek, onu izliyorsunuz. iste
burada en 6nemli nokta sudur: Beklemek yerine, olayin pesin-
den ve izerine gidiyorsunuz. Rakibinizi siirekli olarak kontrol
altinda tutarak, avantajli bir duruma gecene kadar, onu eliniz-
den kacirmamaya dikkat ediyorsunuz.

Manipulasyon sanatinin ustalari, bu asamada sanirint daha
da ileriye giderek, oyunu su bicimde oynamayi tercih edecek-
lerdir: Garson size bir masa gosterinee, birkac bahane bularak.
bu masayy mutlaka reddedin ve orava oturmayvin. Ancak size
gosterilen ikinci ya da icuncii masalardan birini secin.

Boyle kiciik davrans hileient e karstmizdaki rakibinize,



hierseyi begenmeyen ve herseye katlanmayan, secici bir yapida
oldugunuzu belirtmis olursunuz. Boylelikle o da, sizin istekle-
rinizi cabuk ve tam olarak yerine getirmenin kendisi icin iyi
olacagim, yoksa kendisine rahat ylizii gostermeyeceginizi anla-
vacak ve ona gore davranmayi sececektir.

2. Garson moniyii getiriyor: Yemek listesini elinize aldik-
tan sonra, onun hemen oradan uzaklasmasina izin vermeyin,
bir seyler soyleyerek, lafa tutun. Birakin size yemekler hakkin-
da bilgi versin. Moniide olanlan bir kez tekrarlamasini isteyin,
tavsiye edebilecegi yemekleri sorun, yani yaninizdan uzaklas-
masina firsat vermeyin.

Bu arada rakibinizi, yani garsonu, kendi kalite anlayisiniz
konusunda etkilemek icin, size onerecegi ilk yemegi reddet-
mek de, az onemli bir nokta degildir.

3. Pilavi ismarhyorsunuz: Artik bu asamada, garsonu, sizin
isteklerinizi bir ¢irpida reddedemeyecek kadar etkilemis olma-
niz gerekmektedir. Eger yine de sizi geri cevirir ve dnce asciya
sormasi gerektigini soylerse, hi¢ ¢ekinmeden arkasindan:
“Evet, onunla konugmaniz iyi olur, yoksa ben mutfaga gelir ve
ascivla konusurum” diye seslenebilirsiniz. Inamin, asci sizin
mutfaga girmemeniz icin, elinden gelen tiim gayreti gostere-
cektir.

Biitiin bu onerilen davranis bigimlerini, herkes icin gecerli
olan, genel kurallar olarak degerlendirmeyin. Bunlar, pasifize
edilmeye ve ezilmeye niyeti olimayan kisileri, harekete gecir-
meye yarayan uyartlardir. iste, beklemekten ve pasiflikten, bi-
lincli davramisa ve aktif olmaya dogru atacagimz bu itk adim,
sizi tesadiflere ve baska insanlara bagimly olmaktan kurtara-
caktir. Sanirim bir insan icin. kendi gelisimini ve hayatini ken-
di eline almak ve onu diledigince (belirli sinirlar icinde) yon-
fendirmek kadar giizel birsey olamaz.
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Baskalarimin dikkatini tizerinize cekmeye
yarayan alti1 (6nemli ve etkili) yontem

Herhalde az onceki lokanta 6rneginin ve buraya kadar an-
lattiklarnnmizin, bir sonraki lokanta ziyaretimizi daha rahat kil-
mak amacim tastmadigim anlamissinizdir. Bu nedenle isterse-
niz, asil amacimizin ve niyetimizin ne oldugunu, burada bir
kez daha ozetleyelim:

o Insanin kendisi ile ilgili olan konularda, bagkalarimin ala-
cagr karan beklemek yerine, kendi kararlann: almasi ve inisi-
yatifi (davramis 6nceligi ve iistiinliigiinii) ele gecirmesi ¢ok
6nemlidir.

e Sunu unutmayin ki, kendi yarariniz ve avantajimiz icin
birseyler beklediginiz her insan, bu manipulasyon oyununda
sizin karsitimiz ve rakibinizdir.

e Baskalanmn da tipk: sizin gibi davranmasim ve sizi ken-
di istekleri ile ¢ikarlari konusunda etkilemeye calismasini, an-
lamah ve dogal karsilamalisimz.

e Daha sonra isinize yarayacak olan bir adimi, dogru olarak
ve tam zamaninda atmanin ne kadar 6nemli oldugunu hic ak-
hnizdan ¢ikarmayin.

Eger bu dort noktay: tam olarak kavrar ve onlara uygun bi-
¢imde davranirsamz, bunlann ne kadar cok isinize yaradigin,
hayatimzi nasil kolaylagtirdigini ve yalmzca lokantadaki gar-
sona karsi degil, tiim olaylarda size ne tiirlii avantajlar sagla-
digim goreceksiniz.

Simdi de, dogru zamanda atilacak bu ilk adimin, nasil ba-
sariimasi gerektigini gosteren alt 6nemli kurali ya da yontemi
gorelim:

1. Sizden beklenilenin, tam tersini yapmak
Birkag yil énce, bir arkadasla birlikte, pek de oyle kaliteli

olmayan bir barda oturuyorduk. Gecenin ilerleyen saatlerin-

de, yammmizdaki masalardan birinden firlayan igkili bir geng,



bagirarak, herseyden habersiz piyanosunu ¢calmakta olan piya-
nistin iizerine dogru yiiriimeye basladi. Tipki filmlerde yasani-
lan bir sahne gibiydi. Biitiin salon gergin bir bi¢imde, bir sey-
lerin olmasim bekliyordu. Herkes konusmay1 kesmis ve basini
olayin gectigi yere cevirmisti. Sarhos adam, piyanonun kapag:-
m sertce kapattiktan sonra: “Sen, hayatimda gérdiigiim en
berbat miizisyensin, piyano ¢almaktan da acizsin” diyerek ba-
girmaya basladi. Alkoliin etkisi ile kafas1 iyice bulaniklasmis
olan adam, nereden yiiklendigini bilemedigimiz sinirini ve kiz-
gmhiginy, piyaniste bosaltiyordu.

Piyanonun basinda oturan miizisyen, sarisin, uzun boylu ve
genis omuzlu birisiydi. Ben, “simdi kalkip, sarhosa haddini bil-
dirir ve ona en azindan okkah bir yumruk atar” diye diisiiniir-
ken, onun bunu yapmadigim1 saskinhkla farkettim. Piyanist sa-
kince yerinde oturmaya ve giillimsemeye devam ediyordu.
Sonra samimi ve dost bir sesle: “Demek, bugiine kadar karsi-
lastigimiz en berbat ve beceriksiz miizisyen benim, evet olabilir.
Ama ne fark eder ki bu, sizin i¢cin” dedi ve sanki hig bir sey ol-
mamis gibi, piyanosunu ¢almaya devam etti. itiraf etmem ge-
rekir ki, soyle kiyasiya iyi bir kavgay1 seyretmek, hi¢ de fena ol-
mazdi. Ama belki béyle bir kavgay! simdiye dek unutup, gider-
dim. Oysa piyanistin bu “aykin” ve beklenmeyen hareketi, bu-
giin bile hila hatirunda kalmis durumda.

Olaya ddnecek olursak; seyirciler durumun bu tiirlii gelig-
mesi iizerine, kahkahalarla giilmeye ve hatta alkislamaya bas-
ladilar. Kavgayr ¢ikarmaya cahisan adam ise, saskinliga diis-
miistil. Ne yapacagimi bilemeden bir siire oyle kalakaldiktan
sonra, bara dogru yiirityerek, kendisine bir viski séylemeyi uy-
gun gormiistii.

Olan neydi? Piyanist, rakibinin kendisinden beklediginin
tam tersini yaparak, onu saskinliga ugratmis ve ona elini dahi
sitrmeden, saf dis1 etmeyi basarmisti.

Bizler de, hemen hergiin boylesi ve benzer olaylarla karsila-
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sirz, basimiza beklemedigimiz seyler gelir. Bu durumlarda,
hepimiz, bize 6gretilmis oldugu gibi, yani belirli “kliselesmis™
tavirlar icinde davranir, tepkilerimizi boyle “ahsitdik” bicim-
lerde gosteririz:

e Saldinya, karsi saldiri ile,

o Suclanmaya ise savunma ile cevap verir,

e Baskasinin yanhsini, yiiziine vurur ve hemen elestirir,

o Yiiksek mevki sahibi kisilere karsi, sayg1 ve cekingenlik
duyar,

o Yenilgileri de boyun egme ile karsilasinz.

Genellikle bizler de, tipki digerleri gibi yapar ve onlarin
davranacagi bicimde hareket etmeyi tercih ederiz. iste bu nok-
ta, bizi kendi arzulan dogrultusunda etkileyip, yonlendirmek
isteyenlerin en cok isine yarayan yoniimiizdir. Cinkil bizim
ne bicimde davranacagimiz (toplumun diger bireyleri gibi) on-
ceden kesinlikle belli gibidir. Boyle davranmakla, siiriinin
icinde hi¢ fark edilmeden yer alan bir birey olarak kaliriz.
Ama beklenilenin aksine ve sasirtica bir bicimde davranmakla;
far kedifir, one cikar ve onemsenmeye baslariz.

Bazi insanlar daha dogustan; orijinal fikirler Gretme, kali-
teli espriler yapma, karsilarindakileri sasirtma ve kendilerine
hayran birakma konusunda yeteneklidirler. Sanki bu ézellikler
onlarda bir “Allah vergisi” gibidir. Nereye gitseler, biitiin goz-
ler onlann uzerine doner, soyledikleri ve yaptiklan kabul go-
rir. Bu yolla, epeyce para kazananlan da vardir.

Ama dogustan boyle yeteneklere sahip bulunmayan bizler,
hemen miicadeleden vazgecip, yenilgiyi kabul mii etmeliyiz?
Herhalde buna hicbirimiz raz1 olmayiz. Bu konuda gecerli
olan tek bir kural vardir. Eger bu kurali iyice 6grenir ve onu
dogru olarak uygulamay: becerirsek, biz de baskalarimin dik-
katini cekmeyi ve onlan etkimiz altinda tutmay basarabiliriz.
Bu kurahli béliim basinda belirtmistik, ama burada bir kez da-
ha yinelemek istiyorum: “Sizden beklenilenin, tam tersini yap-



mak.”

Ornegin:

e Birisi sizi elestirdigi zaman, hemen kendinizi savunmaya
baslamayin. Tam tersine: “Evet, elestirinizde hakh oldugunuz
noktalar var. Bu fikre nasil vardiginizi bana biraz daha detayh
olarak aktarir misiniz? Belki, benim de bunlardan 6grenece-
aim bazi seyler vardir” diyebilirsiniz.

e Bir kimsenin davranisindan hoslanmadiginiz zaman:
“Yapugin sey yanhs, adeta bir rezalet ve bu da, benim hi¢ ho-
suma gitmiyor” demek yerine: “Bu isi basarmak icin elinden
veleni yaptin dogrusu. Ama sanirim bazi noktalarda tam mi-
kemmele ulasamadin” derseniz bakin onu nasil sasirtacaksi-
mz.

o Eger bir yanhs yapmissanmz, bunu karsimzdakilere karsi
savunmaya ve onu dogru bir davramismis gibi gostermeye ca-
ligmayin. Acikca yanlisimzi itiraf edin ve hatta bunu biraz asi-
riya kagrarak, isi karsi tarafin: “Canim, o kadar da 6nemli de-
gildi” demesine kadar getirin.

Unutmayin! Amacimiz, giinitmiizi giin etmek ve bu neden-
le de, birkac basarih davranista bulunmak degildir. istiyoruz
ki, gelecekte karsimiza cikacak olan olaylarda, bilingli bir ma-
nipulasyon uygulamasi ile durumu, kendi lehimize kullanacak
bir bicimde yonlendirebilelim. Bunun igin de ilk once, olayda
bizim karsimizda yer alan kisilerin, yani rakiplerimizin dikka-
tini cekmemiz gerekmektedir. Onlarin dikkatini cekmenin en
kolay yolu da, “beklenenden baska bir bicimde davranmak”tir.

2. Bilingli olarak “iltifat” etmek

Dikkati kendi tzerimize cekmek konusundaki alti yontem-
den. belki de en kolay uygulanabilen ve en basanh sonuclar ve-
veni “iltifat’” etmektir.

Bir takim insanfar, “iltifat”a livik olmadiklarmm disiinerek,
bunu daha bastan reddedebilirler. “Eger davranmisim dogruysa,
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hakhyim demektir. Bunu tasdiklemek icin de, kimsenin oksa-
yic1 sozlerine ihtiyacim yok” diye diigiinen boyle kisiler, ardin-
dan “benim de bir gururum ve haysiyetim var” diye eklerler.
Haysiyetli olmak, herkesin en dogal hakkidir. Ama bizim
durumumuzdaki “iltifat” kibarligin, alayc1 ve asagilayici bir
bicimi degil, manipulasyonun bilin¢li olarak uygulanmasimn
bir aracidir. Bu yolla, dnce karsimizdaki insanin iizerinde
olumlu bir etki ve izlenim olusturmak, sonra da, bu pozitif du-
rumdan yararlanarak, amacumiza ulasmak miimkiin olacaktir.
Bu yontemin etkili ve basarith oldugunu kamtlayan en
onemli ornek, deterjan sektorii reklamlandir. Yillardir mil-
yonlarca ev kadiminin beyni, su ya da bu deterjant kullanerlar-
sa, ailelerinin ¢amagirlanm daha beyaz yikayabilecekleri ko-
nusundaki reklamlarla doldurulmustur. Biiyiik paralar harca-
nan reklamlar sayesinde, camasirlan en beyaz olan ev hamim-
laninin, en iyi esler ve anneler olduklan konusunda yaygin bir
inan¢ olusmustur. Ashinda camasirlarin nicin “beyazdan daha
beyaz™” olmast gerektigini de kimse bilmemektedir. Bu nokta-
da daretici firmalar ile reklam ajanslarinin kullandiklan yon-
tem, bilingli bir “iltifat"tan baska birsey degildir: “Siz 6rnek
bir ev hammmsimiz. Ciinkii sizin ¢camasirlariniz en beyaz.” Bu
tiir reklamlarda genellikle “6zenli” bir ev haniminin karsisi-
na, camasirlari daha az beyaz ve “leke izi kalmis” olan “cahil”
bir ev kadim1 imaj getirilerek, iistiin olma gururu da oksanir.
Ovgii ve iltifati bilingli bir bicimde kullanarak, manipulas-
yon oyununun araci haline getirenler, yalmizca reklamcilar de-
gildir. Eger dikkatlice inceleyecek olursak, egitim sistemimi-
zin de biiyiik él¢iide bu bi¢imde kurulmus oldugunu goriiriiz.
Ovgii ve iltifat, karsitlan olan yarg: ve ceza ile birlikte, insan-
lan toplumsal diizen ig¢inde tutmak ve onlan sevke getirmek
konularindaki en vazgecilmez araglardir.
Ormnegin A. isimli 6grencisini ushu oldugu icin 6ven bir 6g-
retmen, bu davranis: ile onu kendine ve kendi diizenine bagla-



nus olmaktadir. Bu ovgii ile diger 6grencilerden daha farkh ve
ayricahkh olduguna inanmaya baslayan A.: “Bu égretmen bir
harika, beni anliyor ve digerlerine de drnek olarak gosteriyor”
diye diisimmeye yonelecektir. Ayni évgiiye gelecekte de hep la-
yik olabilmek icin 6gretmeniyle uyum icinde kalmaya cahsa-
caktir.

Ayrica 6gretmen, A.’y1 6verek, onu diger 6grencilere 6roek
gostermekte, boylece eger ovillmek ve dikkatleri iizerlerinde
toplamak istiyorlarsa, onlarin da tipki A.’nin yaptig: gibi, uslu
ve uyumlu davranmalan gerektigini de vurgulams olmaktadir.

Samrim hepimiz: “Bay B.’ye ..... konusundaki 6rnek davra-
msindan 6tiirii su 6dil verilmistir” cinsinden bir haberi, rad-
yoda duymus, televizyonda gormiis ya da gazetede okumusgsu-
nuzdur. Ovgii sozciikleri, ikramiyeler, madalyalar ve pisanlar,
Bunlarin hepsi, icimizde bir tiirlii dinmeyen bir ihtiyac halin-
deki iltifat ve 6viillme duygulanni tatmine yarayan seylerdir. Ve
bunlan bilingli olarak kullanmasin: bilenler, bizleri diledik-le-
rince yonlendirip, etkileyebilirler.

Simdi size sormak istiyorum: Niye bizler de, insanlan etki-
leme actsindan, cok eskiden beri gecerli olan bu formiilii kul-
lanmayahim? Ciinkii kesinligi tartisilmayan bir gercek de, bizi
iltifata bogarak etkilemek isteyenlerin, tipki bizim gibi bu yon-
lerinin acik olmasidir. Yani, onlar da iltifata bayirlar.

Eger siz, iltifat ve bilincli olarak yapilan “yagcihgin”, birile-
rini etkileme konusunda adi ve geri kalmis bir yontem oldugu-
nu diisiiniiyorsamz, liitfen siz de bu yontemi bir kez deneyin ve
kararimizi ondan sonra kesinlestirin.

Iste size bu konudaki birkag ipucu:

o Bir kimseye herhangi bir nedeni olmaksizin ve direkt ola-
rak, bugiin ¢ok iyi goriindiigiinii séyleyin.

e Bir bayana, en beklemedigi zamanda bir demet cicek he-
diye edin.

¢ Patronunuza, onun gibi mitkemmel bir insanla calismak-
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tan mutlu oldugunuzu anltatin.

e Asik yiizlii bir gise memuruna, onun gir ve gizel saclan-
na imrendiginizi soyleyin.

Bunlarin hepsinin basit birer iltifat, hatta “yagcihk” dene-
mesi olduklarina ben de katiltyorum. Ama itiraf edin ki, siz de
bu bahsettigimiz kisilerin yerinde olsaydimz, boylesi iltifatlar-
dan etkilenirdiniz. Simdi yapacagimz, karsinizdaki insanlarin
buna ne gibi bir tepki gostereceklerini izlemek icin, bu dene-
meyi uygulamaya koymanizdir. Belki de bu deneylerden elde
edeceginiz bilgiler, size manipulasyon konusunda, simdiye ka-
dar yazdiklarimizdan ve okuduklarimizdan daha fazla isik tu-
tacaktir.

3. Bilincli olarak, karsmmizdakileri “kiskirtmak”
ya da “meydan okumak”

“Az dnce iltifat ve dvgiiden soz etmistik, simdi ise kiskirt-
mak ve meydan okumak diyorsunuz. Dogru olan hangisi, o
halde bir diger kisiyi ctkileyebilmek igin nasil davranmamiz
gerckiyor?” diye sorabilirsiniz,. Cevabimiz séyle olacaktir:
“Her manipulasyon eyleminde, karsimzdaki rakibe gore en
uygun olan yontemi secmeniz gerekir.” Cinkil dinyadaki in-
sanlar o kadar farkh ve gesitlidirler ki, onlarm tiimiinii aym
yontemi kullanarak etkilemek miimkiin olmaz. Adeta bir piya-
nistin parmaklannin piyanonun cesitli tuslart arasinda gezin-
mesi gibi, siz de cesitli imkanlar arasinda gezinip, icinde bu-
lundugunuz duruma en uygun olan davrams bigimini se¢meli-
siniz. Boylece bir yandan kendi yeteneklerinize ve kisiliginize
uygun davranirken, 6te yandan duruma, amaciniza ve rakibi-
nize gore de bir yon almis ve onlan kendinize uydurmus olur-
sunuz. Bu arada kaginmaniz gereken bir tek sey vardar: Bagka-
larimn size neyi, nasil yapmaniz gerektigini gostermelerine ve
sizi buna zorlamalarina firsat vermek.

Simdi size, bu konuda ne demek istedigimi daha iyi anla-
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maniza imkan taniyacak birkac¢ noktay: aktarmak istiyorum:

e Belirli bir amaca ulasmayi ve bu amacimzin ulasilmaya
deger oldugunu, bir diger kisiyle kabul ettirmek istiyorsunuz.

o Bu amaca gercekten ulasmak istiyorsaniz, isi rastlantiya
birakmak yerine, inisiyatifi elinize almak, isin iizerine diismek
ve o hedefe dogru “kilitlenmek™ zorundasiniz.

e Bu asamada Kkendinize su soruyu sormalisimz: “Acaba is-
tedigim hedefe ulasmakta bana yardimci olabilecek, bu neden-
le de etkilemek zorunda oldugum rakibim kim?”

e Eger bu rakipler birden coksa, ilk nce, hedefe giden yol-
daki birinci engeli asmamza yardim edecek rakibi belirleyin.

o Bundan sonraki ilk adimimz, onun dikkatini kendi iizeri-
nize cekmek olmalidir.

¢ Simdi sorun, bu rakibin dikkatini ¢ekmek icin hangi yon-
temi uygulamamz gerektigidir. Bu konudaki kararinizi ve segi-
minizi etkileyecek faktorler de, sunlardir:

1- Rakibin kisiligi,

2- Onunla kars: karsiya geldiginiz andaki durum,

3- Sizin kendi pozisyonunuz.

iste bu noktada, karsimzdaki rakibi “kiskirtmanmin” onun
dikkatini cekmenize yarayacak en iyi yontem olup, olmadig-
nin kararim vermeniz gerekmektedir.

Kiskirtmanin ya da meydan okumanin bir¢ok yolu vardir.
Bu amacla; karsinizdaki sizden *“‘evet” cevabini beklerken, ona
“hayir” demekten, kasith olarak azarlama ve hakaret etmeye
kadar cok cesitli davranis bicimlerinden birini secebilirsiniz.
Yagcilik ve iltifat, rakibin kendisini giiven icinde gormesine ya-
rarken; kiskirtmak, meydan okumak ya da hakaret etmek, tam
tersi bir durum olusturur ve rakibin kendisine olan giivenini
sarsar. iste bir ornek:

Bircok ev kadini, kocalarinin kendilerine olan bagliliklarim
olumsuz bir yénde kullanir ve onlan istismar ederler. Samirim
sizlerin de ¢evrenizde boyle ciftler vardir. Eslerden biri (genel-
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likle de kadinlar) digerinin her hareketini elestirir, onu asagi-
lar ve adeta bir nefes bile almasim engeller. Bu durumdaki bir
erkek, yeniden dengeyi saglayacak bir firsat bulup da, bunu
degerlendiremezse, ya bdyle alcaltici bir hayata “kaderim boy-
leymis” diye katlanacak ya da bir giin artik daha fazla dayana-
mayip, careyi evden ve esinden kagcmakta bulacaktir.

Tanmidigim bir aile var. Kadin yaklasik on yil boyunca, alina-
cak her kararda, kocasina s6z hakki vermeden, hep kendi is-
tekleri dogrultusunda davranmisti. Kocasimi manipule eder-
ken kullandigs silah da, eger istedigi gibi olmazsa, ondan ayri-
lacag: tehdidi idi. Bazen de, bavullarin1 toplamaya baslar ve
evden aynlacagimi, onu da ¢ocuklarla yalmiz birakacagim soy-
lerdi. Kadini bu fikrinden vazgecirebilmek igin de kocasi, bin
dereden su getirir ve onun isteklerine boyun egmek zorunda
kalirdi.

Giiniin birinde, kadin yine, ¢ogu ev kadinimin basanyla uy-
guladi@i dramatik yeteneklerini kullanarak, bavullarim: topla-
maya basladiginda, kocasi panik i¢inde onu fikrinden vazge-
cirmeye calismak yerine: “Hakhsin karicigim, ben de diisiin-
diim ve sana katthyorum artik. Sanirnm bosanmak, bizim so-
runlanimizi halledecek tek secenek” deyivermis. Ardindan da,
bavullarini toplamast igin ona yardim etmeye baslamms.

Bu olayin tizerinden tam alt1 yil gecti. Bahsettigim ¢iftin ev-
liligi hala siirityor, hem de bildigim en mutlu evliliklerden biri
olarak. Artik evlerinde bosanma kelimesinin hic¢ kullanilmadi-
gim da, eklemeye gerek yok samrim.

Anlattigmz olay, meydan okumaya karsi kullanilabilecek
en iyi yontemin, yine meydan okumak oldugunu gosteren gii-
zel bir ornektir. Ciinkii kadinin basvurdugu yontem, bilincli
olarak uygulanan bir meydan okumadan baska birsey degildir.
Ashnda hig¢ bir zaman gercekten kocasindan aynlmayi ya da
bosanmay1 istememektedir. Tek amaci, kocasini korkutmak,
heyecanlandirmak ve ona su sinyali vermektir: “Bak eger de-



digimi kabul etmezsen, sana dyle bir sey yapanm ki, beni din-
lemedigine pisman olursun.”

Buna karsiik kocasi, onu kaybetmek istemedigi icin, onu
yumusatmaya cahgiyor, iltifatlar yagdinyor ve isteklerini yeri-
ne getiriyordu. Ama karis1 bu durumda bile tehdidi elden bi-
rakmuyordu: “Pekala, evde kaliyorum. Ama bir daha sefere
soylediklerimi yapmazsan, bu kez, gercekten giderim.”

Bu 6rnekte de goriildiigii gibi, bilincli bir “meydan okuma”,
“iltifat” davramsina iistiin gelebilmektedir. Oysa meydan oku-
inaya, yine aym bicimde karsihk verilmesi, oyunu dengeli bir
hale getirmektedir.

Tabii burada, belirli bir rizikoyu da goz oninde bulundur-
mak gerekir. Ciinkii erkek esinin bir blof mii yaptigini, yoksa
gergekten aynlmak mu istedigini kesin olarak bilemeyecegi
icin, meydan okuma davranmisini se¢mesiyle, belirli bir riske
girmis olmaktadir. Kadin icin de durum risk tagimaktadir.
Ciinkii o da, kocasimin nasil davranacagin kesin olarak kesti-
rememekte, ancak esi onu caydirmak yoéniinde hareket etme-
ye baslayinca, durum kesinlesmektedir.

Yine de bu drnek bize, bilingli bir meydan okumanin ve kis-
kirtmanin, size rakibinize karsi bir istiinlikk saglama firsati
verdigini, boyle bir durumla kargilagtiginizda ise, yine bir mey-
dan okuma ile cevap vermeniz halinde, duruma bir denge ge-
Icbilecegini gostermistir. Ayrica 6zellikle evliliklerde ortaya ¢i1-
kan, eslerden birinin digerini istismar etmesi durumunun or-
tadan kaldirlarak, esit bir iliskinin dogmasina yol acan mey-
dan okuma olgusu, ashinda, “bléf yapmak” ile de yakindan
dosttur.

Yalmiz burada onemli olan, bahsettigimiz anlamdaki karsi
tarafi kiskirtma veya meydan okumamn, duygusalhk ya da sal-
dirganlikla bir ilgisi olmadiginin anlasiimasidir. Bir kimseyi
asagilamak, onu azarlamak ve ona meydan okumak gibi tu-
tumlar, bir sinirliligin veya kizginligin sonucunda ortaya ¢ika-
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bilir. Bagirip, ¢agirabilir, yumrugunuzu masanin iizerine vura-
bilirsiniz ve bunlar da sizi psikolojik yonden ¢ok rahatlatabilir.
Ancak icimizdeki sinirin, kizginhgin ve saldirganhgn bosal-
masini saglayarak, bizi ruhsal bakimdan rahatlatan ve bu yo-
nilyle de tamamen insani bir 6zellik olan meydan okuma ya da
kiskirtma ile bizim sizlere anlatmaya cahistigimz davramsla-
rnn arasinda bir bag yoktur. Bu nedenle bunlarn birbirinden
ayirabilmek icin, manipulasyon oyununda kullanilan meydan
okumanin basina, her zaman “bilingli” sozciigiini eklememiz
gerekir.

Simdi burada, kitabi elinizden birakip, birka¢ dakika kendi
kendinizle basbasa kalmamzi ve her giin iliskide oldugunuz in-
sanlarla aranmizdaki pozisyonu iyice bir diisitnmenizi dneriyo-
rum. Acaba bu iliskilerden hangisinde. diger tarafin sozleri sii-
rekli olarak gecerli oluyor? Peki sizin, bu tiirli bir durumun
olusmasinda hig¢ sugunuz yok mu? Yoksa siz, iliskide oldugu-
nuz diger kisilerin size meydan okumalarina ve kiskirtmalari-
na kars, korkudan siniyor ve yenilgiyi kabul mii ediyorsunuz?

4. Ustiin bilgi yontemi

Goziiniziin 6ntinde soyle bir durumu canlandirin:

Fabrikator Bay K. sert ve ciddi bir isadamu olarak tamn-
maktadir, Arkadaslart ve calisanlan ile iliskilerinde de, hep
mesafcli ve soguk davranmaktadir. Bir siire dnce karisimin
geng birisiyle kagmis olmasi, onu oldukga yipratmistir. Ayrica
tic yil Once, biricik oglunu bir trafik kazasinda kaybettiginden
beri de, iyice sinirli ve Kirici bir insan haline gelmistir.

Bay K.'nmin fabrikasinda ¢alismak ve ise girmek icin, onun-
la goriismeye gelen dort kist. bu konusmaya guillerdir hazir-
lanmuslar, gerekli tiom dokimantarr toplamuslar ve her rurlii
detayr dilsunerek, bu ise girmevi kafalarina kovmuslardir.

Bu dort is adami. gercekten konulanns en wyi bicimde suna-
bilecek yetenege de sahiptirler. Ama iclerinden bir tanesi. Bay



K.'nin, iinli ressam W.'nin fanatik bir hayram oldugunu ve bii-
rosunda onun bir tablosunun asilt bulundugunu 6grenmistir.
B nedenle anlasma metnine hazirlandigr kadar, iinlii ressam
W. {izerine de bilgi toplayan ve ¢alisan bu aday, digerleri ile be-
1aber, sozlesilen giinde Bay K.’y1 ziyarete gelir.

Selamlasma ve karsihikh tanmisma fash bittikten sonra, aday-
lairdan hazirhkh olam, konusmayi duvarda asih olan resme ge-
tirir. Once onun ne kadar degerli bir eser oldugunu belirttikten
sonra, ressamin diger tablolarindan bahseder ve bunlarin diin-
vanin hangi iinlii galerilerinde ve miizelerinde yer aldigim an-
latir. Ayrica ressam W.’nin renk karnistmi teknigini diilnyada en
ivi uygulayan sanatci oldugunu eklemeyi de unutmaz.

Kisaca, yapilan toplanti siiresi icinde, isten daha ¢ok, resim
sinat1 ve ressam W.'nin tablolar1 tizerinde konusulur.

Sonugcta, ise talip olan dért adaydan, resim konusunu en iyi
hilen kisi, ise ahnmstir ve bu kisi halen de, aym firmada ida-
reci gorevlerden birini tistlenmis durumdadir.,

Bu drnekte, “iistiin bilgi” ile “dikkati izerine cekme” yén-
temi “bilingli olarak iltifat etmek” ve “kendinden beklenile-
nin, tam tersini yapmak” yéntemleriyle birlikte, basarih bir bi-
lesim biciminde uygulanmastir,

Boyle davranabilmek istendiginde, dnceden rakip hakkin-
da bilgi toplamak ve onu manipule etmekte kullanilabilecek
konuyu belirlemek igin, bir 6n arastirma ve calisma yapmak
serekmektedir. Ama bu aragtirma siireci, pek de dyle alisitmi-
sin disinda bir olay degildir.

Nitekim tecriibeli reklamcilar, bir reklam kampanyasina
baslamadan o6nce, etkilemek istedikleri misteri potansiyeli
hakkinda detayh bir arastirma yaparlar. Herhangi bir iiriinii
urctecek olan firmalar da, kendi drinlerini satin almalarim
bekledikleri tiiketicilerin, ihtiyaclan ve satin alma ahskanhk-
lari Uzerinde bir arastirma yapmadan, iiretime baslamazlar.
Daha sonra da, bu aliskanhklan nasil kendi yararlan dogrultu-
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sunda etkileyip, kullanabileceklerini planlarlar. Bu konudaki
en gelismis uygulama, askeri idareler tarafindan gerceklestiri-
lir. Savasta ve barista, biitiin askeri idareler, rakipleri hakkin-
da bilgi toplayarak, onlarin zayif taraflarim1 6gren-mek icin ca-
ba gésterir, bu is icin Ozel gizli servisler bile kurarlar.

Manipulasyon oyununda yer alan ve bu konuda profesyo-
nel olmayan ¢ogunluk ise, kendisini tesadiiflere ve olayin ger-
ceklesecegi anda aklina gelecek bir fikre birakir ve béylece,
basariy1 da sansa ve tesadiife baglamis olur.

Ustiin bilgi yontemi ise, rakibin énceden incelenmesini ve
onun hakkinda bilgi toplanmasimi1 6ngériir. Hem de bu isi, olay
ve rakiple karsilasmadan ¢ok once hazirlamamiz gerektigini
belirtir. Bize bu konuda (rakibi tanimada) yardimci olabilecek
bilgilerden bazilan sunlardir:

a. Dogum tarihi, burcu ve ¢ocuklari.

b. Ozellikle sevdigi seyler.

c. Kisisel ve mesleki gecmisi.

d. Uye oldugu dernekler ve gruplar.

e. Dost ve akrabalan.

f. Ailesi.

5. Dolayl1 yol yontemi

Su ana kadar agiklamaya ¢alistigimiz, dikkati kendinizin tize-
rine ¢cekme yontemleri icin, rakibinizle direkt olarak yiizyiize
gelmeniz gerekiyordu. Oysa bazi durumlarda istedigimiz kisiye
ulasmamiz miimkiin olmaz. Hatta o kisiyi hi¢c tamimyor bile ola-
biliriz.

Diyelim ki, otomobil teknisyeni olan M., isinden pek mem-
nun degil. Daha iyi sartlardaki bir ise gecerek, hem daha ¢ok ka-
zanmak, hem de mesleki pozisyonunda ilerleyebilmek istemek-
tedir.

Ne istedigini bilen ve bunlara uygun yeteneklere de sahip bu-
lunan M.’nin dniindeki tek engel, kendisi gibi bir elemana ihti-
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vact olan bir isvereni, nerede ve nasil bulacagini bilememesidir.
‘I')pki M. gibi, ulasacagi hedefi bilen ve yetenekleri buna uyan, bu
ncdenle de isinden memnun olmayan birgok insan vardir. Bunla-
rin hayatlarim degistirip, daha iyi bir ige gecebilmelerini kisitla-
van tek sey de, kendilerine uygun ve kendileri tipinde birini ara-
van isvereni bulamamak, boyle birinin dikkatini ¢ekememektir.
Gienellikle hayatlannin geri kalan kismum iimitsizlikle geciren
bu tip insanlarm durumunu detayh olarak inceleyebilmek igin,
ornek olarak M.’nin pozisyonunu ele alalim.
Kendini degistirmeye karar veren M., bakahim neler yapar?

Birinci adim: Cok cesitli secenekler arasindan, birini segmek.

M. yaklasik ii¢ haftadir gazetelerin “eleman arayanlar” bo-
liimlerini dikkatle okuyarak, kendine uygun isleri arastirmakta-
dir. flgisini ceken bir is onerisi bulur bulmaz, o isle ilgili yere gi-
Jderek, firma sahibi ya da bdliim yetkilisi ile sahsen bir goriisme
vapar ve is hakkinda bilgi alir.

Eger bu yolla bir sonug elde edemezse, gazeteye kendisi ile il-
gili bir ilan vermeyi deneyebilir Ama bu arada, ilanina cevap
heklerken, ii¢ haftalik bir siireyi asmamaya da dikkat etmek zo-
rundadir. Ciinkil siirekli olarak beklemeye alismasi ve boylelikle
de hem enerjisini, hem de umudunu kaybetmesi miimkiindiir.
aha en bastan, kendi kendisine $6yle bir s6z vermesinde yarar
vardir; “Su zamana kadar bekleyecegim, daha sonra kendim, ak-
tif olarak harekete gececegim.”

Gazeteye kendisi ile ilgili ilan1 verirken, bunun hafta sonu ya-
vinlanmasina gayret gostermelidir. Ciinkil insanlarin ¢ogu, gaze-
tcleri daha fazla zamanlannn oldugu hafta sonlarinda, daha
uzun ve dikkatli olarak okurlar.

flanda, sartlarim agik ve net bir bicimde, kisa olarak dile ge-
tirmesi ve miimkiinse cevaplann, gazete idaresine postalanmasi-
i1 istemesi iyi olur. Is degistirme gerekcesi olarak da: “Yiikselme
ve kazanma imkanlan daha iyi olan bir i§ anyorum” diye belirt-
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mekte de yarar vardir. Daha sonra da boyle bir ilana gelecek ce-
vaplar arasindan, en cok ilgisini ¢eken teklifi bulacak ve o is sa-
hibi ile kisisel bir goriisme yapmaya gidecektir.

Eger bu yontemle de basanh olamarzsa, sehirdeki kendisine
uygun atolyeleri dolasmak, meslektaslarina iyi bir yer bilip, bil-
mediklerini sormak ya da mesleki brans rehberini karistirarak,
uygun bir is aramak gibi ¢calismalara basvurabilir. Bu tiirlii bir ca-
ismanm ardindan, ilgisini ceken isyerlerine teklif mektuplan
yazmay1 deneyebilir. Bu mektup, yaklasik olarak su bicimde ya-
zilabilir:

“Cok sayin bay X,

Ben, yedi senelik mesleki tecriibesi olan bir otomobil teknis-
yeniyim. Su anda calistigim isyeri, benim yeteneklerime ve is ka-
pasiteme uygun yiikselme imkanlannm saglayamiyor. Bu neden-
le, yeni ve uygun bir galisma alam aramaktayim. ihtisas konum
sudur (.....) ve almay disiindiigiim iicret de bu (......) kadardir.
Eger benimle, baglayici olmayan bir gonisme vapmak isterseniz,
litfen bana, postarestand (yani, ada yazih ve postahaneden alin-
mak iizere) olarak yazimz. Bu dolayh yol icin sizden ozir dile-
rim, ancak heniiz calistigim isten ayrilmis degilim ve simdiki is-
verenime karsi da saygisizlik etmis olmak istemem.”

“Isverene karst saygisizhik etmis olmamak” cimlesi, mutlaka
ciddi olarak ele ahnmamalidic. Burada kullanidmasimn asil nede-
ni, taktik icabidir ve yeni isvereni, M. nin diriistliigii konusunda
bilgilendirerek, pozitif bir etki vapmastm saglamaktir. Bu ciimle-
yi okuyan bir isveren, bityiik bir ihtimalle soyle diisiinecektir:
“Bu kisi, aynlacag: patronuna bile saygili ve diirtist davrandigi-
na gore, bana da aym bicimde davranir herhalde.”

Diger taraftan M., boyle dolayh bir yot uygulayarak. simdiki
isverenine durumu duyurmak ve daha iyi kazanc vce is imkanla-
r aradigma. onun dikkatini cekmek istemis de labilic

{-ger bunun lizerine isveren, M. ile konusursa, ¢ekinmeden,
gercekten de yeni bir arayss icinde oldugunu belirtimelidir. Kisi-
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sel durumunu sakin ve akiles bir bigcimde acikladiktan sonra, ar-
uk kendi yararlarnm ve gikarlarimi goz oniinde tutmak istedigi
konusundaki kararhiligim vurgulamasy da dogru olur. Boyle bir
Jurumda isverenlerin, eski ve tamdik bir calisant hemen isten gi-
kartmak yerine, ona daha genis imkanlar vermeye gayret goster-
dikleri sikca rastlanan bir olaydir.

iste boyle hareket etmekle M., kendi taktik miicadelesinde ba-
sanlt olmustur: Rakibin dikkati uyandiriimis, kendi iizerine ce-
kilmis ve bu durum M. nin lehinde, onun avantajlan dogrultu-
sunda kullaniimistir.

ikinci adim: Daha itk karsilasmada dikkati nasif ¢ekeceginize
karar vermek.

Diyelim ki M., kendisine yarattigi sayisiz se¢eneklerden birisi
nzerinde karar verdi ve isverenle gorusmek uizere randevu aldi.
Bunun iizerine M., rakibin, yani gelecekteki isvereninin dikkati-
ni daha bastan kendi iizerine ¢ekmek ve onda olumlu bir izlenim
uyandirabilmek igin, elindeki imkaniardan hangisini, yani hangi
taktigi secmesi gerektigini disiinmeye basladi. Ciinkii bunu ba-
sarirsa, daha ilk giinden, isverene karsi avantajli bir ¢ikis ve bas-
langic noktasi elde etmis olacakt.

isterseniz burada, kitabin basinda agiklamis oldugumuz Vic-
tor O. Schwab’in “Bir Satis Sturecinin Bes Onemli Asamasy” ads
altinda, neleri siraladigin bir kez daha yineleyelim:

1. Potansiyel ahcr kitlenin dikkatini cekmek,

2. Uriinuin onlara saglayacag ya da sagladig en az bir avantaj
costermek,

3. Bu avantaji kamtlamak,

4. Alicida o avantajdan yararlanma istegini ve ihtiyacini uyan-
dirmak,

S. Alicivy, o Uiriinil almaya tesvik etmek.

Iste Schwab'in burada soyledikleri, M. nin rakibi ile karsilas-
tiginda da aynen gegerhi olacaktir. Ne “satmak™ isterseniz, isteyin
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(ki bu bir iiriin, bir inang, ya da kendiniz bile olabilir) her yerde
ve herkes i¢in aym kurallar gecerlidir. Ayrica bunlari, baskalari-
n1 kendi ¢ikarlarimiz dogrultusunda etkilemek istediginiz zaman
da kullanabilirsiniz.

M. de Schwab’in “satis kurallari”’nt bir kagida tek tek yazma-
I1 ve kendisine “bundan sonra nasil davranmam gerekir?” diye
sormalidir. Biz burada daha ok birinci kural yani “dikkati ken-
di iizerimize cekmek?” ile ilgilendigimiz icin, M., bunu gercekles-
tirebilmek icin hangi yontemi segmesi gerektigine karar verecek-
tir. Yani:

e Ya sizden beklenilenin, tam tersini yapmak,

¢ Ya bilincli olarak “iltifat” etmek,

» Ya bilingli olarak karsimizdakileri “kiskirtmak”,

¢ Ya da dolayh yol yontemine devam etmek arasinda bir ter-
cih yapacaktir.

Tabii bu secimi yaparken, o durumun iginde yer alan belirli
baz: sartlar gézoniine alinmalidir. Belki bir yakimmz ya da bir
akrabamiz, isverenin simf arkadagi veya yakin dostu olabilir. Bu
kisinin belirli bir dernek ya da spor kuliibiine iiye oldugunu da
Ogrenebilirsiniz.

Iste boyle bir durumda, o yakummz, uygun bir anda, sif ar-
kadas: olan isverene: “Baksana, firmasindan aynlmak isteyen
cok kaliteli bir teknisyen tantyorum. Onu bagka birisi kapma-
dan, sana yollayayim da, bir konus” diyebilir. Isveren “Ad: ne bu
kisinin” diye sordugunda, yakinimz ona sizin adimz1 verecektir
O zaman isveren: “Tamam, biliyorum. Yann zaten benimle go-
ritsmeye gelecekti” biciminde bir hatirlatma yaptiginda, bir son-
raki giin gerceklesecek olan is goriismesi icin, isverenin gerekli
dikkati cekilmis olacaktir.

Ozetlersek; dolayh yol yontemi, daha biz rakibimizle karsilas-
madan dnce araya baska kisileri ya da iletisim araglarim koya-
rak, rakibe yaklasmak ve onun dikkatini kendi lizerimizde top-
lamak icin yapilan bir calismadur, diyebiliriz.



6. “Haci yatmaz” yontemi

Geng bir muhabirken, gazetede birkac y1l boyunca, oldukca
sert bir yayin yonetmeniyle ¢calismisttm. Bu kisi, basanisizhiklan
i:in birgok bahaneler bulan calisanlara, hep ayni ciimle ile cevap
vermeyi ahskanhk haline getirmisti ve onlara soyle séylerdi:
“Bak arkadasim, 6nemli olan denemek degil, basarmaktir!”

iste bu ciimle, bircok kisinin dikkatleri nicin iizerlerine ceke-
meyip de, kendilerini kabul ettiremedikleri konusunu, gayet gii-
¢l bir bigimde agikhyor. Hayatta basarh olamamus ¢ogu kimse-
ler, genellikle “Ben elimden geleni yaptim, denedim, ama bagka-
lact beni anlamadilar” sézlerinin arkasmna saklamrlar. Béylece
basarisizhigin sucunu ve sorumlulugunu, baskalarinin iizerine
atarlar, Isterseniz size, bu konuda yillardir toplayip, not ettigim,
hazi klasik ve kliselesmis bahanelerden bir demet sunayim:

o Bir 6gretmenin yakinmast: “Ogrencilerime uslu ve diizenli
olmalan gerektigini anlattim, durdum. Ama higbiri buna uyma-
di. Demek ki onlar nasihatten degil, sertlik ve cezadan anhyor-
lar.”

« Bir ustabasinin sikayeti: “Bu adama bes kere neyi, nas\ yap-
masi gerektigini anlattim, ama hala yanhs yapiyor.”

o Bir memurun sizlanmasi: “Hakh oldugum besbelli, ama yi-
ne de dnerimi reddediyoriar.”

o Bir ciragin sikintisi: “Kendi isimi kuracak derecede isi 6g-
rendim. Ama bir tiirlii bunun icin gerekli olan paray biraraya ge-
tiremiyorum.”

Bunlarin hepsi de birseyleri denemis, ama basarih olamamis-
lar, sonra da, caresizlik icinde amaclarnina ulagsmaktan vazgecmis-
ferdir. Hepsinin hakl bir nedeni de bulunmaktadir. Hatta bazila-
1, kendilerini savunacak ve hakl gosterecek bahaneleri bulmak-
ta, son derece beceriklidirfer. Kimi insanlar ise, sanki onlara
“Bak, denemedin ki” denmesin diye, yani yalimzca “dostlar alis-
veriste gorsiin” manti@ ile harekete gecmekte ve zaten basanya
ya da sonuca ulasmak istegini iclerinde tasitmadiklan i¢in, sonug
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olumsuz olmaktadir. Bu gibiler acisindan, bosa giden bir teseb-
biis, hi¢ yapilmamus bir tesebbiisten daha iyidir. Biitiin bu séyle-
diklerimizden ne gibi sonuglar ¢ikartabiliriz dersiniz? Basit:

1. Eger dikkatleri iizerimize ¢cekmek istiyorsak, bilmeliyiz ki,
hangi yontemi uygularsak uygulayalim, basansiz olma ihtimali-
miz. her zaman mevcuttur.

2. Basansizlik, kesin bir yenilgi anlamina gelmez. Bu durum,
bize baz1 seyleri yanhs yaptigimizi ve bir sonraki denemede bas-
ka bir yol uygulamamz gerektigini gosterir.

3. Her zaman, bir bagka seferin ve bir baska denemenin daha
var olduguna, kendimizi inandirmaliyiz. Ondan sonra isin arka-
sim birakmak ve pes etmek ya da devam kararin vermek, tama-
men bize baghdir.

4. Eger basariya ulasamadimzsa, size bu ana kadar anlattigr-
miz bitiin yontemler, yani dikkati kendi iizerinize cekmek, siz-
den beklenilenin tam tersini yapmak, bilincli olarak “iltifat et-
mek” veya “kiskirtmak” yararsiz olmus demektir. Belki elinizde-
ki kitabin da bir yarar saglamadigina inanarak, onu bir koseye
atacaksiniz.,

Ama bu gibi bahanelerin ardina siginmadan once, bilmeniz
gereken bir sey var: Basarh olup, olmamanizi bu yéntemler de-
gil, kendiniz belirlersiniz. Bizlerin yapabildigi, size baz1 6neriler-
de bulunmak ve yol giostermektir. Sonrasinda karan siz verecek,
adinu siz atacaksiniz. En iyi sonuca ulagmak icin, bu 6neri ve
yontemlerden nasil yararlanacaginizi da yine sizin bilmeniz gere-
kir.

“Onemli olan denemek degil, basarmaktir” sozii, bence oOyle-
sine degerlidir ki, bunu bir kagida yazip, gériiniir bir yere asma-
h ve sik sik da bu yazilaplara bir goz atmahdir. Ashinda bu sdziin
asil sahibi, benim eski yayin yénetmenim degil, iinli ingiliz va-
zar George Bernard Shaw’dir. Sanurim, onun gibi taminmus ve de-
gerli birisinin bog bir séz séylemis oldugunu diisiinemeyiz.

Bernard Shaw, yalnizca bes yil boyunca okula gitmis olmasi-



na ragmen, Oylesine iinlil bir yazar olmustur ki, 1925°de Nobel
I-debivat Odiili'ne layik gériilmiistii. Ama bu diizeye gelebil-
nwek igin, epeyce ¢aligmasi gerekmistir.,

ilk olarak, bir magazanmn muhasebe kayitlarint tutmakla ise
baslayan Shaw, daha sonra dort yil siireyle veznedarhk yapnus.
Bu arada yazarlikla gecinmeye karar vermis ve tam bes adet ro-
mant ardarda yazmus. Bunlan Amerika ve Ingiltere’deki yayinev-
lerine yollayan, ama hepsinden red cevabi alan ve romanlar iade
cdilen Bernard Shaw. bu basansizliklarindan dolayi, hi¢ bir za-
man Gmitsizlige diismemis. Kendisini tiyatro elestirmenligine
vermis ve bu alanda eserler iiretmeye yonelmis. Ancak yazdig ti-
vatro eserleri de, ona istedigi ve ihtiya¢ duydugu ilgiyi getirme-
mis. Yani, bir tirli yazarlikla gecinememekteymis.

Acaba bu asamada ne yapmaliydr? Acliktan 6lmemek icin, ye-
niden bir magazada veznedarlik isine mi girismeli ve her hafta
muntazam olarak, haftahgimi almali nuyds? Ama Shaw, boyle
davranmamis.

Denemelerinden vazge¢cmeyerek, calismaya ve bu arada ken-
dini gelistirmeye devam etmis. Bu ¢abalarr 21 yil siiren Shaw, so-
nucta bir dramaturg olarak tamnip, iin kazanmis. Dile kolay, ba-
sartya ulasmasi onun tam 21 yihim almas,

iste odaniza astigsmz: “Onemli olan denemek degil, basar-
maktir” soziine goziiniiz her ilistiginde, bu hikayeyi diisitnmeni-
si salik veririm. Ayrica daha ilk denemede basarisiz olunca, he-
men sucu baskalarina atip, cesitli bahanelerle, o isin arkasini br-
rakma egilimi icine girdiginizde, yine Bernard Shaw’in hayatim
gozilniiziin Oniine getirmenizde yarar vardir.
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Uciincii Manipulasyon Kurah

Bir insana herseyi ya da en azindan bir¢ok seyi satabilirsiniz.
Burada 6nemli olan nokta, satilacak seyi, dogru ambalajda su-
nabilmektir. Bu nedenle, ambalaj ve dis gériiniis, icerikten daha
O6nemlidir.

Eger bir ambalaj, icerigi ile ilgili olarak bir ihtiyacin gideril-
mesi veya bir sorunun ¢dziimii konusunda bir vaadde bulunu-
yor ve boyle bir umut yaratiyorsa, daha etkili olur.

Cogu durumlarda, verilen bu séziin ve vaadin yerine getiri-
lip, getirilmemesi ¢ok biiyiikk bir onem tagimaz. Asil 6nemli
olan, sorunun ger¢ek ¢6ziimiiniin sorumliulugunu, o iiriini alan
kisiye yiiklemektir.
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Bu durumda basari, cdziimlenecegi vaad edilen sorunun, bu
ambalajin icerdigi tiriin ile ¢oziime ulasabilecegi konusunda ya-
ratilan umudun, rakibi etkilemesi ve bu (riinii almasim sagla-
maktir.

Ambalaj, icerik ile aym1 sey degildir ve olmasi da
gerekmez

Uciincii manipulasyon kurali, ne eksik, ne fazla, tam olarak
sunu soyler:

Bir diger insana, yalnizca bir elbise satmakla yetinmeyin.
(Ona modaya uygun bir sey almak ihtiyacinin tatminini ve igin-
deki 6zlemlerin giderilmesini de satin. Ciinkii béyle bir ihtiya-
cin doyurulmast istegi, hepimizde vardir ve bunun bize toplum
icinde saygin bir yer kazandiracagima da inanmisizdir. Kurahmz
daha sonra sunlan da ekler:

Belki ¢evresindeki insanlar elbiseyi alan kimseyi, modaya uy-
gun davrandig: icin ovgii ve begeni ile karsilamayacaklardir.
Ama olsun, siz ona oyle seyler séyleyin ki, bu telkininizle alics,
herkesin kendisi hakkinda olumlu diisiincelere kapilacagina
inansin ya da en azindan bunu, hayal etsin.

Bu tiirlii davranmak, belki size ilk anda biraz ters gibi bile
gelse, en basit “avlama” teknigidir. Bu teknigi kiiciimsemeyin.
Cuinkil her an ve her yerde karsimiza ¢ikan bu davrams bicimi,
hepimizi etkisi altina alir ve en yaygin manipulasyon teknigi ola-
rak hayatimizin her safhasinda bizlerle beraberdir:

» Eger bir doktorun, sirf doktor oldugu igin, sizi derdinizden
kurtaracagina inaniyorsamz,

o Bir hakimin, sirf hakim oldugu i¢in, hakkinizi koruyacagi-
n1 saniyorsaniz,

« Bir partiye, halledilmesini istediginiz sorunlann ¢6ziilmesi-
ni vaad ettigi icin oy veriyorsaniz,

o Bir pedagogun, sirf pedagog oldugu icin, cocugunuzu iyi et-
mesini bekliyorsamz,
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Siz de “tuzaga” diismissiiniiz demektir. Ciinki gercek du-
rum soyledir:

e Doktor, “saghk” ambalaji ile bezenmistir.

o Hakim “adalet” etiketini tasimaktadir.

e Siyasi parti, “her yaptigumiz sizin icin yapmaktayiz” (ya da
“kendimiz icin bir sey istiyorsak, namerdiz.” Cev.) slogam ile
reklamim yapmaktadir.

e Pedagog ya da daha genis anlann ile 6gretmen ise, “egitim”
klisesi ile taninmustir.

Burada niyetim tabii ki, yetenekli ve mesleklerini layik ile
yapan doktor, hakim, parti ve 6gretmenleri elestirmek, onlar
kiicik disiirmek degildir. Ama olaya biraz farkli bir acidan ba-
kacak olursak, basarilarimin gercek kapsanm ile iinvanlarmin
onlara verdigi imaj arasinda 6nemli farkliiklarnin oldugu, he-
men goze carpacaktir.

Baska tiirli sdyleyecek olursak: Ambalaj, icerik ile aymi sey
degildir. Ornegin, biitiin hastalarina karsi olan tavrini ve basari-
stm1 bilmemizin miimkiin olamadig bir doktora, sirf iinvanin-
dan, yani ambalajindan dolayi, bizi iyi edecegine inanarak gide-
riz. Iste bu yiizden ambalaj, icerikten daha énemli bir rol oyna-
maktadir. Belki de bu gittigimiz doktor, binlerce hastasin iyiles-
tirememis olan birisidir. Ama iinvan1 nedeniyle, hala ona, “sag-
higin” simgesi olarak bakilmaktadir.

Uciincii manipulasyon kurahini daha iyi anlayabilmek icin,
simdi sizlere bir kac degisik 6rnek daha verecegim.

Nicin bir balikei, oltasimin ucuna yem olarak bir
pasta takmaz?

Biz insanlar kendi kendimize akil dolu yaratiklar oldugumu-
zu soyler dururuz. Ama bunca telkine ragmen, ne yazik ki ¢ogu
kez, tipki bir bahk gibi davramiriz.

Higbir balik¢i, kendisi pasta yemesini sevdigi icin, balik av-
larken, oltasinin ucuna yem olarak bir pasta takmaz. Onun ye-



rine bir bocek ya da solucan kullanir. Bazen de, bunlarn sahte-
lerinden yararlanir. Ciinkil bahklar aptaldir ve sahte ile ger¢ek
yemi, birbirlerinden ayiramazlar.

ister kabul edin, isterseniz etmeyin ama, ¢cogu kez bizler de,
upki balikiar gibi kolaylikla “avlamnz”. Belki bizleri “avlamak”
bahklarnnki kadar kolay olmaz ve daha dolambacl yollardan ge-
cer. Ancak sonuc, hep aymdir.

Bundan yillarca once, ciddi giyimli bir ka¢ adam, Avusturya’-
nin Tirol daglarindaki kiiciik bir koye geldiler. Altlarinda Ame-
rikan limuzinleri vardi ve elektronik esya pazarhyorlardi. Git-
tikleri her yerde buzdolaplan. radyo, televizyon ve elektrikli
mutfak aletleri icin mukaveleler imzalatiyorlardi. Bu sozlesme-
leri imzalayan koyliiler de. nihayet diinyanin her kosesinde ol-
dugu gibi, hayati kolaylastiran aletlere sahip olabilecekleri i¢in
seviniyorlardi.

Adamlar, s6z verdikleri esyalan gercekten de koyliilere tes-
lim ettiler. Yalnizca isin piiriizli olan tek yani, bu koyde elektri-
gin bulunmamass ve ne zaman baglanacaginin da belli olmama-
stydi. Bu yolla zarara ugrams olanlardan bazilari, daha sonraki
taksitleri 6demeyi reddettiler. Sebep olarak da, kandinldiklarim
ileri siirdiiler. Ama bu itirazlar, bir ise yaramads. Ciinkii mahke-
me, ahc tarafindan yasal bicimde imzalanmis olan sézlesme
sartlarinin yerine getirilmesinin zorunlu oldugu yolunda karar
almsti. Tabii ki, bu sozlesmelerin icinde, alicilarin bu aletleri
ancak elektrik olursa kullanabileceklerini belirten tek bir soz bi-
le bulunmuyordu.

Kisaca, giyimleri ve tavirlan ile ciddi birer isadami gériintii-
sii veren bu kisiler, aslinda kurnazca hazirladiklan plan ile koy-
lillerde, bekledikleri elektrigin kisa bir siire sonra gelecegi ima-
jini uyandiran ve mallarim satan birer dolandiricidan baska bir-
sey degillerdi.

Koyliiler ise, uzun yillardir elektrigin gelmesini bekledikleri
icin, bu konudaki herseye inanmaya hazir bir durumda bulun-
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maktaydilar. Bu yiizden de, ciddi tavirh insanlan karsilarinda
goriince, en ufak bir siipheye bile kapiimamiglard:. Hele onlara,
komsulannin da bu aletlerden satin aldig1 sdylendiginde, artik
satis icin biltiin sartlar hazir demekti.

Durum bdyle olunca, mallarim1 satmaya gelen bu adamlar,
satici gibi degil de, onlara daha iyi bir diinyanin miijdesini geti-
ren kutsal kisiler gibi algilanmislardi. Hatta, zahmet edip de bu
kaye geldikleri icin, koyliller onlara kars: bir minnet ve siikran
duygusu bile duymuslardi.

Bir de baska bir durumu g6z 6niine getirefim: Eger bir adam
motosikleti ile bu kdye gelse ve onlara: “Arkadaslar, hepimiz bi-
liyoruz ki, kdyiiniize elektrik baglanmasi icin daha yillarca bek-
lemeniz gerekiyor. Ama ben size buzdolaplan, televizyonlar ve
elektrikli ev aletleri getirdim. Bunlan almazsamz, iflas edece-
gim, ailem (esimn ve iki cocugum) yoksul duruma diisecekler.
Baska bir is yapmak da elimden gelmiyor” deseydi, koylillerin
ondan aligveris yapacaklarina inamir miydimiz? Tam tersine,
herkes onunla alay eder ve haftalar boyunca, elektrigi olmayan
bir yerde, kendilerine elektrikli aletler satmak isteyen bu ada-
min akilsizhifindan bahsedip, dururlardi. Peki, motosikletli bu
adam ile o ciddi goriiniislii saticilar arasindaki fark nerededir?
Ashnda her iki taraf da aym sartlar altinda, ayni mallan satmak
istemektedirler. Ama buradaki fark, malin ambalajinda gizlidir.
Ciddi gériiniimlii saticilar oltalarmmn ucuna, giizel ve istah ka-
bartici yemler takmisglar, motosikletli satici ise koylitleri bos ve
yemsiz bir olta ile “avlamaya” kalkismistir.

Saninim bir ¢cogunuz, koylilerin basina gelen bu olaya giile-
rek bakmus ve sizin boyle bir “saskinh” hi¢cbir zaman yapma-
yacagimzi diisiinmiissiiniizdiir Bence hic giilmeyin ve bana ina-
nin ki, aym sey sizlerin de basina gelmis ve hala da gelmektedir.
Biitiin hayatiniz boyunca da, boyle “avlanmaktan” kurtulama-
yacaksmz. Ciinkii bunun boyle olmasini, aslinda siz istiyorsu-
nuz.
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Durun, hemen itiraz etmeyin. Size bununla ilgili olarak, ba-
simdan gecen bir olayr anlatmak istiyorum. Elbise dolabunda
yillardir duran, gri desenli ve ince kirmzi ¢izgili bir takim elbi-
se bulunmaktadir. Bu elbiseyi uzun yillar 6nce satin aldigimda,
bana bunun, Amerikali inlii modac1 John Weitz’in bir modeli
oldugu ve o siralar Amerika’da ¢cok moda oldugu séylenmisti.

Elbisenin ceketi tek diigmeli ve cepleri de egik olarak dikil-
misti. Astar1 mordu ve ona uysun diye bir de, yine John Weitz
modeli bir kravat ile cep mendili almistim. Pantolonun pacalan
oldukca dardi. Ama bana, bunun Amerika’da en moda olan bi-
¢im oldugu anlatilmisti. Iste biitiin bunlar, sirf bir John Weitz
modeli oldugu igin, fiyat: ates pahasi olan bir takim elbisenin
bazi detaylanyda.

O zaman bana elbiseyi satan kisinin s6yle sdylemis oldugunu
hala hatirhyorum: “Cok pahali degil mi? Ama iste boyle iinlit
modacilar, isimlerinin hakkini pek de giizel aliyorlar.” Onun si-
ntarak soyledigi bu sozlere ek olarak, elbiseyi satan firmanin,
ipek bir etiketle ceketin astarna ilistirdigi altin yaldizh ismine
de, avug dolusu para 6demek gerekiyordu.

Biitiin bunlan bilmeme ragmen, o elbiseyi aldim. Ashinda
onu almaya daha bir kag giin 6nceden karar vermistim. O do-
nemde bir gazeteden, tinlit modac1 bay Weitz’in sehrimizde bu-
lundugunu ve yeni kreasyonlanm tanitmaya geldigini okumus-
tum. Gazetedeki yazida, Weitz elbiselerinin ne kadar pahal ol-
duklan da vurgulamyordu. Ama zaten amag da, ancak sayih ki-
silerin bu kiyafetleri almalanni saglamakti. Ve ben de, o seckin
kisilerin arasinda yer alabilmek hazzim tatmak i¢in, o elbiseyi
satin almistim.

Ama ne yazik ki, o pahali takim elbisem, hig giyilmeden, yil-
lardir dolaptaki yerini koruyor. Ciinkii i¢ ceplerden birine not
defterimi, digerine ise pipomu koydugumda, o tek diigme, ¢ok
bicimsiz bir hal aliyor ve carpihyor. Ayrica pantolonun pacalan
da bana cok dar ve sevimsiz geliyor.
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O halde sunu sormak gerekivor: “Peki, madem giymeyecek-
tim, elbiseyi nicin, hem de onca para vererek satin aldim?”
Acikea ifade etmem gerekirse, tipki az once anlattigim olayda-
ki koyliller gibi, ben de John Weitz tarafindan “avlanmistim”.
Cunki aslinda boyle bir elbiseye ihtiyacim yoktu. Hele cebine
not defteri ile pipomu bile koyamadiktan sonra. Sanirim hemen
hepiniz, kendi hayatinizdan en az bes adet bu tiirlii “avlanma”
olayim rahathkla hatirlayip, yazabilirsiniz.

Hic kimse, kendi zararma olacaksa, bizim
yararimmuza gerceklesecek bir seyi istemez. Bu
nedenle, manipulasyon oyununda kendi cikarimizi
ve yararimzi, bizden baska hi¢ kimse koruyamaz

Bu kitap, size bir cagnidir. Sizi, pasif ve manipule edilen bir
“siiril insan” olmaktan cikarip, aktif olmaya ve baska insanlari
manipule etmeye tesvik etmektedir. Toplum hayat icinde her
zaman var olan manipulasyon oyununda yenik diismeye ve kur-
ban roliinii iistlenmeye veda edin. Bu oyunun kurallanm iyi bil-
meyen kimselerin bilgisizliklerinden istifade etmeyi ve onlan
kullanmay1 6grenin.

Gectigimiz yillarda; reklamcilikta, iletisim organlannda ve
politikada kitleleri yonlendiren profesyonel manipulasyoncula-
r yargilamak ve bu yontemler karsisinda garesiz kalarak, acna-
cak bir hale diisen “sozde kiigiik adam”lan bir zavalli gibi gos-
termek, moda olmustu.

Ama bu gline dek, bu “kiiciik adam™in, yani giinimiiziin
toplumlarmnda vasayan siradan insanlarin nicin manipulasyo-
nun tek hedetfi haline geldikleri konusu, hi¢ arastinimamistir.
Bu konuda bir uzman olan Ernesto Grassi, villar énce tipik ve
stradan bir “siirt insan™in belli basli dért 0zelligini, soyle sirala-
miste:

1. Kisilik kaybr: Kisiye 6zgil ve bireysel davrams bicimleri,
ihtiras ve tutkularin baskisi alunda ortadan kalkar. Onlann ye-



rini, icgiidiisel tepkiler alir.

2. Duygularnn egemenligi: Akil ve mantik terkedilir, duygular
ve icglidiiler 6ne gecerler. Nitekim genis kitlelerin boylesine yay-
win bir bicimde etkilenebilir ve yonlendirilebilir olmalarinin ne-
deni de, akillan yerine, hislerini kullanmay tercih etmeleridir.

3. Zckanm azalmast: Toplumun genel zeka seviyesi, onu
olusturan bireylerin zekalarindan daha geride bulunur. Toplu-
mun goézinde basarils olmak ve alkislanmak isteyen bir kimse,
en alt dazeydeki bir zeka tipine gore hareket etmek ve mantikh
disiinceden vazgecmek zorundadir. Bir olayi, diger kisilerle
paylasmak, heyecan ve gerilimi arttirir. Bu yiizden toplum her-
seye, cok cabuk inanir (ve bunu digerleri ile paylasmak ister).
Her ne kadar birbirleriyle ¢eliskili konussalar bile, bir konusma-
cidan digerine, onlan etkileyen herkese inanmaya yatkindirlar.

4. Kisisel sorumlulugun yok olmasi: istek ve ihtiraslarum
kontrol etmeyi birakan ve kendini siiriiniin yonlendirmesine ter-
keden bireylerde, kisisel sorumluluk duygusu azahr ve giderek
yok olur. Bunun sonucu olarak, hi¢ de kendine yakismayan ve
tek basina yapmayacag: davranislari, grup icindeyken rahathikla
sergilemeye baslar.

“Bir insanin “siirii-insan” sayilabilmesi icin, bu 6zellikleri ta-
simasi gerekir” diyen Ernesto Grassi'nin anlattiklarini yeniden
ozetleyecek olursak, karsimiza su ozellikler ¢ikiyor:

o Kisilik kaybi,

¢ Duygularin egementligi,

e Zekanin azalmasi,

o Kisisel sorumlulugun yok olmasi.

Bunun béyle olmasinin nedeni, ¢ok basittir. Ciinkii hi¢ kim-
se bizim, elestiri giiciine sahip olan, arastiran ve sorusturan bi-
reyler olmamizi istemez. Onun icin de, herkes bizi buna ters ve
uyumlu bir bigimde egitmeye caligir,

Daha acik ifade etmek gerekirse:

e Anne ve babamiz, daha ilk andan itibaren, bizim, onlarin
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dogru bulduklan sekilde davranmamiz isterler. Ornegin, bizim
hosumuza gittigi icin uzun siire bagirmak istememiz, onlan ra-
hatsiz eder. Hi¢ bir anne baskalarina “cocugunuz bakimsiz go-
riiniiyor” dedirtmek istemez. Bu nedenle, biz istesek de, isterne-
sek de, bizi tika basa doyurur.

o Hangi 6gretmen, kendi yanliglarin: goren ve bunlar soyle-
yen bir égrenciden hoslanur sizce? Peki, ders programnin disin-
da bazi seyler 6grenmek isteyen bir 6grenciyi kim hos karsilar
acaba?

¢ Bir amir, kendi altinda ¢alisan birisinin, onu elestirmesini
ve beceriksiz oldugunun yiiziine soylenmesini hoggérii ile karsi-
lar m1? Tam tersine, hemen savunmaya gecer ve o ¢calisani ezme-
ye calisir.

o Biirokrasinin, kendi basina davranan bireylere ihtiyaci yok-
tur, ciinkii onun koydugu kurallar, aynimsiz herkes icin ve ayn1
olciide gecerlidir.

¢ Ekonomi de tipki biirokrasi gibi, elestirel ve kendilerine 6z-
gii kisilikleri olan bireyleri sevmez. Onlara sunulan her tiirlii
moda davranisi, kayitsiz ve sartsiz bir bicimde kabul eden ve uy-
gulayan “siirii-insan”lar ve “siirii-titketiciler” en ¢ok istenen ki-
si tipidir.

Iste bu biiyiik boyutlu, toplumsal manipulasyon oyunu icin-
de cogumuz, Grassi’nin tanimladigi 6zellikleri tasiyan insanlar
haline gelmis durumdayiz.

Ciinkii cogumuz icin toplumla bir catismaya girmek ve top-
lum disina itilmek, hi¢ de dayamlir ve arzu edilir bir durum de-
gildir.

Bize, bizim icin neyin dogru oldugunu soyleyecek ya da yine
bir tek bize, neyin yaran ya da zaran dokunacagini belirtecek
bir kimse ve bir yetkili yoktur. Ve bunda da hakhdirlar. Ciinkia
distan bir kimsenin, bizim arzularinmz bilmesi zordur ve kimse-
nin tek tek bizlerle ugrasmaya zamani da yoktur.

iste bu nedenle, her bireyin kendi yararim ve ¢ikanni kendi-



sinin diigiinmesi ve bunu saglamak icin de caba gostermesi ge-
rekecektir. Bu yolda, baskalarnmn bizi etkileyip, yonlendirmek-
te kullandiklan yontem ve uygulamalan kendi yaranmiza kul-
lanmak da, herkesin hakkidir.

Simdi, buraya kadar anlatilanlardan, hepimizin gelecekteki
davrams bicimleriniz hakkinda baz1 sonuglar ¢ikarms olmamz
gerekir diye diisiiniiyorum.

1. Sonuc:

Ambalaji acin ve 6n yargih davranmadan, iceriginin sizin igin
ifade ettigi gercek degeri anlamaya calisin

Ambalaj ve icerik arasindaki iligkileri aragtiran iiciincii ma-
nipulasyon kurals, bir ¢cok okuyucunun beklentisinin aksine bir
saldin degil, bir savunma araci gibidir. Tabii burada meslegi pro-
fesyonelce manipulasyon uygulamas: olan is adamlarm, satici-
lant ve diger propagandacilan kastetmiyorum. Bizim inceledigi-
miz manipulasyon kurallan, bu tirlii meslek insanlarma yol
gostermek amaci ile ele alinmiyor. Amacimiz, bugiine kadar bi-
lingsiz bir bicimde manipule edilen kisilere agiklamalar getir-
mek ve onlan bilgilendirerek, bundan boyle manipulasyonu ta-
nimalarini, boylece onun baskisindan kurtulmalarini saglamak,
hatta kimi zaman bu teknigi kendi yararian dogrultusunda kul-
lanmalanni 6gretmektir.

Eger iiciincii manipulasyon kuralimin incelenmesi ve yoru-
mu, okurlarda, hemen hergiin karsilastiklar aldatici ambalajlar
ve ona bagh vaadleri daha elestirel bir gozle gormeye ve deger-
lendirmeye yoneltebilirse, hayatlannin nasil bir anda degistigini
ve farkhilastigin da izleyeceklerdir.

Emesto Grassi, giiniimiiz “modern insan”1mmm en belli bash
ve karakteristik ozellikleri olarak, az 6nce inceledigimiz “kisilik
kayb1”, “zekamn azalmas1” ve “kisisel sorumiulugun yok olma-
sI”m siralamaktadir. Boylelikle, bizlere her giin sunulan bir ta-
kim ambalajlara ve onlarn tasidig: vaadlere, nasil “kuzu kuzu”
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ve bir elestiri getiremeden inandigimizi da ortaya koymus ol-
maktadir. Oysa elestirel bir bakis acisi, bizi manipule etmekte
kullamtan kurallarin bilgisi ile birlestirilirse, kendimizi ezilmek-
ten ve aldatilmaktan kurtarabilecegimiz gibi, bizi etkileyen oyu-
nu, tersine cevirip, kendi yararlarimiz dogrultusunda kullanma
sansim da elde ederiz. iste tam bu noktada, ikinci manipulasyon
kurahnda gordugimiz “dikkati kendi iizerine ¢ekmek”, bizleri
pasif ve bekleyen birer insan olmaktan ¢ikarip, aktif ve baskala-
rint manipule eden kisiler haline getirir.

2. Sonuc:

Kendi gercek ihtiyaclarmizy tesbit edin ve onlarla baglantih
olan istek ve arzularinizi kesin bir bicimde belirleyin.

Bircok insan, kendi gercek ihtiyaclarini tanimadiklan icin
ambalajlarin sundugu vaatlere inanmaktadir. Boylelikie, karsi-
larindaki saticilara, siirekli olarak kendilerini “kandirmak” icin
yeni ihtiyaclar yaratmalan ve onlan giderecek ¢oziimleri satma-
lar firsatim da vermis olmaktadirlar.

Ama eger sizlerin, kendi gercek ihtiyaclarmiz olarak belirle-
diginiz bazt degerler bulunuyorsa, size sunulan her tiirli teklifi,
dogru olarak yargilayip, sinayabileceginiz bir 6lcii aletine sahip-
siniz demektir.

Kendi kisiscl ihtiyaclarimizi belirlemeniz ile her tiirlii ihtiya-
cin sizin icin ne kadarlik bir deger tasidigim anlamak arasinda,
biiyiik bir iliski vardir.

isterseniz size bu konuda bir 6rnek vereyim: Bir tamdigim,
dort yil siireyle bir milyon niifuslu bir sehirde, tanmnmus bir ka-
din i¢ camastri firmasinin temsilciligini yapmisti. Bu zaman zar-
finda, firmanin en basarih saticisi olarak iin yapmus, siirekli ola-
rak basari armaganlan ve yuiksek satis primleri almsti.

Bir siire soura, rakip bir firmma, bu arkadasuma gelerek, yiik-
sek bir ticret ve satacagi giysilerin modellerini belirleme ve sec-
me hakkun ona birakmayi énermis ve kendi firmalarina gecme-



sinti teklif etmisti. Ama bunun yam sira, bu yeni firma, eskisi gi-
bi koklii bir kurulus olmadigr icin, ona garantili bir gelecek te-
min edemeyecekti.

Arkadasim bana bunlan anlattiginda, ona ilk olarak kisisel
ihtiyaclarimin bir analizini yapmasini soylemistim. Kendi yapti-
¢1 siralamaya gore, hayatinin en dnde gelen ihtiyaclan soyleydi:

L. Ailesi ile birlikte her dilediklerini yapmalarina yetecek ka-
dar para, ayrica sehirde kendilerine ait bir ev ve sehir disinda,
hafta sonlarni bahge isleriyle ugrasarak gecirebilecekleri bir
toprak parcasi.

2. Saghk ve bedensel giiciin yerinde olmasi. Ayrica ¢ok sevdi-
2i futbolu oynamasina yetecek imkan ve zaman, kislan da dag-
da kayak yapabilmek icin, kii¢iik bir dag evi,

3. Yashlik icin giivence.

4. Kendini gerceklestirmesine imkan verecek ve severek yap-
t1g1, para kazanmak icin katlanmaya mecbur olmadig bir is.

5. Her tiirlii mesleki sorun ve giinliik hayatin kargasasi ile ge-
len gerginlik ve sinirlilikleri dindirebilecegi, mutlu bir evlilik ha-
yati.

Tabii bunlardan baska bir cok ihtiya¢ daha siralamsts ama,
bence en 6nemli ve belirleyici olanlar bu bes tanesiydi.

Siralanan ihtiyag ve isteklerden ¢ogu, arkadasimin eski fir-
masi tarafindan zaten yerine getiriliyordu. Evet, belki biraz dii-
siik hir iicret aliyordu ama, gelecegi garanti altindaydi. Oteki fir-
mamn ise pivasada ne kadar bir siireyle ayakta kalip, kalamaya-
cagi daha belli degildi. Aynca bu yeni firmada, gelecek yillarda
is ve calisma temposu yiikselebilecek, bu da daha az bos zaman
ve daha az spor yapmak sonucuna yol agacakti.

Tiim bunlara ragmen arkadasim, yeni firmamn onerisini kKa-
bul ederek, oraya gecti. Bunun icin de tek bir nedeni vardr: Ye-
ui isi ona, kendisini kamitlama ve gerceklestirme imkant vere-
cek, boylece bu cok onemli ihtiyacini gercekiestirmis olacakt.
Cunkii yeni isinde, pazarlavacag giysileri kendisi belirleyip, sec-
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me sansina sahip bulunmaktaydi ve bu faktor, onun tercihini et-
kileyen en énemli 6ge olmustu.

Bu noktada dikkatinizi suraya cekmek isterim: Arkadasimm
karanm etkileyen sey, bir vaad ve bir s6zdii. Hem de o anda, ye-
rine getirilip, getirilemeyecegi belirsiz olan bir vaad.

Durumu yeniden 6zetleyecek olursak:

o Piyasaya girmek ve pazardan pay kapmak isteyen yeni bir
firma, kendisinin en biiyiik rakibi olan firmanin en 6nemli ele-
manini ellerinden alarak, onlara bir darbe vurmak istemektedir.

o Arkadasimu calistig: firmada rahatsiz eden tek nokta, ken-
disini gerceklestirme firsatlarimin olmamasi ve onun da, giderek
isinin rutin ve zevksiz bir hale gelecegi endisesini duymasidur.

» Arkadasimin zayif noktasini, onunla yaptigz sohbet sirasin-
da farkeden rakip firmanin yoneticisi, manipulasyon oyununda-
ki bilgisini kullanmis ve arzusunu, arkadasimin hosuna gidecek
bir ambalaj i¢inde (giysilerin secimini belirleme hakki) ona sun-
may1 bilmigtir.

o Boylelikle arkadasimin icinde, o giine kadar giderilememis
olan bir ihtiyacin tatmin edilmesi umudu dogmustur.

o Bu vaadin yerine getirilip, getirilemeyecegi belli degildir.
Tam bu sorunun sorulacag ve garantinin aranacagi noktaya ge-
lindiginde ise, zaten arkadasim isini degistirme ve yeni konu-
munu benimseme siirecine girmis bulunmaktadir. Bu nedenle,
vaad yerine getirilmese bile, kendi kendine cesitli bahaneler bu-
larak, durumunu ve kararini savunmaya ¢alisacaktir.

Anlathgim olay, ihtiyaclanmizi tammamn ve onlan dogru
olarak degerlendirmenin ne kadar onemli oldugunu gosteriyor.
Bunu iyi basanirsak, manipulasyon oyunundaki rakiplerimizin
bizi kendi ¢ikarlan dogrultusunda etkilemelerinin de oniine
gecmis oluruz,

3. Sonug;:
Kendi isteklerinizi 6yle bir ambalaj icinde sunun ki, manipu-



lasyon oyunundaki rakibiniz orada, kendi ihtiyaclarinin bir ¢6-
ziimini bulacagina inansin

Bu asamada gergeklestirmeniz gereken ii¢ nokta sunlardir:

A. Rakibinizin ihtiyaclarni iyi belirleyin ve tetkik edin.

B. Onun bu ihtiyaclarindan hangisinin, sizin isteginizin am-
balajia daha uygun diisecegini tesbit edin.

C. Ondan sonra sira, onu aviamak i¢in oltamin ucuna takaca-
gimz yeme gelir. Sizin tercihiniz bir parca biftek bile olsa, bura-
da 6nemli olan, rakibinizi etkilemek oldugu icin, eger o pasta se-
viyorsa, oltamizin ucuna bir dilim pasta takmaktan hi¢ ¢cekinme-
yin.

iste simdi de size, giinliik hayattan bir uygulama ornegi:

Bir meslekdasimmn hanmim, uzun bir sitredir, on yasmndaki
kizlanmn bir tiirlii meyva yemek istemediginden sikayet etmek-
tedir. Biitiin yollari denemis, ama ona bir tiirlit meyva yedirme-
ye muvaffak olamamistir.

Kizlar, sarkici Adamo’ya biiyiik bir ilgi duymaktadir. Odasi-
min biitiin duvarlarina onun resimlerini asmms, her yeri onun
plaklan ve dergilerden kestigi yazilar ile doldurmustur. Annesi
onun bu asin ilgisini pek tasvip etmemektedir, ama bir giin,
genglik dergilerinin birinde Adamo ile kiciitk kizim, evlerinin
bahcesinde gosteren bir resime rastlayinca, akhina bir fikir gelir.
Resimde Adamo, Kiz1 ile uzun bir masanmin basinda oturmakta-
dir. Onlerinde ise, ici elmalar, muzlar, portakallar ve cesitli mey-
valarla dolu, dev bir kdse bulunmaktadir. Annesi, bu ¢ok istah
acic1 resmi, oradan keser ve gergeveleterek, kizin odasma asar. O
giinden sonra kizlan, ya Adamo’ya olan hayranhgindan ya da
annesinin bu resmi asmasindan dolayr ona karsi duydugu sev-
ginin artmasindan, artik meyva yemeye itiraz etmez olmustur.

Bu anne, tabii ki bizim ii¢iincii manipulasyon kuralindan ha-
bersizdir. Onu boyle davranmaya iten, kendi icgiidiileri olmus-
tur. Cinkii burada, insanlarin tiimiinde ortak olan dogal bir il-
ke s6z konusudur: Insanlan etkilemek ve kullanmak istemek.
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Bizler kendi isteklerimizi Oylesine ben-merkezcil bir bicimde
ifade etmeye ahsmsizdir ki; karstmizdakilerin istek ve ihtiyac-
lanimt g6z Oniinde bulundurmak hic akhmiza gelmez. Ama
iiciincii manipulasyon kuralinda da gérdiigiimiiz gibi, basarli
bir satis yapmak ya da kendi ¢ikarimizi kabul ettirmek, ancak
karginnzdaki insanlarin ihtiyac ve Ozlemlerini iyi bilmemiz ve
onlan dikkatlice degerlendirmemiz sayesinde miimkiin olabil-
mektedir. Rakibimiz, bizim arzuladigimiz bicimde bir karar alir-
ken bile “kendi ihtiyacimi gideriyorum” ve “kendi ¢ikarim dog-
rultusunda davraniyorum” diye disiinmelidir. Ona bu duyguyu
verebilmek, sizi basartya ulastiracaktir.
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Dordunci Manipulasyon Kural

Bir iddianin iizerinde ne kadar cok inancla ve 1srarla duru-
lursa. o iddianin inandiricilik 6l¢iisii de, o oranda artar.

Eger bir kimse, ileri siirdiigii iddianin zaten bir ¢ok insan
tarafindan kabul edilen bir sey oldugunu savunursa, diger ki-
siler de kendilerini, cogunlugun fikrine uydurma ihtiyaci icin-
de hissedeceklerdir. Bu arada, iddianin ve buna bilyiik bir top-
lulugun zaten inanmis olduklart sévlentisinin, dogru olmast ya
da olmamasi, pek de bir 6nem iasimaz.

iddialar ne kadar ¢ok ickrarlanirlarsa, onu algilamasi iste-
nen kisiler arasindaki inandiricthik oranlar da yiikselmeye de-
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vam eder. Béylece insanlar yanhs ya da dogru, ne olursa olsun,
siirekli olarak ve kesin bir tavirla ileri siiriilen bu iddiaya inan-
ma ve onu benimseme ¢abasi icine girerler.

Bir insanin aym seyi bir kere yerine, bir kac¢
kere veya siirekli olarak duymas: ile ortaya,
bakin neler ¢cikiyor

Cogu kimse, kendilerini kabul ettirmek ve istediklerine
ulasmak i¢in harcadiklar cabalarinda basarisizhga ugrarlar,
ciinkil ¢ok ¢abuk pes eder ve isten vazgecerler. Goziiniize bir
hedef kestirdiginizi ve rakibinizi daha ilk hamlede alt etmeyi
diisiindiigiiniizii varsayalim. Ama biiyiik bir ihtimalle basari-
sizliga ugrar ve karsi tarafin sizi reddettigini ya da size ilgi gos-
termedigini fark edersiniz.

Iste bu asamada insanlann ¢ogunlugu, amaclarma ulasma
istegini yitirirler. Ayrica diisiindiikleri hedefin, ulasilabilir
olup olmadig1 konusunda da siipheye diiserler. Belki aralann-
dan bazilari, amaglan dogrultusunda bir ya da iki zayif giri-
simde daha bulunurlar. Eger bunlar da bir sonu¢ vermezse, is-
teklerinden tamamen vazgegerler.

Boyleleri kimi zaman, basanisizhklarinin sugunu kendileri-
ne yiiklerler. Ama genelde, islerin arzuladiklan gibi gitmeme-
sini aciklamak icin tiirlii tiirlid bahaneler bulurlar. Sonucta
oyuncag elinden alinmis ¢ocuklar gibi somurtup, kendilerine
olan giivenleri de azalmis bir halde oturur, kahrlar.

Oysa hemen her giin, “tekrarlama ilkesi”nin insanlan etki-
leme konusu iizerinde ne kadar 6nemli bir rol oynadiginin o6r-
nekleri ile karsilagsmaktayiz. Cogumuz, manipulasyon oyunu-
nun bu kuralina habire yenik diiser, ama bundan tek bir ders
bile almayiz.

Giizellik kremleri, otomobiller, camasir deterjanlan ya da
dis macunu satan firmalardan hi¢ biri, mamullerini kiigiik bir
gazete haberi ya da tek bir televizyon reklam spotu ile pazar-



lamay hi¢ bir zaman diisiinmezler.

Bu tiirli firmalar, yilhk bir periyodu temel alarak, “tanitim
kampanyas1” ya da “hatirlatma reklamlan” gibi konulan ince-
fer ve kendilerini bu genis boyutta tekrar tekrar tanitmay ter-
cih ederler. Rakiplerine, yani miisterilerine karsi, gazete ilan-
fari, radyo ve televizyon reklamlan, pankartiar ve satis yeri
promasyonlan ile her cephede bir savas acarlar. Oylesine ki,
artik o iiriiniin adimm duymayan ve tammmayan hi¢ kimse kal-
maz. Bugiin duymayan, yarin bir bicimde mutlaka o iiriitnden
haberdar olur. Bir de bakarsiniz, alti ay 6nce hi¢ kimsenin bi-
lip, tamimadig bir iiriin ve onun slogam, simdi milyonlarca ki-
sinin agzinda, kulaginda ve beyninde yer etmis durumda.

Eger reklam yoluyla, bir iiriin tanitilip, beyinlere islenmis-
se, onun mesajimin kitleler tarafindan benimsenmesi ve vaad-
lerine inanilmas: icin ¢ok zaman gecmesi gerekmez. Artik
halk, o dogrultuda s6éylenen herseye inanmaya ve o mamulii
satin almak i¢in, yansmaya baglar.

Iste bu yolla iiriinler, insanlar, programlar ve ideolojiler de
pazarlanir ve satilir. Hayatin her asamasinda karsimiza c¢ikan
bu manipulasyon oyununun kurallarindan, her birimizin ya-
rarlanma ve onu kendi ¢ikarlarimiz dogrultusunda kullanma
hakkimiz vardir.

Birkac y1l once, eski bir tamdigimla karsilastigimmzda, konu
yaklagik yirmi yil once biitiin tanudik ¢evremizi saskinliga dii-
siiren bir olaydan acildi. O zamanlar bu arkadasim, biitiin er-
keklerin etrafinda pervane olduklari, okulun en giizel ve zarif
kiziyla evlenmeyi basarmisti. O kiza talip olan erkekler arasin-
da arkadasim; en yakisikls, en hareketli ve en iyi maddi durum-
da olan bir kisi degildi. Ona: “Peki o halde, esin daha iyi bir-
¢ok erkek dururken, nigin seni secti?”” diye sordugumda, arka-
dastm, her zaman yaptig1 gibi, kendi kendine giiliimsemis ve
soyle sOylemisti: “Onun icin en uygun erkegin ben olduguna
kesinlikle inanmistim. Ve bunu ona, yilmadan tam birbucuk
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yil boyunca her giin soyledim.”

Bu arada sunu da eklemeliyim ki, bu kiz, arkadasim ona
olan sevgisini tekrarladigi donemlerde, bir baska kisi ile nisan-
i bulunmaktaydi. Ayrica birbucuk yillik siirenin, alt1 ayini da
yurt disinda gegirmisti. Sonra kayak yaparken, ayagimi kirmis
ve iki ay boyunca, bir hastanede kalmasi gerekmisti. Ama kiz
nerede olursa olsun ve her kim ona kur yaparsa yapsin, arka-
dasnn isin pesini hi¢c birakmamis ve hep: “Senin icin en uygun
erkek benim” imajumn siirekli olarak tekrarlamisti. Tabii bunu
her seferinde ayni sozlerle yapmiyordu. Bazen bir ¢cicek ya da
kigiik bir hediye ahyor, kimi zaman da mektup atiyor veya
ona sevecegi bir kitap armagan ediyordu.

Kiz, daha sonra itiraf ettigi gibi, ilk baslarda arkadasim
pek ciddiye almamisti. Daha sonraki dénemde ise, onu “iisii-
tiik” bulmaya baslamisti. Ama zaman ilerledikge, kendisine
ondan daha uygun nitelikte evlenecek bir kimseyi de bulamaz
olmustu.

Eger arkadasim, bu kizla evlenme isteginden, ilk bir kac de-
neme sonunda ortaya ¢ikan basansizhik nedeniyle vazgececek
olsaydi, olayin nasil sonuclanacagim belirtmeme gerek kal-
mazdi samunim. Cunkit o dénemde, ilgilendigi genc kiz onu hig
ciddive almadign gibi, belki de “deli” olarak niteliyor, hele
onunla evlenme fikri hic aklina bile gelmiyordu.

Peki o halde, sonu¢ta onunla evlenmeye nasil razt olmustu?

Dilerseniz simdi, bilincli olarak manipulatif bir etki altinda
tutuldugu donem igerisinde, kizin ne gibi degisim asamalarin-
dan gectigini, donem dénem inceleyelim. Bunu, kocasi ile ilk
tanistig1 andan, onunla evlenmeyi kabul ettigi zamana kadar
olan siire icinde incelersek, arkadasimin bana anlatmis olduk-
larina gore, olay su sekilde gelismistir.

1. Donem:
Kiz, arkadasimi, ona kur yapan ve dikkati kendi iizerine



cekmeye calisan bircok delikanhdan biri olarak ilk kez algila-
nmstir.

2. Dénem:

Kiz, arkadasimi, “‘ger¢ekten de iisiititk” biri olarak deger-
lendirmeye baslamistir. Evet, bu belki olumlu bir adin degildir
ama, yine de onunla ilgilenmis ve hakkinda bir karar olustur-
mustur.

3. Donem:

Kizin yurt disinda bulundugu stire zarfinda, arkadasim ona
olan ilgisini kaybetmemistir. Tam tersine, ugrasarak, onun bu-
lundugu adresi temin etmis ve ona dizenli olarak sevgi dolu
mektuplar gondermistir. Kiz, 6nceleri bu mektuplar cevapsiz
birakmis, ama daha sonra, sebebini kendisinin de bilememesi-
ne ragmen, arkadasima cevap yazmaya baslamistir.

Boylelikle, arkadasim ilk kez, onun kendisine kars: takidi-
g1 pasif ve umursamaz tavr asarak, kizin, kendisi ve yazdikla-
r1 ile ilgilenmesini saglamay1 basarmis olmaktadu.

4. Donem:

Aralarinda gittikce siklasan mektuplasmalar, birbirlerini
daha yakindan tamimalarina yol agmaktadir. Arkadasim kiz
icin, onu memleketine baglayan bir aligkanlik haline gelmistir.

Bazen bilingli olarak mektup yazmayi geciktirdiginde, kiz,
merakla yeni bir mektup yazarak, onun iyi olup olmadigini
sormaya baslamistir. Boyle kiiciik hileler yardimi ile arkada-
sim, gelisen iliskiyi kontrol eder hale gelmistir. Artik aralarin-
da binlerce kilometre olsa da, karsilikli olarak gelisen bu bag,
kiz igin bir ihtiyag halini almistir,

5. Donem:
Kiz iilkeye geri dondiikten sonra, aralarindaki iliski, garip

89



90

bir bicimde biraz sogumustur. Arkadasim, bu durumu tam ola-
rak aciklayamamaktadir. Evlendiklerinden bir siire sonra, bir
giin bu konu iizerinde konusurlarken, kiz, bu uzaklasmanin
kendisi icin bir kacis denemesi oldugunu itiraf ederek, onunla
olan iliskisinin bir baglihk haline gelmis oldugunu ve kadinhk
gururu nedeniyle de, o déonemde bundan kurtulmak icin bir
kacis yolu aradigini séylemistir.

6. Donem:

Nitekim, bu kacis denemesi icindeyken, bir baska gengle,
daga kayak yapmaya gitmistir.

Ancak, diisiip de bacagim kinnca, ona eslik eden geng, kiz-
mus ve kendi tatili de bitmis oldugu icin, cekip gitmistir.

Arkadasim ise, kizin bu ters davranisindan dolay: ona kar-
st duydugn kirginhigs, kisa siirede atlatarak, kiza cicekler gon-
dermis ve hasta yataginda onu ziyaret etmistir.

Kiz ilk kez, hastanede yatarken, onun aradig ideal koca
olacagim diisiinmeye baslamstir. Ya da Victor O. Schwab’in
sozleriyle ifade etmek istersek; onda, kendisine sunulan avan-
tajin ve yararin farkina varmak ihtiyaci uyandirilmistir.

Eger bu dykiiye yiizeysel bir acidan bakacak olursak, onu
dokunakh bir ask macerasi biciminde degerlendirebiliriz. Ama
ashinda bu oykii, dordiincii manipulasyon kuralimin kesin bir
kamtidir: “Bir iddiay1 ne kadar cok tekrarlarsak, karsi tarafta ,
bu iddiay1 kabul etme egilimi de o denli artar. Bu etki, tekrar-
lardaki israr ve inatla, daha da c¢ok yonlii bir hale gelir.”

Rakibinizin giivenini ne dlcitide sarsarsamz,
kendinize olan giiveniniz de, o oranda yikselir

Hi¢ unutmaymmz ki, hayatimz siirekli olarak aktif ve pasif
pozisyonlar, giiven ve giivensizlik, saldin ve korunma, basar
ve yenilgi gibi kutuplar arasindaki bir degisim ve bir gidis-ge-
listen ibarettir.



Hayatimizin her aninda, bu kutuplardan birinin ya da dige-
rinin icinde bulunur ve karsi yone dogru hareket ederiz. Hig
kimse, her zaman basaril ya da her zaman basarnsiz degildir.

Kisaca insanlarin hayatlar, basan ile basansizhk arasinda
uzanan bir c¢izgi gibidir. Bizim dabha ¢ok basanh tarafta m,
yoksa basansiz tarafta m yer alacagimiz ise, yine bizim ve ter-
cihlerimiz tarafindan belirlenir.

Bu gidis-gelis dylesine bir otomatige baghdir ki, kendimizi
bundan kurtarmamiz miimkiin olmaz. Ashinda bu gercegi ka-
bul etmek ve yenilgilerin de, hayatimizin tipki basarilar gibi bir
parc¢asi oldugunu gorerek, onlardan yararlanmayi bilmek gere-
kir. Hatta burada bir adim daha atarak, kendimize su gergegi
kabul ettirmeliyiz:

“Madem ki, yenilgilerin 6niine gecemiyorum, o halde, on-
lardan gereken dersi ve yarar almam gerekir.” Bu, cok 6nem-
li bir karardir; ¢iinkil yenilgi ve basarisizhklann bizim tizeri-
mizde iki farkh etkisi olabilir:

A. Eger her yenilgiyi, bitmis ve degismesi miimkiin olma-
yan bir sonug olarak degerlendirirsek, kendimize olan giiveni-
miz giderek azalir ve goyle soyleriz: “Olmuyor iste, yapamiyo-
rum, bir daha denememe de gerek yok.” Bu durum sonucta dy-
le bir hal alir ki, artik daha bir ise girismeden: “Ne de olsa, ba-
sansizlikla sonuclanacak, hi¢ denemem daha iyi” diye diisiin-
meye baslanz. Yani, her yenilgiye, bitmis ve degismez bir son
olarak bakmaya baslayinca, kendimize olan giivenimiz iyice
sarsilir ve artik higbir ige kalkisamaz hale geliriz.

B. Ama eger, yenilgi ya da basansizhg, basariya ve amaca
ulasmaya giden yol iizerindeki denemeler siirecinin ¢esitli hal-
kala-rindan yalmzca birisi olarak goriirsek: “Tamam, bu dene-
me basarisiz oldu. Simdi nerede hata yaptigimi ve basarisizh-
g1n nedenini bulup, ikinci denemede daha iyi bir girisim yapa-
bilirim. 11k seferde elde ettigim yenilginin verdigi tecriibe ile
saninm bu kez, istedigimi elde edebilecegim. Olmazsa, bir son-
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rakinde mutlaka basari benim olacak seklinde disiiniiriiz.”

Bir yenilgi karsisinda takinilan bu iki tavir arasindaki en
belli bash fark, kisinin genel yapisina ve daha sonraki davra-
nislarina olan degisik etkileri ile 6lgiilebilir.,

A durumunda, basansizhiklarin tekran, kisinin kendine
olan giivensiziiginin artmasina, kendi inisiyatifini kullanamaz
hale gelmesine ve hadefleri ile isteklerinden vazgecmesine yol
acar.

B durumunda ise, “ilk seferde olmasa bile, ikinci ya da
iciinci kerede mutlaka basariya ulasacagim” inanci, en azin-
dan kisinin kendine olan giivenini kaybetmemesini saglar, onu
umutsuz, ¢caresiz ve kirgin olmaktan alikoyar.

Bunun yani sira, tekrar tekrar girisimde bulunmak genel-
de, basariy: da getirecegi icin. kisi kendine olan giivenini ve
moralini tazeler ve bu durum, onu yolunda yiiriimeye tesvik
eder.

Dordincii manipulasyon kuralinda, “tekrarlama ilkesi ni
ele aldigimiz1 biliyoruz. Bu nedenle, simdiye kadar aniattikla-
rmizi yeniden bir o6zetleyecek olursak:

Hedeflenen amaca ulasmak icin tekrarlanan her deney, ba-
saril olma sansini arttinr ve basarih olmak da, bize biyiik bir
kendine giiven verir. Tekrarlama ilkesinin en 6nemli iki Ggesi,
giiven ve giivensizliktir.

Kisi, manipulatif bir eyleme gectiginde kendine giivenen
bir pozisyon i¢inde olmah ve eylem siiresince de, bu pozisyo-
nunu kaybetmemelidir. Ciinkii bu eylem sirasinda, tekrarla-
malanin getirdigi kendine giiven ile rakibin durumunu her an
biraz daha giivensizlige dogru itmek gerekir. Boylece, ona ve-
rilmek istenen mesajin giivenilir olduguna, daha cok inanma-
s1 saglanir. Ayrica, rakip giderek bu mesajda, kendine uygun
bir yarar da gormeye baslar ve bir ihtivacinin tatmin olacagi
inancma kapibr.

Iste bu olgu, okul arkadasimin evlilik éykiisinde anlatilan



olaym da oziidiir. Buna benzer bicimde hergiin, yiizlerce rek-
lam spotu da bizi, ihtiyaclarimizi giderecekleri vaadlerini su-
narak, yonlendirir ve satin almaya ikna ederler.

Bu konuyu kapatmadan once, tekrarlama ilkesinin ne bi-
cimde etki yaptigini gésteren iki 6rnek daha vermek istiyorum.
Bunlardan birincisi, gectigi sehirde haftalarca konusul-mustu.
Digerini ise, belki gazetelerden hepiniz okumussunuzdur.

Bir futbol kuliibiiniin dort y6neticisi, ki bunlara A, B, C ve
1) diyelim, takimlariyla birlikte bir mac icin yurtdisina gitmis-
fcr. Galibiyetle biten magtan sonra, neseyle bir restoranta ug-
ramis ve icki icip, eglenmisler. Daha sonra i¢lerinden biri, ka-
dinlarla beraber olmay1 arzu edince lokale, hayallerindeki ¢g-
lenceyi onlara tam olarak verebilecek bir kadin davet etmisler.
Sonra hep beraber kadimin evine gidilmis ve gece orada sonug-
landinlmas.

Buraya kadar hersey iyi ve yolunda gitmis. Ama birkac giin
sonra A, arkadasi B’yi telefonla arayarak: “Bana bak, ben gali-
ba o gece bulasici bir cinsel hastalik kapmisim” deyince, mu-
zip bir kimse olan B, “ben de dyle samyorum” diye onu dogru-
lamis. Ardindan da C ile D’yi arayarak, A'ya bir oyun yapmak
istedigini ve onlara, kendilerine de sanki hastalik bulasms gi-
bi davranmalarim séylemis. Diger ii¢ arkadasindan da, hasta-
lik haberinin dogrulanmasi {izerine A, bir doktora giderek du-
rumu anlatmis ve tedavi olmak istedigini belirtmis. Doktora
hastaliginin belirtilerini anlatmis ve diger ii¢ arkadasinin da,
aym sorunla karsi karsiya olduklanm izah etmis. Doktor da
ayrica muayeneye gerek gérmeden, onu tedaviye almis. Hasta-
ligr baska kimlere bulastirdigini 6grenmek icin de, o giinden
beri cinsel iliskide bulunup bulunmadigini sormus. A, karisi ve
cvdeki hizmetgciyle beraber oldugunu sdyleyince, doktor onlart
da kontrola cagirmis. Bu durum da A, hem yurt disindaki, hem
de hizmetciyle olan iliskilerini, karisina aciklamak zorunda
kalmis. Bunun tizerine de, karis1 ondan bosanmaya karar ver-
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mis.

Aslinda biitiin bunlar bosunaydi. Cinkii doktor, her iki ka-
dinda da bir hastalik belirtisine rastlamamisti. Ciinkii aslinda
A’da, diger arkadaslan da, hasta degillerdi.

Eger A'ya, B ve diger arkadaslan bu tatsi1z sakay: yapmamis
oisalar ve ona kendilerinin de hasta olduklarini séylemeseler-
di, A’nin da evliligi bozulmams olacakti.

Bu olayda da, tekrarlama ilkesinin ne denli etkili oldugu,
bir kez daha gozler oniine serilmis oluyor: A’nin bulasici bir
hastalik kapmis olma korkusunun her dogrulanisi, onun buna
daha ¢ok inanmasina ve kendi diisiince giiciinii kaybetmesine
yol agmaktadir. Aymi mesajin siirekli olarak tekrarlanmasi,
onu oylesine etkilemistir ki, doktora, hayalindeki hastaligin
belirtilerini ¢ok basarih bir bigimde anlatmis ve onu hastahg:-
na inandirmistir.

Bir kamyon soférii olan Franz G. yaya gecidinde bir adama
carpar. Hafizasim kaybeden adami hastaneye kaldirirlar, ama
adam ¢ok yasamadan oliir. Polis, olay yerine gelerek, arastirma
yapar ve kazanin raporunu tutar.

iki sahit, kamyon soforiiniin asirt hizla geldigini, belki de
ickili oldugunu, adami gérmesine ragmen, duramayarak, ona
carptigin: soyler. Ama biitiin bunlar i¢in, ortada heniiz somut
hi¢ bir delil yoktur. Ancak sahitler, bu ifadelerinde israr eder-
ler ve bu olay gazetelere kadar yansir.

Ertesi giin, o bolgenin ii¢ gazetesinde; Franz G. adh kam-
yon siiriiciisiiniin ickili bir haldeyken asin hiz yaptig1 ve bu
arada yaya gecidinde karsidan karstya gecen bir adama carpa-
rak, oldiirdiigii, bu nedenle de halen tutuklu bulunan Franz
G.’nin ehliyetinin elinden alinmas gerektigi yolunda haberler
yayinlanir.

Bu haberler iizerine, Franz G. isinden atilir. Arkadaslar,
onun boyle sersemce birsey yapmasi yiiziinden kizar ve soyle-
nirler. Franz, her ne kadar kendini savunsa ve olaymn boyle ce-
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reyan etmedigini anlatmaya ¢alissa da, kimse onu dinlemez.
Komsulan bile onunla konusmaz olurlar. Biitiin bunlar Franz’-
in sabrim tasirmistir. Herkes tarafindan terslenmek ve dislan-
mak, onun aklini bagindan alir ve kendini bir agaca asarak, in-
tihar eder.

Opysa bir hafta sonra, durum aydinlanir. Yapilan arasitirma-
lara gore, Franz ickili degildir. Ayrica fren izleri lizerinde yapi-
lan arastirmalar onu gostermistir ki, kamyon hic¢ de dyle siirat-
li bir bicimde seyretmemistir. Bunlara ek olarak, élen kisinin
asiri derecede sarhog oldugu anlasiilmis ve bu kazada kusurun
tamaminin yayaya ait bulundugu ortaya ¢tkmustir,

Eger kentin li¢ gazetesi de, aym yalan haberi yayinlamamis
olsalardy, Franz G. halen yasiyor olacakti. Ama degisik gazete-
lerde tekrarlanan ayni haber ve “gazetede yazan sey, dogru-
dur” imajinin yayginhgi, okuyuculara, olay: dogru bicimde de-
gerlendirme ve elestirme imkanim birakmamusti.

Okul arkadasimin evlilik oykiisiinde, “tekrarlama ilkesi”
aktif olarak manipule edilen iizerinde yogunlasir ve basanya
ulagirken, diger iki Ornekte ne yazik ki manipulasyondan
olumsuz olarak etkilenenler konu edilmistir. Biitiin bu 6rnek-
ler, bir mesajin ¢ok sayida tekrarlanmasi halinde, inandincilik
etkisinin arttigini, “dogru olmasa bile” iceriginin giivenirliligi-
nin yiikseldigini ve manipulatif baskisimn gii¢lendigini goster-
mektedirler.

Manipulasyon oyununda, tekrarlama ilkesi
uyarinca, bir mesajin yinelenmesinde en cok
kullanilan ii¢ yontem

1. Israrli Tekrarlama Yontemi:

Okul arkadasimin, begendigi kiza, durum ne olursa olsun
ve aradan ne kadar zaman gecerse gecsin, hi¢ yilmadan aym ve
degismeyen mesaji yollamasi, bu ydntemin en giizel 6rnegidir.
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Bu tekrarlamanin etkisi, kesin, inat¢! ve yilmayan bir 1srarm
sonucunda ortaya gikar.

Bu tiirli bir tekrarlamada, rakip kendi yararim ne kadar
once farkedebilir, yani ondaki bu ihtiya¢ ne denli cabuk uyan-
dirilabilirse, basariya ulasmak da o kadar hizla ve kisa zaman-
da gerceklesir. Eger bir erkek, gercekte hi¢ de dyle giizel olma-
yan bir bayana, siirekli olarak: “Sen cok giizelsin” mesajini ve-
rirse, bayan zaten boyle bir seye inanmak istedigi icin, bir sii-
re dirense bile, giiniin birinde, o sdylenen seye inanmaya bas-
layacaktir. Rakibin verilen mesaji baslangicta umursamamasi
ya da ciddiye almamasi durumunda, ayn1 formiilii degisik bi-
cimler ve varyasyonlar ile yeniden tekrarlama yoluna gidilme-
lidir. Ta ki karsimzdaki kiside, bu mesaja inanma ihtiyacim
uyandirana ve onda kendisi icin yararh olacagina inandigs bir
sey buldurana dek.

Burada onemli olan bir nokta da, tekrarlamanin zamanim
iyi belirlemektir. Herkesin kendi tecriibelerinden de bildigi gi-
bi, eger o anda birine ya da bir yardima ihtiyacimiz yoksa, bi-
ze getirilen onerileri pek de ciddiye almaz ve énemsemeyiz.
Ama boyle bir teklif, kendimizi yalmz ve terkedilmis hissetti-
gimiz bir anda yapilacak olursa, onu ve o kisiyi, hi¢ bir zaman
unutamayiz.

2. Sayisal Carpim Yontemi:

Bir mesaji ya da bir haberi ne kadar ¢ok kimse tekrarlarsa
ve onu ne kadar fazla kisiden duyarsak, onun inandincihigi da
o oranda artar. On ayri kisinin dogruladiga bir seye, tek bir ki-
sinin soylediginden daha fazla inamlir. Hatta bazi durumlarda
bu kaynaklarin fazlahg: ve carpim etkisiyle biiyiimeleri sonu-
cunda. olayin gerc¢ek yonu bile, tipki Franz .’ nin duruimunda
oldugu gibi. unutulur ve gozardi edilir.

Eger bir kimse arkasima “¢ogunlugun” destegini ve dogru-
lamasim alirsa, biitiin elestirel yakiasimlarn da, daha bastan
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onicmis ve engellemis olur. Bu arada sunu da eklemeliyim ki:
¢ Herkes bunun dogru oldugunu soyliiyor,

o Cogunluk bunu kabul ediyor,

o Kimsenin buna bir itiraz1 yok ki, gibi yaklasunlar, sayisal
carptm agisindan biylk fayda sagiarlar. Eger buna bir de ista-
tistik bilgiler ve sayilar da cklenirse, artik inanmamak i¢in hic
bir neden kalmaz.

e Eger bir konu icin gorusleri alinan on kisiden bes tanesi,
konuyu dogrular ve digerleri de buna tarafsiz kalirlarsa, bece-
rikli bir manipulasyon ustasi, bu durumu hic¢ bir zaman: “Bes
kisi durumu onayliyor” diye aciklamaz. Onun tercih edecegi
v¢ insanlan daha ¢ok etkileyecek olan ifade, su bicimde ola-
caktir: “Bulunanlarin yizde 50’si kararin Ichinde oy kullan-
mislardir”

e Eger sorusturmaya katilanlar 4200 kisi gibi yiiksek bir sa-
yida ise, burada 2100 kisinin onayi, aynen verilebilir. Ciinkii bu
durumda, sayisal olarak etkileme giici yeterlidir.

3. Kalite Faktori ile Destekleme Yontemi:

Yine sofor Franz G.'nin olavim ele alacak olursak; kaza ile
ilgili olan haber. bir polis memuru tarafindan yaratilmis, sonra
Ja ii¢ yerel gazetede yayinlanarak, dogruluk derecesi bile sap-
tanmadan kalite faktori ile de desteklenmisti. Kalite faktorii-
nin etkisi, kendisini burada™ gazetede yazan sey dogrudur”
inancinin yaygin bir etki alani olusturmas: nedeniyle goster-
mektedir. Oylesine ki, bir ¢ok insan, gazetede yazan herseyi
adeta bir ger¢ekmis gibi degerlendirmek aliskanhgina sahiptir.

ik manipulasyon kurahnda, hayatta karsilacagimiz alti
onemli rakipten biri olarak belirttigimiz kitle iletisim araclari-
mn etkisi ve manipulasyon oyunundaki gucii, vazili olan her-
scyi elestirmeden gergek olarak algilamak egiliminden dogar
ve anlattigimiz olay da, bu tezi destekleyen giizel bir ornektir.
Gazetenin yanisira, televizyon, radyo, dergiler ve Kitaplar da
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artik, sanki her soziine giivenilen bir dost ya da bir tamdik gi-
bi, bizi etkisi altinda tutan medya araclari olarak toplumsal ya-
santidaki yerlerini almislardir. Béylece, kitle iletisim araclan-
mn, mesajlarin inandiricihigini destekleyen kalite faktorii ola-
rak nasil islediklerini gormiis olduk.

Bunu, yeni bir 6rnekte, bir dergi haberinde bir kez daha in-
celeyelim: “Amerikah bilim adam profesor Anthony Wyler,
uzun yillar boyunca 4000 kadin izerinde yaptig: deney ve in-
celemeler sonucunda, dogum kontrol haplanmn, diisiik tansi-
yonlu kadinlar iizerinde kanser olma riskini arthirdigin tesbit
etmistir.”

Simdi, bu mesajin giiclendirilmesinde etkili olan faktorlere
bir bakalim:

e Dergide yer almasi,

o Bir profesoriin, hem de Amerika’da yasayan bir bilim ada-
mumn bu arastirmay! yapmi§ olmasi,

o Arastirmanin tam 4000 kadin iizerinde ve yillar boyunca
siirdiiriilmesi.

Bir kitle iletisim araci, inandiriciliga ¢ok yiiksek olan bir bi-
lim adamu ve onlan destekleyen ¢ok sayidaki kadin denek, bu
haberin neredeyse iizerinde hic diisiiniilmeden kabul edilme-
sini saglayacaktir.

Reklamcilar, devlet, politikacilar ve bir siirii diger saticilar,
manipulasyon oyununun tekrarlama ilkesini cogu kez basariy-
la kullanmakta ve bu yolla kitleleri kendi istekleri dogrultu-
sunda yonlendirmeye caligmaktadirlar. “Sayisal Carpim Yon-
temi” ile “Kalite Faktorii Ile Destekleme Yontemi” de, onlarin
en ¢ok tercih ettikleri iki yoldur.

Gegtigimiz giinlerde, hemen hergiin, arabamla giderken
dinledigim radyo istasyonundan, iinlii otomobil yariscisi Jac-
kie Stewart’in bir reklam spotu tekrarlanip, duruyordu. Ste-
wart, bir otomobil markasinin reklamim yapiyor ve bu marka
ile nasil basanlar kazandigina deginiyordu. Onun adi, otomo-



bil merakhlarindan birgogu icin, verdigi mesajin igerigine ina-
mimasim giglendiren bir etki yaratmaktadir.

Reklamcilarin iddialarim: kanitlamakta kullandikiar bir di-
rer grup da, halkin ¢cogunlugunda belirgin bir sayginlik uyan-
dran, uzmanlardir. Bu uzmanlarnn ¢alismalannin ve iddialan-
min halk tarafindan anlasilamayacak derecede zor ve karmasik
olmasi, bu isin ilk sartlarindan birisidir. Ciinkii anlayamadigs-
miz seylere karsi, hele onlar bize inandincr bir bigimde sunul-
muslarsa, buyiik bir sayg1 duyariz.

Ornegin, herhangi bir iinvam ve sayginhg bulunmayan tec-
riibesiz bir kimse, bize bir bilgisayarin 6zelliklerini anlattigin-
da, ona pek aldiris etmeyiz de; kendisini mesleginin uzman bir
otoritesi olarak takdim eden bir diger kisinin anlattiklarini, hig
bir satirint anlamasak da, biiyiik bir ilgiyle dinleriz.

Eger bir politikaci kendi basarlarini, bir takim sayilarla ifa-
de etmek istese, ona pek de inandirici bir gézle bakmayiz. Ama
ayni kisi bu sayilarin, taninmis uzmanlardan olusan bir arastir-
ma firmasi tarafindan uzun yillardan beri hazirlandigini, hele
bir de televizyon ekranlarindan sdyleyecek olursa, ona inanma
oranimiz artar. Kendi aleyhine olabilecek sayilan bize kesinlik-
le sbylemekten kacginacaginmi bilmemize ragmen, ona inanmak-
tan vazgecmeyiz.,

Bu kadar dikkat ¢ekici olmasalar bile, bunlara benzeyen 6r-
neklere hergiin hayatimizin icinde rastlamak mimkundir:

o Isyerinde bir arkadasimiz, sekreter kizin diigiiniinde ona
bir hediye almak icin para topluyor olsa, ilk sorunuz: “Diger-
leri ne kadar verdiler?” olurdu. Size séylenen miktar ise, ¢o-
gunlugun onaym tasidigi icin, hi¢ tartismasiz size gore de ka-
bul edilebilir bir miktar haline gelirdi.

o Televizyon reklamlannda: “Bir milyon ev kadini bizim
corba baharatlarim kullaniyor. Bu durum baharatimizin iyiligi
konusunda sizin icin yeterli bir kanit degil mi?” spotunu duy-
dugumuzda, kimse bu iddianin dogrulugunu kanitlamasa bile,
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bu duyuruya ¢ogumuz inaniriz.

Size burada anlattiklarimizin timiinden, daha sonra kendi
gikartmz dogrultusunda yararlanma imkaninin mevcut oldu-
gunu da, aklimzdan ¢ikarmayin.

Rakibimizin bir hatasin1 affetmek, bir buayiklak
ve olgunluk gostergesidir. Ama bazi kimseler bu
durumu, Kendi yararlar: dogrultusunda
kullanmayi, oylesine iyi becerirler ki

Bir kimsenin hatasini, zayif tarafimi ya da bilgisizligini ona
surekli olarak hatirlatmak ve basina kakmak, tekrarlama ilke-
sinin en ¢ok kullanilan yontemlerinden bir tanesidir. Bu yolla,
rakibin kendisine olan giiveni sarsilir ve zayiflatilirken, yonte-
mi uygulayan kisinin pozisyonu da giiclenmis olur. Yontemin
dogru bicimde uygulanmasi sonucunda, genellikle bu tiirlii bir
iliski, bir siire sonra, bir bagimhhgin dogmasina yol acar.

Boylesi durumlara en ¢ok ve hatta klasik olarak ailelerde ve
aile ici iliskilerde rastlanilir. Ozellikle kadinlar, kocalarimn ha-
talanim ve zayifliklarini dylesine ustalikla kendi cikarlarnt dog-
rultusunda yonlendirirler ki, onlara bu konunun “virtioz”leri
bile diyebiliriz. Nitekim bir siire 6nce kanm bana, bdyle bir
duruma 6rnek olabilecek bir ciftin oykiisiinit anlatmisti:

Kadmin kocasi, bir aksam is ¢ikisindan sonra eve gitmek
yerine, arkadaslari ile bir barda sabahlamis. Bu arada icilen ic¢-
kiler, hesabr da bir hayli kabarttigs icin, kazancimn yarisini
orada birakmak zorunda kalmis. Ertesi giin kadin, esime ola-
y1 su sekilde nakletmis: “Ashinda bu olaya o kadar ¢ok kizma-
dim. Ama kocama en agir su¢lamalarda bulunmay da ihmal
etmedim tabii. Daha bir kag¢ ay siireyle de, bunu yiiziine vur-
maya devam edecegim. Boylece onu, benim isteklerimi hig
reddedemeyecek bir duruma getirecegim.”

Bu yontemin bir diger bicimi, daha da kurnazcadir. Ciinkii
burada 6vgit ve yergi bir arada kullamlir ve §oyle soylenilir:
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‘Senin veteneklerin ve ortaya koyduklarinla, daha iyi bir po-
risvonda olman ve daha ¢ok para kazanman gerekir. Artik bir
wevler yap, bir girisimde bulun da, daha iyi bir havata kavusa-
hoe.”

ik birkag kere, kadu bunu kocasina soylediginde, adamin
roruru oksanmis olur. Karisina isindeki basarilarindan bahse-
der ve onun hayranhigint kazanmaktan dolayr da mutluluk du-
Var.

Ama ondan sonraki seferde, kadin konuyu zarif bir bicimde
hulasik makinasina getirip, mesajint belirtmeye baslayinca,
isin boyutu degisir ve elestirinin dozaj artar:

“Komsumuzun hanimi bayan N. bulasik makinasi alindi-
mindan beri, esi ve cocuklarina daha fazla zaman ayirabilivor-
mus. Ah bir de sen, eve ¢ok para getirebilseydin. N'nin kocast-
na bak, hem senden az calisiyor, hem de daha cok kazanmiyor.”

Erkek bu elestiri ve suclamalardan kurtulmak (ve huzuru-
na kavusmak) icin, artik bazi yeni girisimlere kalkisacagr ko-
nusunda, karsina s6z verir. Aslinda o anda, yapacag: atithhmla-
rin pek bir ise yaramayacagnu biliyordur ama, ok yaydan ¢ik-
mnstir bir kere. Belki de yeniden karisinin dvgiilerine 1dyik ola-
hitmek i¢in, ek bir is bularak. daha fazla kazanmaya calisacak-
(i,

Ama mutlaka bir siire sonra kadin, yeni istek ve taleplerie
karsisina dikilecek, bu kez de kendisine ve ¢ocuklarina ¢ok az
<aman ayirdigi igin, onu suglayacaktir, Béylece oyun bir kere
daha, en bastan baslayacak ve birliktelikleri siircsince kadin
saldinda, adam ise savunmada kalacaktir.

Ayni mesajin siirekli olarak tekrarlanmasiyla, giniin birin-
de adam, ailesi icin hi¢ de yararh olamayan ve basarisiz bir er-
kek oldugu inancina kapilir ve diger basarili aile reislerini kis-
kanmaya baslar. Ciinki kendine olan giiveni ivice sarsiimistir
artik. Bu noktadan itibaren, kadin idareyi ele alir ve arzuladik-
larimin tiimiina kocasina dikte ettirmeye ve bunlan yaptirma-
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ya kalkisir. Erkek ise, iplerin karisinin eline gegmesinden do-
lay1 rahatsizlik duymak yerine, hi¢ degilse bu alanda erkekli-
gini ve comertligini gbsterebilmek telasi ile onun her dedigini
yerine getirmeye calisir,

Evliliklerin bircogunda, iplerin kadinlarn ellerinde olmasi-
na ve onlarin erkekleri kendi yararlar, ¢ikarlan ve istekleri
dogrultusunda manipule etmelerine sasirmamak gerekir. Ciin-
kil erkeklerin bilyiik bir boliimii, kadinlara kendi zaaflarim
gostermek konusunda, adeta hevesli ve istekli gibidirler. Tani-
digim bazi kadinlar, kocalarin, yillarca é6nce yaptiklar: hatalar
yiiziinden hala suclayip, elestirmektedirler. Bu tutum, fantezi-
den yoksun, kaba ve basit bir davramis olmasina ragmen, belki
kimi okuyuculann kendi hayatlarindan da bildikleri gibi, etki-
li olma konusunda basta gelen yontemlerden birisidir.

Bu asamada dikkatinizi cekmek istedigim konu, yukarida
anlattigimiz “6vgii ve yergi (hatta tehdit) yonteminin™ yalniz-
ca kurnaz ev hammlan tarafindan kullamlmadigidir. Ozellikle
reklam ve politika alanlannda da, aym yontemden sik¢a yarar-
lanmlir.

o Reklam sektoriinde, tiiketici, bir yandan potansiyel ahci
olarak ovgiilere bogulurken, 6te yandan da onu, satilmak iste-
nen mamule ve onun getirecegi tatmine bagiml kilmak icin el-
den gelen hersey yapihir. Televizyon reklamunda, ¢iiriik ve do-
kiilen dislerle iirkiitiilen ve elestirilen tiiketiciye, su mesaj ve-
rilir: “Eger sen de dislerini x mamulii ile fircalamazsan, senin
dislerin de bu hale gelir.”

¢ Politikada ise, milletvekili adaylar, se¢cim zamanlarinda
potansiyel oy verici olan se¢menlere ovgiller ve vaadlerle yak-
lagirlar. Bu arada eger secilemezlerse, nelerin kotii gidecegi
konusunda bizleri tehdit edip, korkutmaktan da geri durmaz-
lar. Ama secilince, hi¢ de soz verdikleri gibi davranmazlar.

Bazen gece geg bir vakitte, arabamla kirmizi 15181 6niinde
dururken, aklimdan sunlar gecer: “Yolda hi¢ kimse olmadi-
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m goriiyorum. Otomatik trafik isigr ise, bunun farkinda degil.
0 halde ni¢in koyun gibi onun yesil yanmasim bekliyorum?”

‘Toplumsal kurallanin siirekli olarak yinelenenlerinden bir
tanesi de: “Ditsiinme, sen anlamazsin. Biz senin icin gerekeni,
senden daha iyi bilir ve yapanz. Kendini bize birak” bigimin-
deki yaklasimdir. Uyulmadigr takdirde ceza uygulanmas: ile
kosullan agirlastinlan bu kisitlayici: 6nlemler bizi tipk, siirek-
li tehdit eden kansimmin dilinden kurtulabilmek icin onun emri
altina giren kocalar gibi, bagimh bir hale getirir. Devlet idare-
sinin kullandig1 bu tehdit yontemi, reklamcilikta uygulanan
vontemden iki noktada ayrihr:

+ Reklam aracihigi ile yapilan manipulasyon uygulamasini;
clestirel bir tavirla, konuyla ilgili bilgi birikiminin verdigi giic-
le ya da yontemi tamimanin avantaji ile karsilamak ve onun bo-
yundurugu altina girmekten kurtulmak miimkiindiir. Bu alan-
da, kisinin kendi bilgisini, deger yargisini ve sorumluluk duy-
susunu kullanabilecegi genis bir se¢im imkani vardir.

¢ Oysa yonetimlerin yaptigt manipulatif etkilere karsi, kisi-
{crin serbest karar verme sanslan kisitlanmis ve en alt diizeye
indirgenmistir. Bu durumda manipulasyon oyunu, esit sanslar
altinda oynanamaz. “Herkese ayni tavir ve esitlik” (anonim ve
adil olma) bashg altinda uygulanan bu tek yanh ve baskic
yontem, ceza verme yetkisine sahip olma giicii ile de destekle-
nince, insanlarn kisiliklerine ve insiyatiflerine kipirdayacak
bir alan bile kalmamaktadir.
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Besinci Manipulasyon Kurah

Bircok insamin davrantslarim belirleyen faktorler, akilci ve
mantikli olmaktan cok, kisisel ve duygusal etkenlerdir. Bunlar
seving ya da kizginhk gibi anhk duygusal heyecanlar olabilirler.
Bazen de namus, erkeklik, sadakat ve cesaret gibi deger yargi-
larina baglh olan duygular biciminde belirebilirler. Hangi tiir-
den olurlarsa olsuniar, bu tiirlii duygulanin manipulatif yén-
temlerle etkilenmeleri ve yonlendirilmeleri miimkiindiir.

Bu kosullari, manipulasyon oyununda kendi ¢ikari dogrul-
tusunda kullanmanin yollarini bilen bir kisi, rakibinin nerede
ve nasil davranacagini, nceden bilme avantajma da sahip olur.



Duygulannin esiri olmayan ve onlarla, arasina bir mesafe
koymay1 bilen bir Kisi ise, rakibin kendisini ¢ikarlari dogrultu-
sunda yonlendirip, manipule etmesini 6nlemis olur.

Eger duygularin gicii hakkinda bir bilginiz
varsa, hayatimzdaki bir cok seyi bambaska bir
gozle gormeyi basarirsimz

Kendinizi ne kadar ak:illi. bilgili, zeki ve kiiltiirlii olarak go-
riirseniz goriin, gecmis hayatimza soyle bir bakacak olursamiz,
hemen fark edeceksiniz ki, yaptiginiz seylerin biiyiik bir bolii-
mi mantikl diisiincelerden ¢ok, duygulariniz tarafindan belir-
lenmis ve yonlendirilmistir.

Eger bazi hirsh kisiler ¢ok paralar kazaniyor ve onemli ba-
sarilar elde cdiyorlarsa, tabii ki bunda, kendi yetenek ve bece-
rilerinin 6nemli bir pay1 vardir. Ama itiraf etseler de, etmese-
ler de, onlart boyle davraninaya iten en biyiik ctken, cogu kez
kendilerinin de agiklayamadiklan duygusal bir i¢giidiidiir. Bel-
ki kendilerine sorulsa: “Basanyi seviyorum” veya “giicimii
gormek ve gostermek hosuma gidiyor” ya da “para beni mut-
lu ediyor™ gibi seyler soyleyeceklerdir. Kimi insanlarin ise, sirf
inat ve kendilerini gosterme gayreti nedeniyle basanh oldukla-
rim goririiz. Ciinkii onlara bir giin birisi “sen aptalin birisin,
senden adam olmaz” biciminde bir s6z séylemis ve bu da onla-
r1 duygusal olarak cok yaralamistir. Bu yiizden, biitiin hayatla-
rt boyunca, bunun tersini kamtlamaya c¢alisir, dururlar. Zede-
lenen onurlari onlara, basariya ulasmalan icin gereken sabr,
siirekliligi ve enerjiyi verir. Boylelikle ¢irkin kadinlar ile ufak
tefek kimi erkeklerin diger insanlara oranla daha hirsh ve ba-
sarih olmalarim da daha iyi anlayabiliriz. Bunlarn biitiin ¢aba-
lan, begenilmeyen ve kenara itilen insanlarin da basanh olabi-
lcceklerini titm diinyaya gostermek ve adeta kendilerini 6nem-
siz bulanlardan bir intikam almak yoniinde olmaktadir.

Acaba otomobil almak gibi son derece mantikli ve somut gi-
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bi goriinen bir olayda bile, duygularin ne denli belirleyici bir
rol oynadigimi hi¢ diisindiintiz mii? Tabii dncelikle bu is i¢in
ne kadar paramz oldugunu ve otomobilin bakim ve benzin
masrafinin ne kadara ¢ikacagim hesaplarsinz. Boylece secimi
yaparken, son derece akilc bir temel olusturdugunuza da ina-
nirsimz. Ama “bu otomobile gergcekten de ihtiyacim var mi?”
sorusu iizerinde hi¢ kafanizt yormazsiniz.

Gecenlerde rastladigim bir gen¢ bana sevingle, eski Volk-
swagen’ini satip, az kullamilmug bir Jaguar satin aldigm anla-
tinca, ona, bunu neden yaptigini sordum. Aldigim cevap, boy-
le bir kisi icin tipik olabilecek nitelikteydi: “Diisiinsenize bir
kere. Bir kiz1 etkilemek i¢in onu Volkswagen’e mi bindirmek
iyi olur, yoksa Jaguar’a m?”

Belki simdi cogunuz bu olayla ilgili olarak: “Gengler béyle-
dir”, “tipik bir 6rnek” ya da “parasim nereye harcayacagini bi-
lemeyen biri” gibi seyler diisiindiiniiz. Eger tamamen yersiz
bir telas ve duygu olan, baskalarinin 6niinde otomobilin araci-
lig1 ile prestijini arttirmak egilimini sagma buluyorsamz, hak-
Iisimz. Ama unutmayin ki, diinyada milyonlarca insan, yalmz-
ca bu nedenle milyonlarca arabayi satin aliyor ya da satiyorlar.

Peki her yil bircok insanin tatile gitmek icin yollara dokiil-
diiklerinde, kilometrelerce uzayan trafik sikisikliklarinda ezi-
yet ¢ekmeleri ve havalandirmalarin otomobilin igine iifledigi
egzos gazlarim solumalan sizce daha m akilhca? Ya, kirmzi
1s1kta yaninizda duran o son model, genis lastikli, daha fazla
parlak metal aksamli, celik jantli ve sizinkinden daha giicli
bir motora sahip olan otomobile kiskanchkla bakip, “ah, iste
tam hayalimdeki araba” diye diisiinmek? Halbuki sehir trafi-
ginde hepsinin mecburen ayni hizda gitmek zorunda kaldikla-
rnn bildiginiz halde? Mantikh karar vermek bu mu sizce?

Eger ben dahil, hepimiz alacagimiz bir seyden dnce: “Buna
gercekten de ihtiyacim var m1?” diye diisiinecek olsaydik, ina-
nin dilnya bambaska bir goriinim alirdi. Benim de ¢alisma



odamda, boyle son model bir televizyon bulunmazdi. Ciinkii
zaten oturma odasinda yer alan televizyonun, bizim ailemiz
icin yeterli oldugunu daha énceden fark-edebilirdim.

Bu o6rnek, su satirlari yazarken hatirima gelenlerden yalniz-
ca birisi. Isterseniz siz de bir kagit ve bir kalem alin ve on da-
kika siireyle, su soruya verebileceginiz cevaplar, not edin:
“Gegtigimiz yil ihtiyacim olmadig: halde, neleri satin aldim?”
Sonugta bunlar igin harcadiginiz paralarn altalta teplayarak,
bu gereksiz alis-verislerin size olan maliyetini de hesaplayabi-
lirsiniz.

Béyle bir denemeye kalkistigimizda, goreceksiniz ki, bazi
alig-verisler icin “akilc1” ya da “akilc1 degil” ayinmini yapmak,
bir hayli gii¢ olacak. Sizi birseyi satin almak icin harekete ge-
Giren 6geyi savunmaya gecebileceksiniz ve “ama buna ihtiya-
cim vardi” diyebileceksiniz, Belki ¢ogu kimsenin diisiindigii
gibi “otomobili olmayan kisi, adamdan sayilmaz” ya da “oto-
mobilimin olmasi, beni daha bagimsiz kiliyor” tiiriinden ge-
rekcelerin ardina saklanmay sececeksiniz.

Bu goriisler, gercekten de bir satin almay1 gerektiren ve zo-
runlu kilan 6zellikler midir dersiniz? Sizin icin “buna herkesin
ihtiyac1 var” inanct, zorlayici bir neden olabilir. Ama boyle
davramirken, “akilci” bir bicimde hareket ettiginizi de ileri sii-
remezsiniz. Tabii eger akh, duygusal satin alma egiliminin kar-
sisindaki bir faktor olarak degerlendiriyorsamz.

Su ana kadar hep, satin almak ve para harcamak konularin-
dan soz ettim. Ama tabii ki, hayatimzin yalmzca bu bolimu,
duygularimizin egemenligi ile yiiriitiilmilyor. Ancak ilk olarak
bu alam secmemin nedeni, satin alma konusunun, duygulann
iizerimizde- ki etkilerini en belirgin bir bicimnde ortaya koyma-
s1 yiiziindendir.

Kendimizi, mitkemmel ve akilla donatilmas varhklar olarak
tammlamay: genelde cok severiz. Ama gercekte davranislari-
miz1 akhmiz degil, duygulanmiz belirler. Hem de bu belirleme,
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Ernesto Grassi'nin “siirii insan™in ozelliklerini aciklarken vur-
guladigr bicimde gerceklesir: “Aklin yerini duygu ve i¢giidiiler
alir. Insan diisiinerek ve arastirarak davranmak yerine, duygu-
lanin seline kapilir. Bu nedenle de, bdyle davranan insanlari ve
topluluklari manipule etmek ve etki altina almak cok kolay
olur.”

Milyonlarca insan, belirli bazi manipaiatif uvarilara, birbi-
rine ¢cok benzeyen bicimlerde tepki gosterirler. Clinki onlarin
duygularina hitap edilmistir. Biylece insanlarin kimi davra-
nislarini, onceden ve biayiik bir kesinlikle belirleme imkam da
dogar. Bunu yapabilmek igin. duygularin nasil manipule edile-
bilecegini iyi bilmek ve bunu uygulayacak giic ile imkanlara
sahip olmak yetecektir.

Sistem bdyle islemivor olsaydi, nasit olurdu da, bir giin bir
modaci: “Etekler dizlerin tizerine ¢ikacak™ emrini verdikten
bir sure sonra, diinyada milyonlarca kadin kisacik eteklerle
dolagsmaya baslarlards? Bir anda okuduklan sarkilarla populer
olan ve plaklan hemen her eve giren sarkicilar da ovle. Yine
buna benzer bi¢imde, uyusturucu salgint va da kahramanhk
meraky gibi akildisi egilimleri ve insanlarin hayatlanini hic di-
sinmeden tehlikeye attiklarr kimi ovunlan da burada belirte-
biliriz.

Simdi bana s0yle sorabilirsiniz: “Peki, sozu nereye getir-
mek istiyorsun? Bizi, her tiirlii manipulatif etkive acik birakan
ve bagimll kilan duygularimizdan tamamen vaz mi gecmeli-
yiz?™

Hayir, soylemek istedigim, bunun tam tersi. Eger duygula-
rimiz ofmasaydi, yasamak miimkiin olmaz ve hayat dayaml-
maz bir hal alirds. Benim burada giéstermek ve altini cizmek is-
tedigim sey, duygularin bizim davranislarinnzi nasil giicla bir
bicimde belirlediklerini ve baskalarmin bizi manipule etmek
icin, bu duygulardan nasil yararlandiklarini ortaya koymaktir.

Bir reklam ajansinda metin yazan olarak ¢alistigun donem-



lerde, odammzin duvaninda, kocaman bir 6zdeyis asih dururdu.
Uzerinde yazan da. tam konumuza uyan bir sézdi: “Eger bir
kez ahenmin duygularnina hitap edersen, bosuna yiizlerce slogan
bulmak ve kullanmak zorunda kalmazsin.”

Bu sozii kimin séyledigini bilmiyorum, ama bildigim bir sey
var. O da, bu 6zdevisin, insan diisiincesinin var olusu kadar es-
kive dayandigs ve insanlan manipule etmekte bugiine dek bii-
vilk bir basan ile kullamilmakta oldugudur.

Burada Prof. Grassi'nin sdzlerini bir kez daha tekrarlama-
ma izin verin: “Eger kitlelerin destegini garantiye almak isti-
vorsaniz, kendinizi en diisiik zeka diizeyine gore ayarlayin ve
mantikh agiklamalardan vazgecin. Topluluklar cabuk inanma-
ya hazirdirlar. Her zaman gozlendigi gibi, daha farkh seyler
siyleyen biitiin konusmactlara, soyledikleri birbirleriyle celis-
se bile, ilgi gosterirler.”

Topluluklarda, olaya karsi ¢ikanlar da olabilir ve “kahrol-
sun konusmacilar, kahrolsun manipuiasyoncular™ diye bagira-
bilirler. Ayrica manipulasyonu lanetleyebilir ve manipule edi-
lenlere aciyabilirsiniz. Ama insanlarin ¢ogu, kendilerine aci-
mayi da severler. Boylece adeta, kendilerini manipule edenlere
kars1 bir sey yapamamalarim mazur gostermeye calisirfar. An-
cak hayatin dinamigi ve acimasizhigi karsisinda, kendine acima
duygusu da bir isimize yaramayacatir.

Nicin “cesaret iyi, korkaklik ise katiidir” deriz
de, tersini diigiinmeyiz? Bu, bir tesadiif degildir

Siirekli olarak maruz kaldigimiz, duygulannmizin kullamlarak
manipule edilmek olayinin temelinde, hayatimiz boyunca, bazi
duygusal kékenli deger yargilarina bagh kalmanuz yatar. Hayati-
miz1 ve kararlarimz etkileyip, yonlendiren bu duygusal kokenli
deger yargilarindan en basta gelenlerini soyle siralayabiliriz:

e Namus

e Sadakat
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o Cesaret

o Adalet

o Itaat

o Diizen

o Disiplin

o Diiriistlitk

o Erkeklik ve digerleri.

Bizler, bu deger yargilarina bagh olarak yasamayi, onlara
saygt gostermeyi ve davranmislarimizs onlanin koydugu kriterle-
re gore belirlemeyi 6grenmisizdir ve buna uymaya dikkat gos-
teririz. Toplumsal deger yargilari, genel toplumsal davranig
icin, bize birer yol gosterici olmak gorevini iistlenmislerdir.
Ama bunun yamsira, her birimizin onlarla bir de ozel iliskile-
ri vardir. Ornegin kimisi icin diristliik, en 6nemli ¢lciidiir ve
digerlerinden 6nde gelir. Bunun nedeni ¢ok degisik 6gelerden
olusabilir, belki bunlardan biri de, diriist olmamn , diiriist ol-
mamaktan daha kolay olmasidir.

Bir isadamu, devletin ondan istedigi biitiin vergileri zama-
ninda ve tam olarak 6derse, diiriist bir kisi oldugunu ileri sii-
rebilir. Yani vicdani, rahat olma hakkimi kazanmustir, Ama ola-
ya baska bir agidan daha bakabiliriz. Biitiin kurallara harfiyen
uymak, kolay bir istir. Oysa kanunlara uymayan bir kimse, bir
yandan yakalanma korkusu ile tedirgin olurken, 6te yandan
da, vergi dairesini atlatabilmek icin, siirekli olarak yeni cikis
yollan, ¢areler ve ¢oziumler iiretmek zorunda kalacaktir.

Bazi kimseler cesur ve erkeksi goriinebilmek icin, en biiyiik
fedakarliklar1 yapmaya hazirdilar. Otoyolda hizh giden bir
arabay: soilamak, yataga atacak kadinlari elde etmeyi basar-
mak veya bir hafta sonu arkadaslarinm timiini bir barda agir-
layabilmek gibi olaylar, onlar icin zaferlerin en biiyiigiini ka-
zanmak anlamma gelir. Kimileri ise, bir miinakasa aninda,
karsisindakine bir yumruk patlatip, yere sererlerse, mutlu
olurlar. Iste bu olaylarin hepsi, erkeklik duygusunu giiclendi-



rir ve tatmin eder.

Kadiniarn ise, kadinlik gururlarin: en ¢cok oksayan seyler-
den birisi, evlerinin her zaman ve ozellikle de bir misafir geldi-
ginde pinl piril olmasidir. Kadinlik, erkeklik, sadakat ya da na-
mus gibi tiim bu deger yargilannin en 6nemli tatmin ve duygu
kayna@i da, baskalar: tarafindan takdir edilmektir. Iste biitiin
bu duygusal tasarimlar ve takdire 1dyik olma cabalari, bir ¢ok
insan icin artik vazgecilemeyen ihtiyaclar haline gelmislerdir.
Oylesine ki, aldiklan takdirler sayesinde kendileri ile iftihar
ederler, her firsatta onlara deginirler ve hatta kaderlerini bile
bu deger yargilarina bagiml hale getirirler. Samrim ¢ogunuz,
siirekli tekrarlanan ve savunulan su yaklasimlan duymussu-
nuzdur:

“Ben, bir erkek olarak, soziimde dururum.”

“Firmama olan sadakatimden dolayl, ¢cok daha iyi bir is tek-
lifini reddettim.”

“Kigsisel olarak diisiincem bagka tiirlii bile olsa, gérevim ne-
yi gerektiriyorsa, onu yaparim.”

“Diiriist olanin yolu her zaman agiktir.”

“Eger mezuniyet balosunda biitiin kizlar, beyaz gece eibise-
si giyiyorlarsa, benim kizim da onlardan geri kalmamalidir.
Durumumuz iyi olmasa bile, bunu mutlaka saglamak, bir aile
prestijidir.”

“Vatan ve millet sevgisi, her seyin iistiinde gelir.”

“Disiplin, herseye ragmen, saglanmahdir.”

“Devleti ayakta tutan giicler, adalet ve diizendir.”

“Haksiz olarak kazanmak yerine, namusluca yenilgiyi ka-
bul etmek, daha dogru olur.”

Bu ve buna benzer kriterler, bize ¢ocukluktan baslayarak,
biitiin hayatimiz boyunca séylenir, durur. Bu nedenle onlarin
yanlis olmasi miimkiin degildir. Her tiirlii siipheden uzaktirlar
ve baska tiirlii olabilmesi de diisiiniilemez.

e Cocuklar, “diiriist olmay1” 6grenmelidirler.

i



112

e Okulda ve isyerinde, “diizen” hakim olmahdir.

« Anne-babaya, 0gretmenlere ve amirlere karsi daima “say-
g1 ve itaat” gostermelidir.

Bizim kisisel davranislarimiz, bu kriterlere gore ve onlarin
yarattigy etkiler ile belirlenmektedir. Bunun béyle olmasy, bir
rastlanti midir sizce?

Tabii ki, hayir. Ciinkii hepimiz, boylesi deger yargilarinin
var olmasint istiyoruz, hatta onlardan istifade ediyoruz. Duy-
gusal deger yargilarinin olusturdugu saha, karstliklt manipu-
lasyon olgusunun en buyitk ve en 6nemli oyun alamdir.

Duygulariny, elestirel karar verme vetenegi ile denetlemeyi
basaran bir kimse, karar alirken duygularindan cok fazla etki-
lenmez ve onlara bagimii kalmaz. Duygular, davranis bicimle-
ri ve onlarin kontrol edilebilimesi arasindaki iliskileri iyi bilen
ve tantyan bir kisi ise, bu bilgisi ile baskalarun kendi istekleri
dogrultusunda kullanma imkamna kavusur.

Sunu da eklemek gerekir ki, bu bilgiyi ancak, geleneksel
deger yargilarin bagimhligindan kendini kurtarabilen ve on-
lan gergek yiizleri ile, yani manipulasyon oyununun araclan
olarak gorebilenler, dogru olarak ve pratikte de kullanabilirler.
Yizytllardir bunu bilenler ve devletleri yonetenler tarafindan
kullanilan, insanlan etkileme ve manipule etme yontemlerini,
biitiin insanlarin anlamamalar1 ve bunu kendi ¢karlan dog-
rultusunda kullanmamalary icin hi¢ bir neden yoktur.

Eger simdiye kadar askerleri yoneten komutanlar, onlara
savasmanin ve cesaretin en bityiitk erdem olduguna inandirma-
yt basaramasalardi, savasmalari miimkiin hale gelemezdi. Ni-
tekim savasabilmenin tek vazgecilmez sartr olan bu inanci, as-
kerler, giinimiize dek basariyla siirditrmeyi ve korumayi da
becermislerdir. Bunu yaparken, gerekli olan su araclar kullan-
mayi da iyi bilmislerdir:

¢ Kurnazca évme. Savas kahramam iinvanlari, madalyalar,
terfiler ve halkin 6niinde yapilan dvgiiler bunlara bir kac or-



nektir,

o Korkakligt cezalandirma. Savastan kacanlar icin uygula-
nan cezalar, onlan halkin gozitinde kiiciik dusirmekten, 6lim
cezasima kadar uzayabilmektedir.

Ovgii ve tehdit yontemlerinin insanlar etkilemekte kulla-
nmilmasina, hayatimizin hemen her alaninda sik¢a rastlamak
miimkiindiir. Anne-baba ile ¢cocuklar, 6gretmen ile 6grenciler,
kilise ile dindarlar, devlet ile vatandasiar, isveren ile ¢ahisanlar
ve saticr ile ahcillar arasindaki karsithkh manipulatif oyunun
belki de en temel 6gelerinden biri olarak karsimiza cikan bu
yontem, bizi her an yeni tavizler vermek ve daha cok caba igi-
ne girmek yolunda zorlar.

Biitiin bu anlattiklarinmz gosteriyor ki, diistince ve davra-
nislarimizin biiyiik bir boliimii, mantik ve akildan ¢ok, kendi-
lcrine degisik bicimlerde bagh oldugumuz duygularimiz tara-
findan etkilenip, yonlendirilmektedir. icinde vasadiginiz bu
diinya, ashinda bizim mantikli ve akil dolu bilgiler ile davran-
digmmizi sandigimiz, ama bu nedenle de duygulara olan bagim-
Iiligimizin daba fazla arttigi bir hayal dlemidir. Cinki farkn-
da olmadigimiz gudiiler tarafindan yonlendirilirken, bizler bu
davranslar, aklimiz boyle gosterdigi icin yaptiginmizi sanmak-
ta israr ederiz. Ayrica, bdyle hazir recetelere ayak uydurmak ve
belirlenmis davranis kliseleri kalibinin icine girmek, kendi ¢a-
basi ile kendi birevsel yolunu ¢izmek ve kisisel deger vargilari-
ni olusturmaktan cok daha kolay ve rahattsr.

Bir gazetede polis muhabiri olarak calistigim giinlerde, ba-
simdan soyle bir olay gecmisti. Birkag kisinin katili olan Berg-
man adindaki adam, bir giin bir bankay1 soymus ve yakalana-
cagini anlayinca, kagmaya baslamis. Onu goren cesur bir geng,
kosarak onun yolunu kesmis. Bergman “‘Oniimden ¢ekilmez-
sen, vururum” diye onu uyarmasina ragmen, cesur birisi ol-
mak sevdast ile mantikli dilsiinme yetenegini kaybetmis olan
genc, soyguncunun lzerine atlarms ve kursunlan da yemis.
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Bugiin, olaydan yaklasik yirmi yil sonra, hala tekerlekli san-
dalyede cakili kalmak zorunda olmasini, o gereksiz cesaretine
borclu. Gergi o giinlerde gazetelerde, onunla ilgili 6vgii dolu
haberler yaymlanmis ve genci ¢evrenin kahramanti ilan etmis-
lerdi. Ama tiim bunlar neye yarar? Eger o anda biraz korkak
olabilseydi, simdi saglam ve saglikli bir bicimde yasiyor ola-
cakti. Ama ¢cogumuz da, tipki onun gibi modern, namuslu, di-
siplinli ya da erkekc¢e davranabilmek hevesi ile bir ¢ok kez
mantiksiz ve hatali davranmay tercih ederiz.

Duygulara olan bagimliligimiz: nasil kontrol
alabilir ve bdylece bunu bagkalarinin yapmasinmin
oniine gecebiliriz?

En bastan sunu kesinlikle vurgulamamiz gerekiyor. Eger
gercek duygusal tavirlanin belirledigi ve egemen oldugu bir
diinyada yasasaydik, duygulann kontrol edilmesinden soz et-
memiz, anlamsiz kalirdi. Ama icinde yasadigimiz su diinya; bir
suret, bir hayal alemi, bir yamig: ve aldanma platformu. Bir
kimse: “Seni seviyorum” dedigi zaman, bununla neyi kastetti-
gini hi¢ bir zaman kestiremezsiniz. Belki gercek duygusunu
ifade ediyordur, ama belki de tek amaci, o insam yataga siiriik-
lemek ya da onu kendisiyle evlenmeye ikna etmektir. Bir poli-
tikacr: “Beni secin, yalnizca ben, sizin i¢in gerekli olan ekono-
mik kararlan uygulayabilirim” diye beyanat verecek olursa,
bu sozlerinin arkasinda mutlaka bagka bir ama¢ aramak gere-
kir: “Beni secin ki, gii¢ bana gegsin, koltuga oturayim ve cikar-
larim1 daha rahat bir bicimde kollayabileyim.” Bana otomobil
satmak isteyen birisi, 0 otomobilin tam benim istek ve ihtiyac-
lannma uygun oldugunu anlatip duruyorsa, asil amact bana
gercekten yardimci olmaktan cok, satistan kazanacag: komis-
yonun hesabim yapmaktir.

Yapay duygularla olusturulan bu “gériintii diinyas1” oylesi-
ne karmasik bir hale gelmistir ki, artik hi¢ bir kimse, neyin
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sahite veya neyin gercek oldugunu ayiramaz oimustur. Burada
“biz” sOzciigiini, bu manipulasyon oyunundan etkilenenlerle
hirlikte, profesyonel manipulasyoncu pozisyonunda, yani be-
tirleyici olanlan da kapsayacak bicimde kullanmiyorum. Ciinkii
onlar da, bir baska yandan aym yapay ve sahte bicimde yaratil-
nus olan “goriintii dilnyasr”’nin iginde yer alirlar ve bu oyun-
dan tipki digerleri kadar etkilenirler.

Birkac¢ yil énce bir politikact beni ¢agirarak, milyonluk bir
proje hakkinda fikrimi almak istedi. Cahsma odasina gectigi-
mizde, ben ¢cantamdan konuyla ilgili evraklarn ¢ikanp, yapti-
¢im calisma ve hesaplamalari ona anlatmak icin harckete geg-
tigimde, eliyle “bosver” cinsinden bir isaret yaparak; onu bi-
limsel arastirmalardan daha fazla ilgilendirdigi hemen belli
olan su soruyu sordu:” Gegenlerde gazetelerde tinlir sarkic Y.%i
operken resimlerim cikti. Ne dersiniz, bu resim se¢cmenlerimi
olumsuz ydnde etkiler mi acaba?”

Gordiigiiniiz gibi, ne kadar akill, bilgili, kiltirli: ve gelis-
mis bile olsak, ¢ogu kez hala giiliing duygusal bagimliliklardan
kendimizi kurtaramiyoruz.

Artik genellikle, gercekten ihtiyac duydugumuz seyleri de-
«il de, duygusal ihtiyaclarnnmizin tatminini saglayacagini um-
dugumuz seyleri satin aliyoruz. Bize bunlan satan kimseler de,
bu gercegi gayet iyi bilmektedirler. Citnkii icimizdeki ihtiyag
ve iggiidiileri gesitli bicimlerde koriikleyenler de onlardir. Bizi,
namus duygumuzdan, itibar ihtiyaconzdan, giderilmemis ar-
+ularimizin yerine getirilme vaadinden ve benzeri tiim 6zellik-
lcrimizden (duygusal zayifliklanmizdan) yakalayarak, diledik-
leri yonde etkiliyorlar. Bu duygulan uyandirmak ve icimizdeki
ihtiyaclan canlt tutmak, onlarin tek ¢abalanidir. Bunu yapar-
ken:

« Baskalarina nasil goriinmek istedigimizden,

+ Kendimiz icin neler yapmay: planladigimzdan,

+ Genel toplumsal kurallarin bizim icin neler belirledigin-
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den hareket eder ve bizim bu siralamanin sartlarina ne kadar
bagimli oldugumuza goére de yontemlerini belirlerler.

Tanimlamaya ¢alistigimiz bu ¢ergeve, herkesin bir digerin-
den kendisine pay kapmaya cahistigi ¢cok yonli manipulasyon
egilimlerinin oyun alanidir. Burada kimi daha basaril olarak,
daha fazla tatmin elde eder, kimi de daha az basarih olur ve
hayal kirikhgina ugrar, tatmin edilememis duygulari ile basba-
sa kahr. Eger kisi, kendisine 0zgii olciitler ve kontrol araclar
gelistirebilirse, izerine cullanan manipulatif etkileri, buna go-
re degerlendirme ve onlarin altinda ezilmekten kurtulma san-
sina sahip olur. Bu kriterleri ve degerlendirme 6gelerini kulla-
namadigi oranda da, manipulatif vaadlere inanmayi siirdiiriir,
hatta onlara olan bagimlifigi da giderek artar.

Burada akla sdyle bir soru geliyor: “Peki o halde, duygula-
ra olan bagimlhiligimtzi nasil kontrol altina alabilir ve boylece
bunu bagkalarinin yapmasinin oniine gecebiliriz?”

Size cevap olarak, Gerda ve Hans isimli bir kari-kocanin
oykiisiinii anlatmak istiyorum. Her ikisi de iyi bir aileden ge-
len bu iki insan, kendi isteklerinden ¢ok, aileleri tarafindan bu
evlilik iligkisine zorlanmislardi. Distan bakildiginda, birbirle-
riyle ¢ok iyi bir uyum icinde olduklari izlenimini uyandiryor-
larch. ikisinin de eli yiizii diizgiindii, iyi bir egitim almslard:
ve dost canlist olmak, caliskanhik, iyilikseverlilik ve iyiniyetli-
lik gibi toplumca gecerli olan bir cok ozellige de sahip bulunu-
yorlardi.

Ancak iki yillik bir beraberlikten sonra, tiim bu o6zellikle-
rin, mutlu bir evlilik icin yeterli olmadig: ortaya cikti. Arala-
nnda sik sik tartismalar oluyor ve ailelerin gayretleri ile bo-
sanmann esiginden doniiyorlardi. Bu ¢ifti basindan beri tam-
yor ve sik sik beraber oluyorduk. Karimla bana, bir dost yakin-
lig1 ile sorunlanni da actiklan igin, evlilikleri hakkinda epey-
ce bilgimiz vardi.

Her ikisi de, evlilik hayatlarim belirli cizgiler ve simrlama-



lar icine almislardi ve iizerinde anlastiklan bu prensipleri titiz-
likle korusuaya calistyorlardr. Kadin. genel anlamda miikem-
mel bir ev kadim olmak gayretindeydi. Yarim giin bir biiroda
sckreterlik yapmasina ragmen, evinin dizeni, hi¢ cahsmayan
bir kadimnki kadar mikemmeldi. Ayrica kocasina karst da
miisfik ve anlayish bir es olmak icin ¢abaliyordu. Hans ise ken-
di gorev alamim, basanh bir is diizenine sahip olmak, aile ha-
vatimn eksiksiz bir bicim almasi icin gereken herseyi ve tiim
parayl tedarik etmek olarak belirlemisti. Evliliklerinde cksik
olan tek sey bir cocuktu. Ama onu bile, ancak belirli bir maddi
1 faha kavustuktan sonra yapmayi planhiyorlardi.

Burada kullandigim “basarilt bir is diizenine sahip olmak™
ve “aile hayatinin eksiksiz bir bicim almasi™ gibi deyimleri ben
cklemedim. Bunlar, adi1 gecen ¢iftin konusmalarinda kullan-
diklary deyimlerdi. Bir keresinde kanma, “iste tam o6rnck bir
aile ve ornek bir ¢ift. Ailelerinin kendilerine ¢ocukluklarindan
beri siirekli olarak isledikleri davranis kaliplar: ve kliselerine,
vksiksiz olarak uymay1 da basanyorlar™ diyerek onlar hakkin-
daki kanaatimi belirtmistim.

Durumu anlamak i¢in uzman olmaya gerek yoktu. Gerda
da. Hans da kendilerine 6nceden yazilip, dikte edilen rolleri
oynamaya ¢alisiyorlar, ama bir noktada basarisizliga ugruyor-
lardi. Cliinkii dogal yapilart ve egilimleri ile onlara 6gretilip,
oynatilmak istenen rol arasinda farkhliklar vardi ve bu celiski,
onlann iliskisindeki siirtismelerin tek nedeniydi.

Sonugta maskeler diismekte ve oynadiklart o yapmacik
ivimser kisiliklerin arkasindaki iki normal insan ortaya cik-
maktaydi. Ve bu insanlar, aslinda hi¢ de dyle dost canhsi, giiler
vizli. erkeksi ya da tam kadinsi ve drnek gosterilecek nitelik-
teki kimseler degillerdi. Kisaca rol bitip de, gercek insani yiiz-
leri ortaya ¢ikinca “bityli” bozulmaktayd.

Bir aksam bize geldiklerinde, yana yakila ayrilmalarinin da-
ha iyi olacagina inandiklarini soylemislerdi. Ama sonra araya
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giren aileler, bu tiirlii durumlarda sikca rastlanan karsilikh
suclamalar ve sonucta ortaya ¢ikan bansmalar zinciri ile ilis-
kileri bir kisir dongiiye girmis gibiydi.

Bu durumlan karimla iyi bildigimiz icin, onlara “kliseleri
yalanlama oyunu”nu oynamay teklif ettik. Oyunun kurallan
soyleydi:

e Her ikisi de, evliliklerinde oynamalan gereken rolleri oy-
nayamadiklarmi kabul ve itiraf edeceklerdi.

e Daha sonra ben, tarafsiz bir hakem olarak, sirayla onlarin
bir 6zelligini soyleyecektim ve bu o6zelligi sdylenen taraf da,
bunu mantikl gerekcelerle reddetmeye ¢alisacakti.

Hans ve Gerda, oyunu oynamaya hazir olduklarini, ¢iinkii
artik kaybedecekleri bir seyin kalmadigum belirtmislerdi. Oyu-
na baslamadan ben, son bir kural: daha hatirlatmistim. Kendi-
ni savunmak icin bahaneler yaratmak yasakti ve eslerden din-
leyen taraf, her defasinda esinin ifadesini tamamlamak imka-
nina sahipti.

Oyunun baslannda, evlilik hayatlarinin en 6nemli kuralla-
n olarak gordiikleri seyleri inkar etmek, onlara oldukca zor
gelmisti. Ama bunun bir oyun oldugunu diisiindiikce, devam
etmeye karar vermislerdi. Ama ilerleyen zaman siiresinde,
oyunu falan unutup, benim de aradaki kiskirtmalarim ile evli-
lik hayatlarinin icine dalmuslarda.

Gerda’ya “siz esinizi seven, sefkatle davranan ve onun icin
ev islerini iistlenen bir ev kadim olmay: seviyorsunuz” dedi-
gimde, tansiyon en yiiksek noktasina cikmusti. O anda, iki se-
nenin birikimi ile Gerda aglayarak, “hayir” diye bagirmaya
baslamis ve ackiriklar arasinda séyle soylemisti: “Hayir, hayr.
Artik o yapmacik ev hamimu roliinii oynamaktan biktim. Yasa-
mak ve diledigimce davranmak istiyorum, yeter artik bu érnek
ev kadini rolii.” Ayrica her miinakasa sonrasinda, ¢evrelerin-
deki tantanadan ve aileleri arasmdaki o gidis-gelisten, ayrica
evliliklerini mutluymus gibi gostermekten de nefret ettigini



ckleyince, hepimiz susup, kalmistik.

Kadincagiz, cinsel hayatlarindaki monotonluktan da sika-
vetgiydi, onun da yolunda gitmedigine inamyordu. insanin ca-
m birlikte olmak istediginde, bunu yapmaliydi. Belki sabah ige
witmeden veya aksam, yemekten once. Halbuki onlann iliski-
sinde, bu ise ayrilan zaman, hafta sonuydu. Kisilerin canlari-
mn istemesi degil de, uyulmasi gereken kurallar belirliyordu
hayatlannm. Onun, uygunsuz zamanlardaki beraber olma iste-
gine karsli, kocasinmn ileri siirdiigit “simdi zamam degil, hem
ise gec kalacagiz” seklindeki klasik tavrini da, sagma ve giiliing
buluyordu.

Oyun, dort saat siirmiistil ve sonugcta, bekledigimiz gibi, ba-
risarak evlerine donmiislerdi. Bu siire zarfinda birbirlerine, o
giine kadar soylemeye cesaret edemedikleri herseyi aciklamis-
lardi. Ciinkii bu bir oyundu ve ezberledikleri rollerini ya da bii-
riindiikleri maskeleri kaybetme ve karsidakine mahcup olma
gibi bir korkular1 yoktu. Oyun sirasinda bu rollerini yalanla-
malan neticesinde, onlarin arkasinda gizli olan gercek yiizleri-
ni ve gercek duygulanm ortaya koyma firsatim bulmuslardi.
Bunu basardiklarinda, kendi sozciikleri ile ifade etmek gere-
kirse “kafeslerini kirp, 6zgiirliige kanat ¢cirpan kuslar gibi” ra-
hatlamislar ve yepyeni iki insan olmuslardi.

Bu Oykiiniin en 6nemli noktas: olarak vurgulamak istedi-
gim bir sey var. Olayda, degisimin ve rahatlamanin gercekles-
mesi icin, bu iki genc insanin, o giine kadar 6grendikleri ve uy-
maya cahstiklann “davramig kliseleri”nden vazgecmeleri ve
bunlar yalanlayip, inkar etmeleri gerekmistir. “Boyle sdylen-
mez” ve “boyle yapilmaz” tiriindeki egilimlerini terkettikten
sonra, gercekten onemli olarak diisiindiikleri ve gordiikleri
seyleri sdyleyebilmis, bunun bir oyun icinde olmasi da, onlan
“utanmak” korkusundan siyirdiga icin, kendilerini “kafesten
kurtulmus” gibi hissetmeye baslamuslardir.

Iste bu karari vermek ve “kliselerden” vazgecmek, duygula-
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1 kontrol altina alabilmenin en dnemli sartidir.

Isterseniz bu konudaki bilgimizi, bir baska érnekle derin-
lestirelim: Otomobilinizle giderken, bir trafik polisinin sizi
durdurdugunu ve herhangi bir trafik isaretine uymadiginizi
iddia ettigini varsayalim. Acaba bu durumda nasil davranirdi-
niz? Daha 6nceden size 6gretilen kliselesmis davranis bicimi,
hemen soyle bir uyan sinyali yollayacaktir: “Otoriteye saygi
duymalisin. Polis, kanunu temsil ediyor. Bu nedenle bastan be-
ri hakli olan odur ve sen suclu durumdasin.” Nitekim, polis
memuru da ayn1 deger yargisina gbre yetismis oldugundan, o
da bu duruma uygun olarak davranacaktir. Otoriteye sahip ol-
manin giicii ile herhangi yasal bir diizenlemenin arkasina sigi-
narak, suclayan taraf olma roliinii istlenecek ve bizi, kendini
savunan suclu kisi olmaya zorlayacaktir.

Eger siz, bu olagan rol dagilimini kabul etmisseniz, polise
de otoriteyi uygulamaktan baska yapacak bir sey kalmamakta-
dir. Oyunun akisi, artik bildik bir bicimde devam edecektir. Bu
arada polisin “iyi bir giiniinde olup da” size ceza yazmamasi ya
da “inadinin tutup” ceza makbuzuna sartmasi, oyunumuz aci-
smdan pek de 6nemli degildir.

Anlattigimiz érnek, sizle polis memuru arasinda gecen ma-
nipulatif oyununun, olabilecek versiyonlarindan yalmzca biri-
sidir. Bu oyunda siz, devletin ve onun organlarinin bilingli bir
bicimde bazirlamis olduklar1 manipulasyon senaryosunda da-
gitilan rolleri, pesinen kabul etmis bulundugunuz icin, olay
olagan bir seyir gostermistir. Oyunun biirokratik cerceve icin-
de oynandigimin en 6nemli gostergesi, sizin otoritenin giiciini
tanimaniz, ondan korkmaniz ve ona sayg: gostermenizdir.

Simdi de, sizin polise kars: takinabileceginiz tavrimizin de-
gisik bir bicim aldig1 bir durumu, yani manipulatif oyunun bir
diger varyasyonunu inceleyelim. Polis sizi durduruyor ve he-
men, otoriteye sahip bir Kkisi tavn ile size kendini kabul ettir-
mek istiyor. Ama siz, onun bekledigi gibi, alttan almayarak,



kliselesmis davranis bicimlerine karsi bir tutum icine giriyor-
sunuz. Polisin otoritesini reddediyor ve kendini yasal dayanak-
lar ardinda gizlemeye calismasim1 da gérmezlikten geliyorsu-
nuz. Boylelikle kendinize, ilk 6rnektekinden ¢ok daha farkh
olan bir hareket noktasi belirlemis oluyorsunuz. Artik manipu-
lasyon oyununda, rakibinizin karsisina esit sartlara sahip ola-
rak ¢ikabilirsiniz.

Bu sonuca varabilmek icin, ii¢ adimdan olusan bir hareket
tarzimz olmalidir.

1. Adim:

Polisin karsisina, otoriteye sahip bir kimseye karst gercken
saygiy1 gostermeden, yani onun karsisinda ezilip, biiziilen bir
suclu gibi davranmadan ¢ikin. Boylelikle oyuna, savunmada ve
haksiz gibi baslamak yerine, aktif ve etkili bir bicimde girismis
olursunuz. Rakibiniz, ahstigt ve bildigi bir davramstan farkh
bir durumla Kkarsilastigt icin, sagkinhk ve giivensizlik icine gi-
rer. Son bir care olarak, sizin giiciiniizii azaltmak ve silahinizi
clinizden almak icin, genel bir kurala kars1 geldiginizi ileri siir-
meye calisir.

2. Adim:

Saldirida kalmaya devam edin. Bu arada hem polisin, hem
de savundugu kuralin otoritesini inkar etmeyi ve bunlara kar-
s1 direnmeyi de siirdiirin. Ona bu kuralin anlamsizligini, inan-
dinci bazi nedenler gostererek kamtlamaya gayret edin. Orne-
£in bu kurali koyanlarin, islerin ger¢ekte ve pratik hayatin
icinde nasil gectiginden haberleri olmadigindan bahsedin. Za-
ten trafik yogunlugunun boylesine artmasi sonucunda, bu ku-
rahn bir gecerliliginin kalmadigim vurgulayin.

Polisi daha cok etki altinda tutmak icin, soyle gostermelik
bir soru da sorabilirsiniz: “Bu kuralin ne zaman yiiriirliige
kondugunu biliyor musunuz?” Onun cevabi verememesi halin-
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de, siz hemen atilarak, sanki biliyormussunuz gibi, ¢cok eski-
lerden bir tarih soéylemelisiniz. Gercek tarihi bilmeseniz bile,
soylediginiz tarihten hareketle, polise artik tamamen anlamim
yitirmis olan bir kurali savunmanin yitkiinii tasunakta oldugu-
nu belirterek, onun durumuna izildigiinizu anlatin.

3. Adum:

Rakibinizin kendine olan giivenini ve otoriter pozisyonu-
nun ona vermis oldugu avantaj, bu tirlii hazirhik saldirilar ile
sarstiktan sonra sira, gercek saldirtya gelmistir. Kaliplasms ve
bir klise haline gelmis olan, dolaysi ile de onun bagimhihik
duyduguna inandigimiz bir deger yargisina kars: hiicuma gec-
meye hazir olun.

Ornegin, onun gururu iizerine yénelebilirsiniz. Ona, isterse
bazi trafik kurallarini askiya alabilecegini ve onlari uygulama
dist birakabilecegini, bunun kendi giiciiniin sinirlari icinde ol-
dugunu ve sorumlulugunun da ona ait olacagini belirtin. Da-
ha sonra, hi¢ de 6yle gecerliligini yitirmis bazi eski kurallarin
arkasina gizlenecek kadar caresiz ve korkak birine benzemedi-
gini soyleyin. Hatta ondan, bu kuralin degistirilmesi icin, yet-
kili mercilere bagsvurmasmu da isteyin.

Bu anlattiklarimiz, besinci manipulasyon kuralimmn simdiye
kadar 6grendigimiz bolitmlerinin uygulanmasimi konu alan bir
oyundu. Kendi yasadiklanma dayanarak soyleyebilirim ki,
gercekte béyle bir uygulama, pek de miimkiin degildir. Ciinkii
bu tiirlii bir durumda, rakibinizin karakter §zelliklerini iyi
tahmin etmeniz bile, sizi basariya ulastiramaz. Polisler daima
daha iistiin bir pozisyona sahiptirler ve sizin biitiin cabalarini-
za ragmen, herhangi bir manipulatif oyuna katilmadan inatla
“kural, kuraldir ve siz suclusunuz” diye diretirlerse, cezayi
o6demekten baska bir seceneginiz kalmaz.

Ama burada énemli olan, cezayr 6demek ya da 6dememek
degildir. Amacimiz, yaygin ve kaliplasmis (toplumsal) davra-



mis bicimlerine karsi, onlar1 reddetmek ve gercek yiizlerini
arastirarak ortaya koymak suretiyle bir savas acmaktir. Boyle-
likle baskalarimin, bizim duygusal bagimlihk ve zaaflarimiz-
dan, kendi ¢ikarlan icin yararlanmalaninmm da 6niine gecmis
oluruz.

Manipulasyonu, insanlararas: iliskilerde karsimiza cikan
bir oyun olarak gordiigiimiiz icin, aktif olarak davramip, ka-
zanma sansimuzi da sonuna kadar siirdiirmekte bir sakinca
yoktur. Ciinkii biliyoruz ki, her basari yasantis: (zafer ya da ga-
libiyet) bizim kendimize olan giivenimizi arttirirken, her basa-
nisizhik, bu giivenin azalmasina yol acar.

iki 6rnegimiz vardi. Birincisi, gercek bir aile sorunu, ikinci-
si ise otoriteyi temsil eden bir kisi ile hayali bir tartismaydi.
Bunlarm incelenmesi, bizi su sonuca gétiiriiyor: Ahsilageldik
duygusal kliseleri (yani, kaliplasms davranis bicimleri ve tize-
rinde hi¢ diisiiniilmeden kabul edilmis olan deger yargilarini)
reddetmek, inkir etmek ya da onlara karsi ¢cikmak, bizi onlara
bagimh olmaktan kurtarir. Bu yolla, duygularimmz1 kontrol al-
tina almamiz miimkiin hale gelir. Bu tutum, hayatinmzdaki bii-
tiin kliseler ve kaliplasmis davranmislar icin de gecerlidir:

o Eger bir erkek kansina, daha ilk giinden erkeklik tasla-
mak yerine, hem giiclii ve hem de zayif yanlar1 olan bir insan
oldugunu ve miikemmellikten uzak bulundugunu anlatirsa,
ileride kadinin ona kars1 kullanacag sildhlarin bir kismini et-
kisiz birakmus olur. Boylelikle giiniin birinde: “Gergek bir er-
kek gibi su isi halletsene” ya da “ne bicim bir erkeksin sen” gi-
bi elestiriler ile esinin onun tizerinde sucluluk duygusu yarat-
ma sansi da ortadan kalkar. Bu durumda kadin, onu sug¢laya-
rak, ezik duruma getirmek ve sonra da erkegin bu duygusunu
kendi cikarlart dogrultusunda kullanmak imkiamndan yoksun
kalir.

o Eger bir saticiya, daha o konusmaya baslamadan: “Moder-
ni ya da en son cikani degil, benim ihtiyacima en iyi cevabi ve-
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recek olani ariyorum” derseniz, sizi “bu mamul en yeni iiriinii-
miiz ve en modern olan tip” gibi klise sozlerle (itibarh ve yeni-
likci olma yanimizdan) etkilemesini 6nlemis olursunuz.

o Eger giincel bir manipulasyon oyununda, rakibinizi silah-
stz birakmak istiyorsaniz, onun: “Ama bu kadar da korkak ol-
mayn” soziine, “ister inanin, ister inanmayin. Ben korkagin
biriyim ve bundan hic de sikayetci degilim” diye cevap verin.

Diger insanlarin duygulara olan
bagimliltklarindan, kendi cikariniz icin nasil
yararlanacagimizi gosteren birkac dneri

Bu bashgr okudugunuz zaman, belki ¢cogunuz, biiyilkkbaba-
min bana kiigiitkken soyledigi su sozlere benzeyen seyler dii-
siindiiniiz: “Bagka insanlarin duygulari ile oynamak dogru de-
gildir.” Belki bilylikbabamin gercekten de hakki vardi. Aynica
0, sbyledigine inanan ve buna uygun yasayan bir insandi. Ken-
disi koyliik bir bolgede lokanta sahibi idi ve orann icki icmeyi
marifet sayan genclerine bol bol bira satmasi icin, herhangi bir
manipulasyon uygulamasina da gerck yoktu.

Bilmiyorum hic, bir yakimmnizin cenaze formaliteleri ile ug-
rastiniz m1? Bu islemler sirasinda pararmzin nasil bir incelik ve
hassasiyetle cebimizden alindigina, sasirip kalmamak c¢lde de-
gildir. Bu seramoni, acik mezarin basina kadar siirer. Orada bir
elinde kiirek ve diger elinde de mezara atilacak topragm icinde
bulundugu canagi tutan adam, elleriyle 6yle anlasilmaz isaret-
ler yapar ki, mecburen ciizdaniniza davranmak zorunda kalir-
SImz.

Amerika’da yapilan bir istatistige gore, iilkede 1971 yihnda
2 milyon 200 bin adet evienme yapilmis. Bu konu ile ilgili ola-
rak yapilan harcamalar ise yaklasik 7 milyar dolar tutmus. Ev-
lilik isleri endiistrisi bu paray1 aralarinda soyle paylasmislar:
107 milyon evlilik yiiziikleri icin, 200 milyon evlenme ile ilgili
hediyeler icin, 250 milyon da ¢icekler icin harcanmis. Geri ka-



tam da degisik alanlarda sarfedilmis. Bir dergi, bu konuyu bir
haber haline getirmis ve alt baslik olarak da soyle yazmsti: “in-
sanlar evlenme torenlerinde (ve de cenazelerde) secim yapar-
ken, zevklerinden hi¢c emin olamadiklan icin, bu isi iyi beceren
danismanlara basvurur, sonra da biitcelerini ¢cok asan faturala-
1t 6demek zorunda kalirlar.”

Ornekler onu gosteriyor ki, yerinde ve ustaca gosterilen “il-
giler” isini bilen Kisilere ¢ok iyi kazanclar saglayabilmektedir.
Tek sart, paray1 harcayanlarin bunu diisiinmeden ve elestirme-
den yapmalandir. Simdi bu konu ile ilgili olarak, manipulatif
oyun icinde rakibimizin duygusal bagimhihiklarindan nasil ya-
rarlanacagimizi gésteren baz1 yontemleri inceleyebiliriz. M.O)
IV. yiizyilda yasamis olan Cinli devlet adami Sun Tse “Savas Sa-
natimin Onii¢c Emri” adly, tarihin belki de en eski savas kitabin-
da ¢ok ilging bir noktaya isaret eder ve 1. Emrin 7. Maddesi’nde
sOyle yazar: “Savas bir yaniltmadir, Rakibe kendini oldugundan
zayif goster. Yapabileceklerini, yapamiyormus gibi davran. Ona
bir avantaj ver, sonra tizerine gelince, sasirt ve yakala. Eger sen-
den kuvvetliyse, ondan kac. Eger onu kizdirdiysan, daha kolay
sasirtabilirsin. Yamusak ve zayif biriymis gibi davran, o0 zaman
gururlanir ve kendini begenmeye baslar ki, bunlar zayiflik ala-
metleridir. Eger taze kuvveti ve hizlihg varsa, 6nce onu yor.”

Devlet adamu ve baskomutan Sun Tse, bu bilgiler ve oneri-
lerle sayisiz savaslar kazanmissa, biz de aymi bilgilerden fayda-
lanarak, baskalarini (rakiplerimizi) etkilemek ve onlan istedi-
#imiz dogrultuda yonlendirmek (yenmek) konularinda basarih
olabiliriz. Ciinkii o da tipk, giiniimiiz toplumlarinda sikca kar-
silastigimiz “yaniltma ve sasirmacamin yollar”m kullanmisty.

Simdi size, rakibi etkilemekte kullanilan ve giinlitk hayatimz-
da rahatlikla uygulayabileceginiz iki secenek sunmak istiyorum:

1. Secenek: Alcak goniillii gériinme rolii
Eger karsimizda giicii sizden fazla ya da size denk olan bir ra-
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kip varsa, onun saldiracagimz ozelligi, kendini begenmisligi ve
kendini giiclii hissedisi olsun. Ona, giiciiniiziin hepsini ilk an-
da géstermeyin ve bekleyin. Once o size, ne denli giiglii oldugu-
nu kanmitlamaya c¢ahissin. Ondan iistiin olan yanlarimzi ortaya
koymadigimiz gibi, tam tersine onlan inkéar edin.

“Size gore benim bir acemi oldugumu biliyorum” veya “si-
zin yetenekleriniz ve pozisyonunuz bende olsa, isim ¢ok kolay-
lasirdr” gibi seyler soyleyince, rakibiniz kendini size karsi son-
suza dek iistiin gbrmeye baslayacak ve ortaya su sonuglar ¢ika-
caktir:

1. Sizi kiiciimseyecek, kendisini ise oldugundan biiyiik gore-
cektir.

2. Rakibiniz, kibarligindan ve sizin ona yapmis oldugunuz
iltifatlara olan siikran borcundan dolayi, ashinda kendisinin de
oyle pek yiiceltilecek birisi olmadigim séyleyerek, size kendi
zayifliklannm anlatmaya baslayacaktir.

3. Yine kibarhg nedeniyle size, hic de dyle kiiciimsenecek
bir insan olmadgimizi aciklamaya cahsacak ve sizin “birakin ca-
mum, hic bir seyi dogru diiriist beceremiyorum zaten” demeniz
iizerine, sizin sahip oldugunuz yetenek ve dzellikleri siralamak
isteyecektir.

Iste bu ii¢c nokta, daha sonraki manipulatif hareketleriniz
icin, size oldukca avantajli bir cikis pozisyonu saglayacaktir.
Boylesine avantajli bir duruma gecebilmek icin yapmaniz gere-
ken tek sey, kendi gururunuzu inkar edip, rakibinize onunkini
tatmin etme firsat1 vermektir.

2, Secenek: Oldugundan biiyiik gériinme rolii

Yine kendinize denk ya da sizden daha giiclii olan bir raki-
be kars1 uygulanacak bu yontem de, ilki gibi sizi avantajh bir
konuma getirmek amacini tasiyor. Bunu gerceklestirebilmek
icin, kendinize giiveniyormus aldatmacasim basarityla sergile-
meniz gerekmektedir. Hele kendinize giiveniniz yoksa, bunu



daha iyi uygulamak zorunda oldugunuzu unuimaym.

Burada, rakibinizin otoriteye olan inanci ve itaatinden ya-
rarlanmayr bilmelisiniz. Otoriteye sahip olup, olmamamz
onemli degildir. Ciinkii as1l amaciniz rakibi etkileyerek, yaml-
tabilmektir.

Ashnda biz insanlari, gercek yetenek ve becerilerine gore de-
gil de, kendilerini ne kadar otoriter gosterebildiklerine gore de-
gerlendiririz.

Oldugundan biiyiik goriinme rolii, size iki temel davrams bi-
¢imi sunar:

1. Rakibin kendine yakistirdig: otoriteden, daha yiiksek bir
otoriteye sahipmissiniz gibi davranin. Askeri alandan bir 6rnek
verecek olursak; sivil giyimli birisi, kislada onbasiya baginir ve
onu azarlarsa, onbasi, bu kimsenin riitbece kendinden daha
yiiksek birisi olduguna inanacaktir. Ama eger onun riitbesiz bi-
ri oldugunu 6grenirse, giivensizligi ve saskinhigi, yerini yeniden
otoritenin temsilciligi roliine birakir. Bu nedenle, bagiran kisi
manipulasyon sanatini devam ettirmek, yani roliinii oynamak
ve onbasiy1 o giivensiz hali i¢inde birakmak zorundadir.

2. Rakibinizle, onun hic bilgisi olmayan bir konu iizerinde
konusun ve onun bilgili oldugu konulara pek girmeyin. Bu tek-
nigi, rakibiniz sizin gibi bilgili ve bilyiik bir kimseye yardimci
olmaktan onurlanacak kadar size hayranhk duyuncaya kadar
stirdiiriin.

Bu anlattiklarimin yalmzca teorik bazi diisiincelerin iriinii
olmadiklarin1 gdstermek icin, size gercek hayattan bir 6rnek
sunmak istiyorum.

1958 yihnda, daha sonralann Amerika Devlet Baskam Ric-
hard Nixon’un bas damsmam ve Amerika Disisleri Bakam ola-
rak diinya capmda bir iine kavusan Henry A. Kissinger, Har-
vard Universitesi’nde siyaset bilimi profesorii olarak gorev yap-
maktaydi. O yillarda Kissinger, her yaz, iiniversitede yaz semi-
nerleri diizenlemekte ve degisik iilkelerden davet ettigi konus-
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macilarla bilgi aligverisinde bulunmaktaydi.

Ben bir gazetede yazar olarak calismaktaydim. Daha Once-
leri iki y1l boyunca rehberlik yapnus oldugum igin, Ingilizcem
iyi diizeydeydi ve sik sik da Ingilizce kitaplar okumaktaydim.
Tesadiifen elime gecen “Nuclear Weapons and Foreign Policy”
(Atom Silahlar1 ve Dig Siyaset) adh kitabin ancak ilk 30 sayfa-
sum okuyabilmis, sikintidan arkasim okumaya devam edeme-
mistim.

Ama okudugum kadan bile, tepkimi ¢cekmis ve oturup, ya-
zarin iddialarini ¢iiriiten bir makale hazirlarmisttim. Daha sonra
da bu makaleyi kitabin yazarina, yani Henry A. Kissinger’e yol-
lamaya karar vermistim.

Atom sildhlar1 ve bunlarn bir dis politika araci olarak kul-
lanilmalar konusunda, normal bir gazete okurundan farkh bir
bilgimin olmadigimni itiraf etmek zorundayim. Ama Kissinger,
benim yaklasimimi ilgi ¢ekici ve tutarh bulmustu ki, cevaben
yazdig1 mektupta, elestirilerimin diisiiniilmeye deger oldugunu
belirtmis ve ekinde de 1959 yili Harvard Seminerleri icin bir
davetiye yollamsti.

Boylece yaklasik ii¢c ay boyunca, Eleanor Roosevelt, Arthur
Schlesinger jun., Henry Kissinger, Kennedy’nin bas damsmam
profesor Latham ve diger ¢ok degerli insanlar arasinda, bir ku-
rus bile harcamadan bulunmak ve onlarla fikir alisverisi yap-
mak serefi ve mutluluguna erismistim.

Bu basariyi elde etmemin tek nedeni vardi. O da, yazdigim
yazi ile konusunun biiyuk isimlerinden birisi olan Henry Kis-
singer’i etkilemem, tamaimen konunun acemisi olarak hazirla-
digim makale ile onun dikkatini cekmem ve beni bir uzman
sanmasim saglamamdi.
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Altinca1 Manipulasyon Kurah

Verdigimiz her kararda ve giristigimiz her eylemde, korku-
nun mutlaka bir yeri ve etkisi vardir. Korku, ayni zamanda bii-
titn egitim siireclerinin de en 6nemli 6gesi roliindedir. Kisaca,
insan hayatinin hemen her déneminde karsimiza ¢cikan 6nem-
1i bir 6zellik olarak dikkati ceker.

Simdi siralayacagimiz ii¢ korku tipi ise, davramisiarimizi en
vitksek diizeyde etkileyen ve boylece de biitiin manipulatif
ovunlarin temel hareket noktasim olusturan korkulardr:

1. Kazamlmis olan birseyi kaybetme korkusu,
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2. Bilinmeyen seylere karst duyulan korku,

3. Gergeklere kars1 duyulan korku.

Korku, insan davranislanni etkileyen ve belirleyen en 6nemli
faktorlerden birisi oldugu icin, bunu bilenler, manipulasyon oyu-
nunda rakipleri iizerinde bir korku etkisi yaratmak ve boylelikle
oyunu kendi lehlerine ¢evirmek isterler. Hatta giderek derinles-
tirilmek ve etkisi arttinlmak istenen korkularn, manipulatif bir
bicimde ve aleyhimize olarak kullamilmasinin oniine ge¢menin
tek caresi, onlan aklilestirmek, yani kendimizce bilinir ve taminir
hale getirmektir.

Cogu kisiler mahcup olmaktan korktuklamn icin,
kahraman olurlar

Altinct manipulasyon kuralim incelemeye baslamadan 6nce,
baz1 noktalarin altim ¢izmek istiyorum:

o “Hersey zaman icinde bir degisime ugrar. Ahskanhklar, ge-
lenekler, dil, ahlak, hayat tasarimi vb. Hersey degisir, aymi kalan
tek sey vardir, o da korkudur.”

o “Insanin cinsel icgiidiileri korkudan dolayr bastirilirsa, bu-
nu iktidarsizhik veya sogukluga baglar. Korku istahini keserse,
mide rahatsizhigim ileri siirer. Korkulan onu uyutmazsa, sugu
uykusuzluga atar.”

o “Cinsel acidan namuslu olmak, beraberinde kahramanhg
da getiriyorsa, psikolojik acidan bakildiginda, burada cesaret ye-
rine, utanup mahgup olmaktan duyulan bir korkudan séz etmek
gerekir.”

o “Eger korkuyu biyolojik ya da sosyal araclarla kontrol alt1-
na almay1 basarabilseydik, uygarligin yapisinda 6nemli degisik-
likler olur ve bireysel mutluluk oramimiz da epeyce yiikselirdi.
Ciinkii korku, ¢agimizin en belirleyici psikolojik olgusu olarak,
her an ve her yerde egemenligini siirdiirmektedir.”

Amerikali psikolog Eugene E.Levitt “Korkunun Psikolojisi”
adli ve “bana hi¢ bir zaman gereksiz korkulan empoze etmeyen
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anneme ithaf ediyorum” diye basladig: kitabinda, daha sonra
sunlan yazar:

¢ “Korkunun, hayatta kalabilme mekanizmast icin gerekli bir
unsur olma o6zelligi, insanlarin zekalarinin gelismesiyle birlikte,
fonksiyonunu yitirmeye baslamistir. Canhlann biyolojik evrimle-
rinin en iist noktasinda (insanda, beynin en gelismis diizeyde is-
ledigi donemde) korku, hayatta kalabilmek icin zorunlu olmak
ozelligini kaybeder, ama bu kez de onlann varoluslarbmn en
onemli sorunlarindan biri haline gelir.”

o “Artik insan korkuya, kendini koruma acisindan bir ihtiyac
duymamaktadw. Ama yine de, onun iizerimizdeki giicii ve davra-
mislarimizi motive etme (belirleme) dzelligi, beyni olmayan orga-
nizmalan yonetme giiciinden hi¢ de az degildir. Toplum bunun
farkina vardiga icin, en basta gencler olmak iizere, hepimizin ¢gi-
timinde korkuyu kullanmay1 bir ahskanlik haline getirmistir.”

e “Ama en Kkotiisii, amactmizdan sapmadan ve bir kotiiliige
alet olmadan, korkuyu nasil kullanacagmmz bilmememizdir.
Ciinkii korku, onceleri bize hizmet eder gibi goriinmesine rag-
men, bir siire sonra yoniinii tersine ceviren ve onu yaratan kim-
seyi mahvetmeye yonelen hilekar bir seytan gibidir.”

Gelecek sayfalarda, korkuyu “faydasinin, gelisen zeka diizeyi
ile birlikte azalmas1” ve “geri donerek, onu yaratan kisiyi mah-
vetmeye yonelmesi” gibi 6zellikleri ile ele alacagiz. Ama bunu, az
onceki satirlan yazan uzmaniara oranla, daha basit ve daha anla-
stlabilir bir bicimde yapacagiz. Biz, korkunun felsefesini yapmak
yerine, daha cok onun pratikteki uygulamalarim ve gériiniimle-
rini ele alacak ve onu, manipulatif oyun icindeki fonksiyonlan
acisindan degerlendirecegiz.

Bizi manipulasyonun etkilerine duyarh ve yatkin
kilan korkunun, en ¢ok rastlamilan ii¢ tiirii

Birkac y1l 6nce kendi tecriibelerimle tamdigim ve diger insan-
larda gozlemledigim korkularin bir listesini yapmayi1 diistindii-
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gumde, bir daktilo sayfasinin bu is icin yeterli olacagim sanmus-
tim. Ama yazmay bitirdigimde, tam 11 sayfa tutan 345 adet kor-
ku tiiriiniin kagida dokiilmiis oldugunu gordiim. Ayrica sunu da
anladim ki, yasadigim siire boyunca, bu listeyi tamamlamak
miimkiin olmayacakti. Ciinkii insan, yasadig: her giin, yeni sey-
lerle karsilagiyor ve yeni korkular ile tamsiyor.

Bu ise, yani korkularm bir listesini ¢itkarmaya ne igin basla-
mis oldugumu simdi hatirlayamiyorum. Ama aklimda kalan tek
sey, bdyle bir girisimin, gerek kendimin ve gerekse de diger in-
sanlarin davramslarn: daha iyi anlamama ve daha derinden kav-
ramama yol actigidir. En basit giinliik aliskanhklanmizin ve kii-
¢liciik kararlarirzin bile korku ile olan iligki ve baglantilari, be-
ni bugiin bile sasirtmaya devam etmektedir.

Size burada, yazdigim biitiin listeyi aktarmaya niyetim yok.
Zaten aralanndaki iliskileri bilmediginiz icin, cogu size anlamsiz
gelirdi. Ama yine de, belki kendinizi tammmamzda size faydasi do-
kunabilecek olan baz1 korkular, burada belirtmek istiyorum:

o Agiz kokusu korkusu. Bu korku nedeniyle, her sabah dik-
katlice dislerimi fircaliyorum. Halbuki daha mantiklisi, yemek
artiklarimin kokusmasim énlemek icin, bu dis temizligini gece
yapmaktir.

o Baska birine haksizlik yapmak korkusu. Halbuki adalet
kavram, genel bir kritere bagh olmayan, belirsiz bir tanimlama-
dir ve haksizlik, yapana ve yapihs bicimine gére, bam- bagka bi-
cimler alabilir.

o Disanida oynayan ¢ocugumu, bir arabamn ezecegi korkusu.
Bu korkudan kurtulmamn tek yolu, cocugu eve hapsetmektir.
Ama boyle bir tavir da, tipki onun siirekli olarak bir kazaya ug-
rayabilecegi endigesi gibi, yanhs ve akildisi olur.

Eklemeliyim ki, bu “korkularin listesi” ile yillar boyu ugras-
mam, benim baz1 korkulan yenmemi ve onlan nétralize ederek
(etkisiz hale getirerek) asmam sagladi. Genelde, bir korkuyu
yazdiktan sonra, onun iizerinde biraz diisiinmem, bunun ne den-



li giiliing ve basit oldugunu farketmeme yetiyordu. Beni asil sa-
strtan, yillar boyu onlari ele almadan, inceleyip, analiz etmeden,
bu korkulara boyun egmem ve onlarin bende yarattiklar aci ve
eziyete katlanmis olmamdi. Yazmak yolu ile onlarla yiizyiize ge-
liyor, hesaplasiyor ve gerekli onlemleri de alabiliyordum. iste
boyle davranmakla, onlarin bazilarin1 yenmek ve asmak imkani-
na kavusmustum.

Simdi ise, bizi rakiplerimizin manipulasyonlarima bagimh ol-
maya iten en 6nemli ii¢ korku tiiriinii, sirayla inceleyelim:

1. Kazaminus olan birseyi kaybetme korkusu

Uyusturucu madde satanlar, kurbanlarimi uyusturucuya nasil
alistinirlar, bilir misiniz? Tipki ev kadmlarinmn kocalarina, komu-
tanlarin askerlere, parti liderlerinin delegelerine, doktorlann
hastalarnna, sendikalarin iiyelerine, kilisenin dindarlara, sanayi-
nin tiiketicilere ve isverenlerin iscilerine yaptiklan gibi davramr-
lar.

Tabii bu yontemi kullananlarn tiimiiniin basariya ulasmalar
s0z konusu olmaz. Ama ad: gecenler, gizli ya da asikar, bilingli ya
da bilingsiz bu yolda ¢caba gosterirler. Bu yontemin amaci, bir ba-
gimhilik ortamu olusturarak, rakibi avucun icine almaktir.

Yontemin ilk asamasi; bir kimseye artik ondan ayrilmak iste-
yemeyecegi birseyler sunmaktir. ikinci asama, o kimseyi kendisi-
ne verilen seye karsi tutkulu ve bagimh hale getirmek, yani o se-
ye alistirmaktir. Oylesine Ki artik o kimse, eline gecirdigi seyi ge-
ri vermemek ya da onu bir kez daha ele gecirebilmek icin, herse-
yini feda edecek duruma gelmelidir.

Bir kimse, boylesine bir bagimhhk icine girdiginde, sira, su
tek climle ile 6zetlenebilecek olan iigiincii asamaya gelir: “Eger
senden istediklerimi yerine getirmezsen, ne yazik ki, sana verdi-
gim ve senin de cok sevdigin o seyi geri almak zorunda kalirim.”

Bu yontemin en 6nemli noktasi, rakibi, elde etmis ve alismis
oldugu seyden mahrum birakma tehdidi ile siirekli bir korku ve
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baski altinda tutmak, béylece onu her an icin, manipulatif yon-
lendirmelere hedef olabilecek kivamda bulundurmay bilmekte-
dir. Anlattigimiz bu prensip, hayatta her an karsimza ¢cikar. Ama
onunla ¢cogu kez zariflesmis, incelmis, giizellik ve dostluk kihfla-
n ile ortiilmiis bir bicimde karsilagtiginmz icin, bazen onu taniya-
madiimz da olur. Aslinda hepimiz, bu yontemi bilgimiz ve eli-
mizdeki imkanlar nisbetinde kullanir ve kendimize yararlar elde
etmeye cahgiriz.

o Gazetelerde sik sik okuyoruz. Yash milyonerler, paralari ve
sohretleri ile gen¢ yildiz adaylanm etkiler ve erkekliklerinin 6l-
medigini cevreye ispat etmek icin de, bu iri gogiislii, giizel kizlar-
la boy gosterirler. Yildiz aday: dedigimiz, gozii yiiksekteki bu
geng kizlar ise, boyle gorkemli bir hayata ahistiklan ve elde etmis
olduklar seyleri yitirmek istemedikleri icin, bir siire sonra artik
kendilerini kontrol edemez bir hale gelir ve oradan oraya siiriik-
lenip dururlar.

¢ Bundan daha az sansasyonel olarak, aym olaya bir¢cok resmi
ve 6zel dairelerde rastlamak da miimkiindiir. “isim belki cok se-
vilecek gibi degil, ama giivencesi var. Bunca yillik hizmetten son-
ra, ayligim ve yillik iznim belli. Tatil param aliyorum, sigortam
odeniyor, emekli olduktan sonra da emekli maasim olacak. Niye
birakayrm ki béyle bir isi” diye diisiinen bir¢cok insanla, sanirim.
hepiniz tanismssinzdir. Elde etmis olduklar birseyi kaybetme
korkusu ile milyonlarca insan, mutlu olamadiklar islerde calis-
maktadirlar. Korku duygusu onlar, hic de yolunda gitmeyen bir
hayati kabul edip, dislerini sikmaya ve mutsuz duramlarm siir-
diirmeye zorlamaktadir.

“Kabahat kimde?” diye sorabilirsiniz. Ama burada bir suclu
aramak gereksiz. Ciinkii aslinda herkes kendi yararmm 6ne ala-
bilmek i¢in, bagkalarini korkutmaya, sindirmeye ve kendine bag-
lamaya cahgiyor. Yani insanlann ¢ogu, aym bicimde ve aym egi-
limler icinde davramiyor. Bu nedenle, kimsenin kimseye kizma-
ya hakk yok.
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Sistem, karsihikh olarak almak ve vermek esasina gore cahs-
yor. Doktor, sizin sikayetlerinizi dindirmek ve agnlarimizi gecir-
meK icin ugrasiyor, ¢iinkii bunu basarirsa, siz ona tekrar gidersi-
niz. Size, en iyi tedaviyi kendisinin uygulayacagi ve sizi bir tek
kendisinin iyi edecegi imnajim veriyor. Boylelikle doktor, hastalar
araciligi ile refah diizeyini arttirmak, daha sonra ise, bu diizey-
den geri diismemek ve standardim devam ettirmek imkanina ka-
vusmus oluyor. Aslinda bu oyundan herkes, az ya da ¢ok kazanc-
h ¢ikabiliyor. Ama kim, digerleri iizerinde, elde ettiklerini kay-
betmeleri korkusunu basariyla uygulayip, onlarnin bu zaaflanni
kendi yaran dogrultusunda kullanabilirse, 6tekilerden (maddi ya
da manevi) daha ¢ok kazanc elde edebilir.

2. Bilinmeyen seylere kars: duyulan korku

Simdi sizlere, psikosomatik ve tropikal hastalikiar alaninda
bir uzman olan, ingiliz doktor A.T.W Simeons’un “insan Beyni-
nin Gelisimi” adh kitabinda yer verdigi bir gézlemini aktarmak
istiyorum:

“Kolera vakalaryla ilgilenenler, bir salgimn sirasinda, bu hasta-
liktan en ¢ok etkilenenlerin, Kiiciik cocuklar ve yashlar yerine,
saglikh genc Kkisiler olduklarm bilirler.

Kolera, “vibrio” adi verilen bir mikroorganizmanin, yutuima-
s1 ve viicuda girmesi sonucunda olusur. Ancak asitlere kars1 cok
zayif olan bu “vibrio” mikrobu, normal bir insanin midesinde bu-
lunan asitler tarafindan rahatlikla yok edilebilir.

Peki o halde “vibrio” nasil oluyor da, midenin o asitli orta-
mindan kurtulup, ince bagirsaklara dek ulasabiliyor ve béylece
oldiiriicii fonksiyonunu icra etmeye bashyor?”

Dr. Simeons, midedeki asit akisinin tamamen durmadan, béy-
le bir seyin miimkiin olmayacagini sdyleyerek, “ancak midenin
asit diizevi sifw olursa, “vibrio” oradan gecerek, ince bagirsakla-
ra ulasabilir” dive ekliyor ve soyle belirtiyor: “Midedeki asit aki-
s1m ve asitli ortam engelleyen ve oranim diisiiren tek sey, korku-
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dur”

Buradan ¢ikan sonu¢ sudur: Olmekten en cok korkan kesim
olan geng¢ insanlar iizerinde kolera, boyle bir seyi diisiinemeye-
cek kadar kiiciik olanlar ile hayattan bekledikleri birsey kalma-
yan yashlara oranla, cok daha etkili ve oldiiriicii olabilmektedir.
Yani korku, midenin normal gorevini islemez kilarak, adeta kur-
banin kendi kendisini cellatin eline teslim etmesine yol agmakta-
dir. Dr. Simeons’un bu yaklasimi, onun uzun yillar yapmis oldu-
gu arastirmalarin bir sonucudur ve kendisi psikosomatik meka-
nizmalarn, kolera vakalan iizerinde ne denli etkili oldugunu ce-
sitli deneylerinde gozlemlemistir. Biitlin bu anlatilaniar dzetle-
yecek olursak: “Korku duygusu, viicudun dogal korunma meka-
nizmasim bozmakta, engellenmekte ve kullamlmaz kilmakta-
dir” sonucuna varabiliriz.

Anlasilmaktadir ki, korkunun dogmasi aslinda bilgisizlige ve
kisinin kendi kafasinda yarattify fantazilere baghdir. Korkuyu
olusturan ve onun bedensel fonksiyonlar iizerinde yrpratica bir
etki yaratmasina yol acan nedenlerin basinda, insanlann diisiin-
celerinde kurduklan hayaller gelmektedir. Kisi, olabilecek bir
olayin endisesi ile sanki o0 olay1 olmus gibi tasarlamakta, icinde
yasiyormuscasina endiselenmekte ve bu da, beden iizerinde
olumsuz bir etki yaratmaktadir. Nitekim, insan tasarlama giicii-
nii serbest biraktig: dlciide, korkularninin arttigim ve bunlann da
kendisi iizerinde ne denli yikic1 etkiler olusturduklarim gozlem-
leyebilir Kisaca; korku, bizle hi¢ de ilgisi olmayan bir nedenden,
hatta “yokluktan” bile dogabilir.

Bir kimsenin bize: “Biliyor musun? X, olmiis. Adam daha 43
yasindaydi. Arkasinda bir siirii de bor¢ biraknms. Zavall karisi,
iic cocukla, simdi bu yiikii nasil kaldiracak?” dedigini varsaya-
hm. Bizi de hemen bir diisiincenin alacag: ve “ya ben de aniden
oliiverirsem, ¢ocuklarim ne olacak?” diye kara kara diisiinmeye
baslayacagimiz kesin gibidir. Iste bu anda bize, iyi bir hayat sigor-
tas1 yapmarmzi 6neren bir kimse olsa, hemen onun 6gudiinii tu-
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tup, sigortay: yaptiracagimizi da bekleyebiliriz. Nitekim belki bi-
ze, az onceki Oykilyii anlatan ve sigorta Onerisini yapan kimse
“tesadiifen” bir sigortaci olabilir. Diinyamin hemen her yerinde
rastlanilan dev sigorta binalari, hep, insanlarin gelecegi bileme-
meleri ve gelecekten korkmalan sayesinde yapilmistir. “Aman,
Allah korusun, insallah benim basima gelmez” dedikten sonra,
parmagimzi kivinp, ii¢ kere tahtaya vurur ve ekleriz “ama, bilin-
mez. Ben yine de gelecegimi giivenceye alayim.” Boylece, gelece-
gi bilememe eksikligimizi, en azindan ailemizi parasal yonden si-
kintida birakmamak tesellisi ile dengelemeye calisinz.

Kadinlar daha genc yaslarindan itibaren yiizlerini kremleme-
ye baslarlar ki, gelecekte kirisiklar olugsmasm. Ciinkii yiizdeki ki-
nisiklar, yashlikla aym1 anlama gelmektedir. Ve kadinlar, sebebi
bilinmeyen bir egilim olarak yaslanmaktan korkarlar. Cogu kez
icinde bulunduklan yasta bile goriinmeyi istemezler. Ciinkii ta-
mamen kendi kafalarinda kurduklan inamsa gore, herhangi biri-
sine yash goriinmek onlarin aleyhine olacaktir. Halbuki bdyle bir
olayin, yani yash goriinmenin bu tiirlii olumsuz bir etki yaratip,
yaratmayacagim 6nceden bilmek, miimkiin degildir.

Bilinmeyen seylere ve dolayisi ile de gelecege karsi duyulan
korku, bizi ashinda anlamsiz ve sacma olan bir siirti seyleri yap-
maya siiriikler. Kendi icimizden yarathgimz inanclar, bazen de
olaylan dylesine etkiler ki hi¢ beklenmedik bir anda, o korktugu-
muz sey, basitmiza geliverir.

Bu konu ile ilgili olarak, kendisinden sekiz yas daha kiiciik bi-
risi ile evlenmis olan bir kadimm oykiisiinii inceleyelim. Baslan-
gicta esi ile gayet mutlu bir evlilik siiren bu kadin, giiniin birin-
de, kocasinin kendisini daha genc bir kadin ugruna terkedebile-
cegi korkusuna kapilir.

Ortada boyle bir endiseye diisecek hic bir neden olmamasina
ragmen, kadin bu korkusundan kendisini siyurmayt basaramaz.
Kocasma olan giivenini yitirir ve onun her hareketini takibe alir.
Arkadaslan ile bir toplantiya gidecek olsa, en beklenmedik an-
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larda karsisina cikmaya baslar. Boylelikle olay, dost cevrelerinde
de yayilir ve kocasinin arkadaslan isi, onu “kihibiklikla” suclayp,
alay etmeye kadar vardirirlar. Bunun iizerine aralarinda tartis-
malar ve kavgalar ¢ikar, ardindan da kagimlamayan son gelir, ¢a-
tar: Aynilik. Nasil bu hale gelinmistir? Aynintilan yeniden bir
gozden gecirelim isterseniz:

1. Birdenbire bir korku dogmustur. Nedensiz ve beklenmedik
bir anda. Hersey belirsizdir, ama korku oradadhr.

2. Kadin, giderek kendisini bu korku ile 6zdeslestirmis ve be-
lirsizlik, onun kafasinda olusan bazi klise fikirlere déniismeye
baslamstir.

3. Kendisini bu sabit ve kliselesmis olan fikirlerine kaptirdig
oranda, diisiincelerini dogrulayan bazi ipuclan da bulur olmus-
tur. Gergekte mevcut olmayan bu gibi ipuclar, bulmayi ve onla-
n yanhs bicimde yorumlamay tercih edenler icin, adeta biiyiik
birer kanit olarak degerlendirilir.

4. Duygusal alanda giderek yayilan bu korku, bir takuim hayal-
ler ve sabit fikirler ile giiclenince, kadin artik mantikh bicimde
diigiinebilme sansmm kaybetmistir. Oylesine ki, artik karsit delil-
ler bile, aldatiimanin kanitlan olarak goriilmeye baslanmistir.

5. Sonugcta korkulan sey, yani bosanma, artik bir gercek olmus
ve kadmin karsisina dikilmistir. Boylece kadin, adeta kendi kor-
ku hayalini gercek kilmustir. Bu tiirlii bir durumun gelisebilmesi,
korkunun anlatilan bicimde kontrolsiiz olarak yayimasina bag-
Iidir, Ama bu arada “ates olimayan yerden, duman ¢ikmaz” orne-
gi, ilk korku etkeninin dogusu icin, baz1 belirli sartlarin gerekli
oldugunu da unutmamahdir. Ancak yine de, ilk ortaya cikis ola-
rak hakh bir nedene dayansa bile, korkuyu yonlendirmek bizim
elimizdedir. Bu noktada, korkuyu duyan kisiye, o korkusunu
asabilecek bir ¢oziim onerilebilirse, onun bundan kurtulmas:
saglanabilir. Ciinkii korkunun temeli, bilememek ve kisinin ken-
di beyninde kurdugu hayallerdir. Eger ona bir umut ve korkudan
kurtulma imkam tanmnirsa, korku engelini asmasi miimkiin olur.



3. Gergeklere kars: duyulan korka

“Yasantimuz, kisisel isteklerle, onlarm gerceklesmesine engel
olan dis gerceklik arasindaki siirekli bir catismadan ibarettir”
dersek, inanmn cok fazla bir abartma yapmis olmayiz. Mutluluk
ve hayattan zevk alma orammiz da, bu catisma ve miicadeleye
nasil bir gozle bakip, hangi acidan yaklastigimiza gore degisir.

o Ya gercege karsi kendi varhgimizi koyar ve bundan en iyi so-
nucu almaya calisinz,

o Ya da onunla bas edememekten korkarak, gerceklerden kac-
may1 tercih ederiz.

Gergegi, kendi arzularimiza yakin bir hale getirebilmek ya da
hayal ettiklerimizi biraz da olsa gerceklestirebilmek, kendimize
olan giivenimizi arttinr. Gergekten her kagis ise, icimizdeki kor-
kunun biraz daha biiyiimesine yol acar ve bir sonraki karsilasma-
da basar1 kazanma sansimizi daha da azaltir.

Herhangi bir fikir ya da egilime olan yatkinhgimiz, dis gercek-
lige kars1 nasil bir tavir aldigimiza baghdir. Eger parkta, yansi
bog bir sarap sisesinin éniinde oturup da sohbet eden iki sarho-
sun oykiisiinii daha dnce duymamusgsamz, simdi size bunu anlat-
mak istiyorum:

{ki sarhos, bir bankin iizerinde oturmaktadirlar, aralarinda da
bir sise icinde sarap durmaktadir. Sarhoslardan birisi, {izgiin bir
bicimde siseye bakarak: “Yahu, daha suraya oturah ne kadar ol-
du? Suna bak, sisenin yarist bosald1” deyince, gokyiiziindeki yil-
dizlan, mutlu bir ifade ile seyreden digeri: “Neyin var senin? Bir
siiredir burada oturmus iciyoruz ve hala sisenin yansinda sarap
dolu, ne kadar giize)” diye cevaplar onu.

Saraptan karsihikh olarak, birer “firt” almaya devam ederler-
ken, kotitmser olani, sarap bitiyor endisesi ile adeta aglamakh
olur. Béylece icmekten elde etmeyi umdugu tiim zevki ve keyfi
de berbat etmistir. Bu olay sonucunda, adanun moral durumu-
nun pek de iyi olmas1 beklenemez. Ciinkii, kagimlamaz olan bir
gerceklik durumu ile yiizytize kalmak, ona agir gelmistir. Degis-
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tiremeyecegi bir durumla bas etmek ya da isi oluruna birakmak
yerine, kacmayi tercih edince, ruhsal olarak kotii bir durumla
karsi karsiya kalmasi da, bir zorunluluk halini almistir.

Hayatin cesitli gercekleri ile karsilastigimizda, icimizde ¢ogu
kez, onlarla basedemeyecegimiz korkusunu duyarnz. Bu nedenle
de, boyle bir karsilasmadan miimkiin oldugunca geri durmaya
ve boylece de korkudan uzak kalmaya calisiriz.

Aslinda korkudan kurtulmanmn iki yolu vardir: Ya korkuyu
yaratan gerceklikten kacanz ya da onunla miicadele ederek, o
durumunun iistesinden gelmeye gayret ederiz. Simdi gelin bu iki
secenegi, biraz daha yakindan inceleyelim:

o Kagcmak: Boyle davrandigimizda, korkuyu yaratan gercek-
lik 6gesinden tam anlamyla kurtulmus oldugumuzu séyleyeme-
yiz. Yapilan yalnmzca bir zaman uzatmasi ve siire kazamlmasidir.
Korkuyu bastirmak, aynt zamanda kendi istegimizden de vaz-
gecmek anlamina gelir. Onlardan kagmak ve onlan dikkate al-
mamak demek, bizi korkutan seylerle baglantih olan arzularimi-
z1 da bilincaltiun derinliklerine dogru itelememiz demektir.
Ama onlar orada yok olmazlar, yasamaya devam ederler. Kisa bir
siire icin onlan unutmus olmak bizi rahatlatir, ancak bir siire
sonra arzular ve elde etmek istediklerimiz, kendilerini yeniden
gostermeye baslayacaklardir. Ona bagh olan korku o6gesi de, ilk
seferdekinden daha biiyiik olarak, yeniden karstniza dikilecek-
tir. Ciinkil bu sorunla ilk keresinde basa ¢cikmaktan cekindigimiz
icin, ikinci karsilasmada kendimize olan giivenimiz daha da
azalnus olacaktir.

e Miicadele etmek: Miicadeleye, kendi kendinize vereceginiz
“ben bu isin iistesinden gelmek istiyorum, bu ugurda dis gercek-
likle miicadele etmeye hazirim” karan ile baslayabilirsiniz. Ya da
dis gerceklikten once, kendi icinizden yiikselen korku ile miica-
dele etmeyi 6ne alabilirsiniz.

Miicadele siiresince, akltmiza “acaba basarabilecek miyim?”
sorusu hep takilacak ve icimizde kaybetme korkusu da buluna-



cakti. Ama her seferinde, bu korkulara degisik cevaplarla yakla-
$1p, “bu da ne Ki, tabii basaracagim” inancim hi¢ kaybetmemek
gerekir. Iste bu, miicadele ile dis gerceklik arasindaki alan, insan-
larin en ¢ok ¢ekindikleri durum ya da bélgedir. Buraya bir kez gi-
rildi mi, yani miicadeleye basland1 mu, sonuna dek gitmek zorun-
da kahnabilir. Bu yiizden bir ¢cok insan, gercekle basedip, edeme-
yecegini diisiinmeden, daha isin basinda rahati ve kagmayi tercih
eder.

Yine cogu kimse, miicadeleden kacabilmek icin akla ve haya-
le gelemeyecek bir siirii bahaneler bulurlar, ama bu degisik bu-
luslarindan, korkularii yenme alaminda hi¢ yararlanmazlar. Bu
arada, insanlarin korkak davramip, miicadeleden kacinmalar,
bdylesi durumlar kendi avantajlarn icin kullananlar tarafindan
desteklenir, hatta onlarn daha kolay kacabilmeleri igin firsatlar
verilir.

Bu manipulatif davramislan daha net bir bicimde ortaya koya-
bilmek icin, giinlitk hayattmizdan baz1 6rmekler verelim. Bu or-
neklerin kimileri, belki size cok tanidik gelebilir, bunu simdiden
belirteyim ki, sonra sasirmayasiniz.

1. Gergeklik ile yiizlesmemek icin, bizim kendi kendimizi ma-
nipule etmemizi gosteren ornekler:

o Kocalan ile sorunlan olan ev kadinlarindan bazilan, dertle-
rini onlarla konusmak yerine, annelerine agmay tercih ederler.
Ciinkii orada her zaman anlayis ve destek bulacaklarim bilirler.
Kocalan ile olan sorunlarim ¢cézemeyecekleri korkusunu da bu
yolla (kisa bir siire icin) ilizerlerinden atarlar. Ama ayni olaylar,
bir siire sonra tekrarlayacaktir ve onlarin baskisindan kurtulabil-
mek daha da zorlasacaktir. Oysa korkularinin iizerine gitmek ve
oturup kocalari ile konusmak zorundadirlar.

¢ Kendisine geng bir metres edinen erkek, onda, evdeki kan-
sinda artik bulamadig baz1 ihtiyaclarinin tatminini aradigim sa-
mir. Oysa, onu bu olaya iten, evdeki gerceklikle basedemeyecegi
korkusudur. Nitekim cogunlukla, bir siire sonra dostunun yanin-
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dayken de aym sorunlar bas gosterir ve erkek yine bildigi davra-
nigt yapar, yani sorunu ¢ozmekten ya da diger bir deyisle, gercek-
likten Kacar. Insan bir kere korkusuna yenik diistii mii, ikinci de-
nemesinde ilkinden daha da c¢ekingen olacaktir. Bu nedenle er-
kegin, stirekli olarak, onda korku yaratan durumlardan kagma-
sim anlayisla karsilamak gerekir. Yapabilecegi en iyi sey, yine ka-
risina geri doniip, sorunlarin1 dogdugu yerde ¢6zmeye calismasi-
dir.

e Zor bir sorunu ¢ozmekten kagmanin en ¢ok tercih edilen
yontemlerinden birisi de, gozleri daha kolay halledilebilecek bir
ybne cevirmektir. Bu tutuma, hem en iist devlet kademelerinde,
hem de giinliik hayatin icinde sik sik rastlamak miimkiindiir.

Nitekim bazi hiikiimetler, basa cikilmasi zor i¢ sorunlarla
karsilastiklannda, halkin dikkatini baska bir yone ¢ekmek icin,
hemen bir dis sorun yaratir ve bu olay: abartirlar. Bu durumda
suclu olan da, mutlaka kars: iilkedir. Boylelikle halkin kizgihg:
ve diisiinceleri gercek sorundan, suni olarak yaratilana dogru
kaymus olur.

Her sabah gazeteyi ach@inizda, bu yontemin degisik uygula-
malan ile karsilagabilirsiniz. Eger siz de kendi basarisizliklarmi-
zin sucunu, baskalanna atabiliyorsaniz, iyi bir politikac: olmaya
adaysmiz demektir,

2. Baskalannin bizi manipule ederek, korkularimzi (kisa bir
siire icin) unutmamiz1 saglamalan veya bu yonde firsatlar sun-
malanm gosteren 6rnekler:

e Taminmis diktatorlerin en ¢ok bilinen prensipleri olan: “Bol
ve yonet” taktigi, insanlardaki korku 6gesinin en basarth olarak
kullamldigs alanlardan birisidir. Eger bir yonetici, A isimli ele-
mani, B’den daha cok tercih ediyorsa, korkuya diisen B, kendi
kendisine: “Acaba bana kars: bir tutumu mu var?” diye soracak-
tir. Ya da yéneticinin artik kendisinden memnun olmadig endi-
sesi ile yeniden onun goziine girebilmek icin gayret gosterecek-
tir. Bu tiirlii bir caba, isverenin acisindan fayda saglayacagindan,
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o da daha sonra B’yi tercih edip, A'y1 ayn1 endiselere siiritkkleme-
yi diisiinebilecektir. isveren béyle davranarak, A ile B'yi, once
korkuya diisiirmekte, sonra da onlarin bu korkusunu dindirecek
bir ¢coziim sunarak, elemanlarini yatistirmaktadir. Boylesi bir sii-
recin, isverenin yararma olacag: tabiidir.

¢ Diinyanin en kazancl alanlarindan birisi olan “eglence sek-

torii”, gergin insanlann rahatlamalarim ya da onlarin saldirgan-
Iiklarim baska alanlara dokerek, zararsizca tatmin olmalarm
sagladigl icin, vazgecilmez bir sektor olarak, toplumda yerini al-
mustir. Ama eglendirme dedigimiz olay da, ashnda gerceklerden
kagmanin zariflestirilmis bir yoludur.

e “Sansasyon meraki” dedigimiz konu da, baskalarmin koétii
kaderine bakarak, kendimizi avutmamiza ve korkularimizdan
siyrilmamiza yardim eder. Basinda ya da televizyonda, herhangi
bir kimsenin bagina gelenler, biitiin aynntilan ile gozler 6niine
serilir. Ve bizler de, o ¢ok kotii duruma diismiis olan insanlar:
goriince: “Camm, bak hayatta neler oluyor! Benim sorunlarum,
bunlarin yammda bir hi¢” der ve avunuruz. Béylece baskalarinin
basarnisizliklari, bizim korku ve endiselerimizi hafifletmis olur.

Giinliik hayatin sert ve acimasiz gercekligi ve isteklerimize
ulasamayacagimz endisesi, biz insanlan, siirekli bir kacis icinde
yasamaya yoneltir. Bizim bu korkularimmzi hafifletecegi vaadiyle
bize uzanan her eli de, ilgi ile tutmaya c¢alisinz. Tabii ki, her yar-
dimin bir karsihg vardir. Bu, maddi bir karsilik olabilecegi gibi,
bize el uzatanin, bu yolla kendi korkusunu bastirabildigi durum-
larda, mane-vi bir karsilik olarak da belirebilir.

Korkular yenmenizi ve onlari, bagkalarinin yarar
dogrultusunda kullandirtmamaniz1 saglayacak
olan ii¢c onemli adum

Bazi donemlerde, kimi haberlerin (6rnegin ucak kazalarinin)
yogunlugunun arttigim goriirsiiniiz. Gazetelerde, diisen ucaklarin
parcalarinin, saga sola savrulmus cesetlerin ve esyalarin resimleri
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cikar. Televizyon da ondan geri kalmaz. Komiirlesmis cesetlerin
tassnmasina kadar, olayn yakindan ve canh olarak izleriz. Boyle
donemlerde, karim beni havaalanina getirdiginde, endise ile “tren
ile gitsen daha iyi olmaz miyd1?” diye sormay: ahiskanhk haline
getirmistir. Bazen benim de bu olumsuz havaya kendimi kaptirdi-
gim olur ve ucak yerinden kalkana kadar koltugumda, bana bir
seyler olabilecegi korkusu icimi kaplar. Goziimiin Oniine, televiz-
yondaki goriintiiler gelir ve ucak havada yanacak olursa, kendimi
nasil kurtarabilecegimi diisiiniir dururum.

Simdi, boyle bir durumda, icimizdeki korkuyu, ti¢ adimda na-
sil yenebilecegimizi inceleyelim.

1. Kendimize dnce su soruyu sormahyiz: “Neden korkuyorum
ve bu korkuya ni¢in kapihiyorum?”

2. Bu neden ve nigini ortaya koyduktan sonra, sormaya devam
etmeliyiz: “Basima gelebilecek en kotii sey nedir, yani ben en ¢ok
neden korkuyorum?”

3. Son olarak sira, kaybetme tehlikesini g6z 6niinde tutarak, ri-
zikoya girmek ya da girmemek arasindaki tercihe gelir. Eger terci-
himiz “evet”se, basimiza gelebilecek olan en kétii sonucu engelle-
yebilmek icin, elimizden gelen herseyi yapmaya baslamahyiz.

Ucagn koltugunda oturup, kendime bu sorulan sordugumda,
verdigim cevaplar, beni su sonuca getirmistir: Bagima bir kaza ge-
lIebilme tehlikesi her zaman icin vardir. Ama ucak yolculugunda,
bu tehlike en alt diizeydedir. Otomobille bir kazaya ugrama ya da
yolda yiiriirken, basima bir tag diismesi ihtimalleri de mevcuttur.
Belki de bir kalp krizi, benim aniden 6limiime yol acacaktir. Bii-
tiin bu durumlarda yapabilecegim tek sey, elimdeki tiim imkanla-
n kullanarak, bu tehlikelerin olusmasim 6nlemeye cahismaktir.
Eger biitiin bu gayretlere ragmen, yine de korkulan olay gercekle-
sirse, buna raz1 gelip, katlanmaktan baska yapacak bir sey kalmaz.
Korku ile bu tiirlii bir miicadeleye girisirken, dayanak olarak aldi-
gimiz iki temel nokta vardir:

1. Belirsiz ve olumsuz bir duygunun (yani, korkunun) diisiince
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ve duygulanimiza hakim olmasimin 6niine gegmek gerekir. Bunun
icin kendimize sordugumuz ve cevapladigimiz yukanidaki iic soru
ile onun bizi etki altina almasim engellemis oluruz.

2. Icinde bulundugumuz durumda nasil davranmamz gerekti-
gine, onceden kesin bir karar vermis olmamiz gerekmektedir.
Onun disinda kalan ve bizim de etki alammzin 6tesinde bulunan
olusumlari, kabullenmekten baska bir caremiz yoktur. Bu davra-
s, olumsuzlugun gerceklesmesi ihtimalini sifira indiremedigi
icin, her zaman rizikoludur. Ama biz de bu riski goze almaya ka-
rarh oldugumuz icin, eyleme girisiriz.

Yasanan olaylar oyle gostermektedir ki, olayin icindeyken, kar-
stlastifimiz sorunlari asmak, hi¢ de 6yle 6nceden tasarlayip da,
korktugumuz kadar zor olmamaktadir. Aslinda en iyisi, korku ile
kendilerinden kactigimiz olaylarin bizi daha fazla huzursuz etme-
meleri icin, daha bastan, onlarla miicadele etmeye istekli ve hazir
olmaktir.

Acikladigimiz iic asamali bu yontemin soru ve cevaplarini bir
kagida yazmaniz ve sizi tedirgin eden bir olayla karsilastigimizda
da ona bir goz atmaniz iyi olur. Eger eskiden beri ertelemis oldu-
gunuz bir sorununuz varsa, su anda, korkusuzca onun iizerine yi-
riimeye baslayin.

Rakiplerinizin korkularini, kendi yararimz
dogrultusunda nasil kullanacagimz: biliyor
musunuz?

Az oénce anlatmis oldugumuz, ii¢ asamali korkuyu yenme yon-
temi, baskalarinin sizin endiselerinizi kendi yararlan dogrultusun-
da kullanmalarim da 6nler. Ama bu tiirlii etkilerden kurtulabilme-
nin en énemli sarti, bu yéntemi her giin uygulamak ve onu adeta
bir aliskanhik haline getirmektir. Aslinda icsel bir hesaplasma nite-
ligini tasiyan yontemimiz, korkularinizla basa ¢ikmayi ve onlarin
altinda ezilmekten siyrilmayi sagladigi icin, sizin disa kars1 daha
giiclit olmaniza yol acar. Belki de tek basina bu sonug bile, size ye-
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terli gelecek ve kendi sorununuzu agtiktan sonra, bagkalarinin
korkularim kendi yararimz dogrultusunda kullanmak, aklimiza bi-
le gelmeyecektir, Bu, sizin seciminizdir. Ancak unutulmamas: ge-
reken bir nokta, baskalarinin bizi etkileyip, baski altinda tutmaya
cahsmalarina karsilik, bizim de kendi giiclimiizii onlara kars: kul-
lanma imkénina sahip oldugumuz gergegidir.

Korkunun yarar saglayict bir bicimde kullanilmasi yontemi,
tipki korkuyu yenme yontemi gibi {ic adimdan olusur:

1. Admm: Rakibi inceleyip, tanimaya cahismak ve onun en zayif
ya da en kolay yaralanabilecek yoniinii tesbit etmek.

2. Adim: Ona, inanabilecegi bir tehlikenin varhgim gostermek
ya da bagina gelmesi muhtemel ve ¢ozilimiinii de bilemedigi bir
tehlikenin tehdidini hissettirmek. Bu, gercek bir tehlike olabilece-
gi gibi, sizin kendi yakistirmaniz da olabilir. Onemli olan, rakibi
buna inandirmamzdir.

3. Admm: Rakibinize, gercek ya da sizin yaratms oldugunuz bu
tehlikeye kars: bir ¢coziim onerin. Bu yolla onun korkusunu hafif-
letirken, onu istediginiz bicimde etkilemek sansina da kavusursu-
nuz.

Evet, bu siralama size fazla teorik gibi goériiniiyor, biliyorum.
Ama bu yontem ta cocuklugumuzdan itibaren dylesine cok ve dy-
lesine basarih bir bicimde uygulamyor ki, bakin bir kac 6rnek ve-
reyim:

Anne, cocuguna: “Derslerini bitirmeden, televizyon seyretmek
yok” dediginde, onun sevdigi bir programi seyretme istegini, 6nce
kendi arzusunu (ders calismay1) yerine getirmesi sartina bagh ki-
hyor. Boylece, programm seyretmek konusundaki istek ve ihtiyaci-
n1 (zayif tarafinn), kendi istegi ve yarannin tatmin edilmesi dogrul-
tusunda kullanmis oluyor.

Herhangi bir devlet dairesine iginizin diistiigiinii varsayalim.



Boyle bir durumda cogu kimse, yetkili ile goriisiip, goriisememek
ve isini halledip, halledememek konulannda endise ile doludur.
Bu nedenle de, yetkililer tarafindan kendilerine her soyleneni, ek-
siksizce yerine getirerek, sabirla islerinin halledilmesini beklerler.
Eger boyle davranmazlarsa, yetkili memurun isi zorlastirip, yoku-
sa siirmesi korkusu, yakalarim hi¢ birakmaz.

Memurlar da, bu durumun ve giiclerinin farkindadirlar. Ama
bu avantajlarim ancak, kendilerini korkuya kaptirarak, memurun
mevkii karsisinda daha bastan yenik ve ezik durumu secgenlere
kars1 uygulayabilirler. Oysa manipulasyon oyununun kurallarim
bilen bir kimse, bunlan memura karsi uyguladiginda, durumu
dengelemis ve kendini ezdirmemis olur. Memurlarin da korkup,
cekindikleri konulan iyi tesbit edip, 6megin onlan yerlerinden
sokacak olursaniz, isinizi en kisa zamanda bitirme sansimz biiyiik-
tiir.

Ancak bu “dolayh yol” yontemi, ikinci manipulasyon kuralin-
da anlatmus oldugumuz gibi, 6nceden yapilan bir hazirhk cahsma-
sin1 gerekli kilmaktadir.

Korkuyu kullanarak yapilan manipulatif cahismalar, cesitli bi-
cimler alabilir, sizin hayal giiciiniize ve becerinize gore, cok degi-
sik uygulamalar da gosterilebilirler. Ama bu ii¢ adimdan olusan
prensipler, biitiin bu varyasyonlarnn icinde bile, hic degxsmez ve
hep aym kalirlar.
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Yedinci Manipulasyon Kurah

Karar verme siireci ve bunun sonucla-rinin alinmasi, belli
bash dort etkene baghdir:

1. Karar verenin genel yapisi ve diisiince bicimine,

2. Karar verecegi konu hakkindaki bilgisine,

3. Karar verme siirecini direkt ya da dolayli yoldan etkile-
yen kisilere,

4. Karar verme anindaki, kisisel performansa ve moral du-
rumuona.

Eger bir kimse, rakibinin herhangi bir konu hakkindaki ka-
rar alma siirecinde yer alan bu etkenlerden, en az bir tanesini



dogru zamanda manipulatif olarak etkilemeyi basarirsa, alina-
cak olan karar, kendi yararina cevirmeyi basarabilir. Burada
onemli olan, 6nce karar verme sirecinin asamalarim iyi bil-
mek, sonra da rakibi iyi tammmaktr.

Karar alma asamasindaki bir kimseyi bu siire¢ icinde etki-
leyebilmenin ilk sarti, onun disiincelerini, sizin sunacagimzin
bir ¢6ziimiin yaran dogrultusunda “fikse etmesini” saglamak-
tir. Boylece o kimsenin alacag karan ve o karar icindeki ken-
di degerlen-dirme giiciinii, 6nemli dlciide simrlamis olursu-
nuz. Zaten buradaki manipulatif miidahalenin amac1 da bu-
dur.

Eger karar biz vermezsek, bunu bizim yerimize
baskalar yapacaktir

“Hersey; ne yaptigimizdan ne tiirlii bir insan oldugumuza,
mutlu ya da mutsuz olarak yasamamiza veya hayatimizin an-
lamh ve dolu ya da bombos ve anlamsiz olusuna dek, hemen
hersey, dogru bicimde karar alip, alamama yetenegimize bagh-
dir” diyor George B. Warner. Kimdir bu adam, bir milyoner
mi, bir bilim adami mt, yoksa politikac1 mi1? Hayir, hig biri. Ge-
orge B. Warner, Kaliforniya’da Long Beach’de oturan ve tek-
nesiyle merakhlar1 balik tutmaya gotiiren bir kaptan, yani sira-
dan bir insandr.

Ona, bir sabah saat 6’da, arkadaslarimla baliga ¢itkmak icin,
deniz kiyisina geldigimde rastlamistim. Teknesine binip, deni-
ze agildiktan sonra, yolculara icecek birseyler satan George,
sac1 sakali birbirine karismis, eski giysiler icinde gayet rahat
hareket ediyordu. Yanina yaklasinca bana: “Ne i¢cmek istiyor-
sun?” diye sormustu. Benim: “icecek ne var?” demem, onu sa-
sirtmis ve bana soyle bagirnusti: “Delikanli, eger sen, ne icece-
gini bilmiyorsan, benim de sana satacak bir seyim yok.” O giin,
balik tutmaktan vazgecip, bu yash kaptandan “hayat dersi” al-
maya karar vermeme, iste bu sézleri sebep olmustu.
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“Biliyor musun her gece yatarken; yarin sabah hi¢ uyana-
masam da, biliyorum ki hayatim, diledigimce ve dolu dolu ya-
sadim diye diisiiniir ve mutlu bir bicimde uykuya dalarim” de-
mis ve eklemisti: “Bunun sirr1, neyi istedigimi bilmem ve bu-
nu yapmamda gizlidir. Bira icmek istersem, bir lokale giderim.
Ama eger orada sevdigim marka bira yoksa, hemen onu bula-
bilecegim bagka bir yer ararim. Sevmedigim insanlarla goriis-
mem. Beni rahatsiz ettikleri icin, 30 seneden beri takim elbise
giyip, kravat takmam.”

Bu adamin mutlulugu, yaptig: islerde ve hayatim anlamh
kalan her seyde, kendi karanm kendisinin almasindan ve bunu
baskalarina birakmamasindan kaynaklanmiyordu. Basit gibi go-
ziikse de, kendisine boyle bir hayat kuran o kadar az insan var-
dir ki. “Onlan bu Amerikali kaptandan ayiran ve farkh kilan
seyler neler acaba?” diye diisiiniince, karsimiza su noktalar ci-
kiyor: Oncelikle, insanlarin ¢ogu, hayattan ne istediklerini ve
ne beklediklerini bilmiyorlar. Sonra, her tiirlii karari, kendile-
ri almaktan cekinerek, bunu hep baskalanmin yapmasim ve
kendi yerlerine kararlar aimalarim bekliyorlar. Ama bu karar-
lar1 alanlar, mutlaka once kendi yararlarim ve ¢ikarlarim dii-
siiniiyorlar.

Burada, az onceki sozii, yeniden tekrar etmek istiyorum:
“Hayatimizdaki hersey dogru bicimde karar alip, alamama ye-
tenegimize baghdir.” Yabanci bir dili, piyvano ¢almay: ya da
muhasebe kayitlarim tutmayi égrenmek icin, senelerce ugra-
sir, maddi ve manevi ¢aba gésteririz. Ayrica her tiirlii bilgiyi bi-
ze Ogreten okullar, kurslar ve kitaplar vardir. Ama dogru bi-
cimde karar almay: ve bu yetenegimizi gelistirmeyi 6greten ne
bir kitap, ne bir egitici ve ne de bir okul yoktur. Bu konuda bi-
zim tek yardimcimuz, giinlitk hayatimiz ve orada siirekli olarak
verdigimiz (kiiciik ve 6nemsiz) kararlardir.

Cogu kimse kararlarin: aniden ve o an icin verirler, sonra
da o konu ile ilgili baglantilarin ya da sonuglarin iizerinde pek



durmazlar. Bdylece, bir karara katilmay: ya da reddetmeyi, o
anki duygusal ortamlarina, yani “havalarina”, bazen de ashn-
da son derece dnemsiz olan bir detaya bagh kilarlar. Bu tiirlii
kisiler, bazen bir ka¢ saat sonra, oncekinin tam tersi bir karar
da alabilirler. Ciinkii ya moral durumlan farkhilasmis ya da az
once dikkat etmedikleri bagka bir detay, birdenbire dikkatleri-
ni ¢ekmistir.

Bazi insanlar da, karar almaktan kacinmayi ya da bu isi bas-
kalarina birakmayi, aliskanlik haline getirmislerdir. Eger karar
almaktan kacamayacak bir durumla karsilasirlarsa, bu durum-
da, akil ve mantik giiclerini kullanmak yerine, o anda kendile-
rini etkileyen en giiclii duyguya bagh olan bir se¢im yaparlar.
Hem de, azimsanamayacak pozisyonlarda olan bir ¢ok insan,
karar alirken, kendileri ile en son konusmus olan kisilerin, on-
lar1 etkileme derecelerine gore, bu Kkisilerin sozlerinin dogrul-
tusunda bir tercihte bulunurlar.

Burada etkili olan 6ge, karar ahrken, yanlis yapma korku-
sudur. Boyle bir durumda, hig bir sey yapmamak ya da zayif bir
karar almak, insanlara, gercekle basa ¢ikmaya calismaktan da-
ha kolay gelmektedir. Bu kisilerin korku duymalarmin bir
onemli nedeni de, o konuyla ilgili bilgilerinin azhg ve o kara-
n etkileyecek olan 6geler arasindaki baglantilan gorememele-
ridir.

Ama bu bilgilere sahip olanlar ve onlan dgrenmeye gayret
edenler, giinliik hayatin icinde manipulasyon oyunundan olabil-
digince yararlanirlar. Bu Kkisiler, kendi kararlarim alirken, yarar-
larini 6n plana almay: basardiklan gibi, baskalarmm kararlarim
istedikleri dogrultuda (ve ¢cogu kez de kendi yararlarina) etkile-
mek imkdnina da sahip olurlar. flerdeki sayfalarda, bir karann
olusumunu etkileyen 6geleri ve bunlan kullanarak, nasil mani-
pulasyona uygun bir hale getirebilecegimizi gérecegiz.
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Iki ayr karar verme tipi érnegi ve bu tiirlii
kisilerin nasil etkilenebileceklerinin ipuclar

Aslinda bizler, kararlarumizi saniyelik anlar icinde veririz.
Bir kimse “evet” ya da “hayir” dediginde, bu karar, karan ve-
renle, onu bu karan vermeye iten nedenler arasindaki iliskile-
rin bir sonucudur. Ve o kisinin, gecmisindeki bilgi ve tecriibe-
lerin de etkilerini tasir.

2. Diinya Savasr'ndan sonraki yillarda, genc bir arkadasla
birlikte, kiraltk bir evde oturuyorduk. iIkimiz de yirmili yasla-
ra yeni gelmistik ve kazandiguniz paralarla, o giine dek haya-
lini kurmus oldugumuz elbise, kravat ve ayakkabilar1 almaya
0zen goésteriyorduk. Savasin bitimine yakin zamanlarda, askeri
bir okulda bulundugum icin, orada yillarca iizerimde hep aym
iiniformay1 tasimistum. Sokiiklerimizi kendimiz diker, camasi-
1 yine kendimiz yikar, sonra da elbiselerimizi iitiilerdik. As-
kerlik gérevinden sonra da, devam ettigim okula, babamn es-
kilerini giyerek gitmistim. iste bu nedenle, yeni ve modern el-
biselere karsi biiyiik bir ilgim vardi. Elime yeterli miktarda pa-
ra gecince de, kendimi elbise ve ayakkabi almaktan ahkoyami-
yordum.

Oda arkadasum ise, secimlerinde oldukca zorlanmiyordu. As-
Iinda onun begendikleri de benimkilerle aymi dogrultuda ol-
masina ragmen, iizerine giymeden hi¢ bir elbiseyi almiyor ve
sonra da onu rahatsiz eden diisiincelerini bana aktarmadan
edemiyordu: “Bu elbiseyle ailemin yanina gitsem, babam mut-
laka beni evden kovar.” Yani kendisine birsey alirken verecegi
karari, yalmzca kendi istek ve begenileri ile degil, her hafta so-
nu ziyaretlerine gittigi ailesinin arzularim da goz oniinde bu-
lundurarak almak durumundayda.

Bu tiirlii bir davrams, gercekte hepimizin karar alma siire-
ci icin tipik ozellikler tasimaktadir:

1. Bir yandan kendimize ait, kisisel ve 6zel isteklerimizi ya
da hayallerimizi gerceklestirmeye cahisirken,



2. Ote yandan da, ¢cevreye uyma ve ¢ogunluktan kopmama
ihtiyacimmzi goézoniinde bulundururuz. Topluma ters diisme-
mek arzusu ve “baskalan buna ne der?” endisesi ile kendi ka-
rarlarimizi almaktan ¢ekiniriz.

Bu nedenle kararlarimmzin bir cogunu, bu iki nokta arasin-
daki uyum ve uzlasmamn saglanabilecegi bir bicimde almaya
cahsinz. Eger karan veren kisi, kendine giivenen ve kisilikli
bir insansa, birinci 6ge; yok eger kararsiz, korkak ve endiseli
bir kisilige sahipse, ikinci 6ge agir basar.

Manipulasyon oyunu icerisinde rakibinin kararlarim etkile-
mek isteyen birisi, 6nce onun ne tip karar alan bir insan oldu-
gunu incelemelidir:

A) Biringci tip, ne istegini bilen ve kararlarim kendi istekle-
ri dogrulfusunda alabilen bir kimsedir.

B) Ikinci gruba giren tipler ise, ne istedigini hi¢ bilmeyen ya
da bunu bilen, ama uygulayamayacak derecede dis etkilere
acik ve cekingen olan kimselerdir.

Birinci tipe girenler, onlarin kararlarin: etkilemek isteyen-
lerin onerilerini kendi amag, diisiince ve deger yargilarina go-
re ele alip, ona gore karar verirler. Eger sinemaya yalniz git-
mek istemeyen birisi, onlara “haydi gel, sinemaya gidelim”
derse, hemen cevap vermeden, gercekten sinemaya gitmek is-
teyip, istemediklerini diisiiniirler. Belki o siire icinde okumay:
tasarladiklan bir kitap vardir. O zaman da, sinemaya gitme
onerisini reddederler. Béylece onu kararindan vazgecirmek is-
teyen “rakibi” sinemaya gitme 6nerisini daha ¢ekici bir “amba-
lajda” sunmak ve ona kitap okumadan daha fazla bir avantaj
saglayacagim gostermek zorunda kalir ya da sinemaya tek ba-
sina gider.

Ikinci tipten olanlar ise, daha bastan kararsizdirlar. Belki
onlar da aymi zaman icinde kitap okumayi diisiinmektedirler.
Ama bir kisi gelip, onlar sinemaya davet ettiginde, yani bir ka-
rara varmalan ve bir secim yapmalan gerektiginde, sasinp ka-
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lirlar. Diisiinceleri bu iki secenek arasimda gidip-gelir ve 6ne-
riyi getiren “rakibin” biraz daha “bastirmasi” ile kararlarim
onun istedigi dogrultuda alir ve onunla birlikte sinemaya gi-
derler.

Ikinci tipe giren bir kimse, ne istedigini ve hayattan ne bek-
ledigini, daha en bastan beri bilmez. Uzun vadeli planlar1 da
bulunmadigi icin, “anbik” bi¢cimde yasar ve karan verecegi an-
da, ona hangisi cazip geliyorsa, o dogrultuda bir karar verir.
Baska bir anda ise, bunun tam tersi bir karar almasi da miim-
kiindiir. Ama béyle bir insana her sdylediginizi yaptirmanin
kolay oldugunu diisiinmeyin. Ciinkii eger aklina yatmazsa, si-
zin tam aksinize bir karar da alabilir.

Birinci tipteki kisilerin arzuladiklan geyler ve hedefledikle-
ri amaglari bulunur ve onlar bagkalarim pek de ciddiye alma-
dan, kafalarindaki seyleri gerceklestirmeye calisirlar. Boyle bir
kisinin kararlarini etkilemek isteyen rakibi, planlarim1 onlarin
hedeflerini gozoniinde bulundurarak yapmak zorundadir.
Halbuki ikinci tipte karar veren bir kimseyi etkilemek icin,
once onun duygu ve diisiincelerini, sizin isteginiz dogrultu-
sundaki bir hedef iizerinde yogunlastirmak yeterli olacaktir.

Belki bu kisi, uzun zamandan beri sinemaya gitmek istiyor,
ama cesitli bahanelerle buna firsat bulamiyor olabilir. Ciinkii
isteklerin herhangi bir olay iizerinde yogunlasmis olmasi,
onun mutlaka gerceklesecegi anlamina gelmez. Ornegin isten
direkt olarak sinemaya gitmek yerine, 6nce eve ugranmast, or-
taya bir takim bahanelerin ¢ikmasina ve sinemaya gidisin en-
gellenmesine yol acabilir. Ya da o anda baska birisinin daha ca-
zip bir 6nerisi, sinemaya gitme istegini ikinci plana atabilir.

iste bu nedenle, kararlan etkilemek istegini tasiyorsamz,
rakibinize sizinkinden baska bir alternatifi diisiinmesi imkani-
nt vermeyin. Ona sizin 6nerdiginiz secimi reddetme ya da sizin
dogrultunuzda aldig: karan degistirme sansini birakmamahisi-
niz. Nasil mi olacak bu? Usta saticilar, bunun yollarim zarif bir



bicimde bulmuslardir ve bizi nasil koseye sikistiracaklarini da
iyi bilirler:

o “Bu ozel bir fiyattir ve yalmizca bugiin icin gecerlidir. Eger
hemen almazsanmiz, yarin daha fazla para 6demek zorunda ka-
lirsimiz.”

e Ya da “bu, elimizdeki son parca, onun icin bu kadar ucuz.
Sakin kacirmaym” ve daha bunun gibi neler neler soyleyerek,
bizi etkilemeyi ve satis yapmay basarrlar.

Birinci tipten bir kimse, lokantaya girdiginde ne yiyecegini
belirlemistir. Viyana usiilii Schnitzel’i, her zaman icin kalin
bir biftege tercih eder. Eger onun kararim, kendi isteginiz dog-
rultusunda etkilemek istiyorsaniz, biftegi de tipki Schnitzel gi-
bi iyice inceltmeniz ve galeta ununa batirmamz gerckecceklir.
Yani, onun karar ve amagclarini g6zoniine almak zorunda kalir-
simiz. Halbuki ikinci tipteki bir miisteri, ne yiyecegini kestire-
medigi icin, karan garsona birakir. Bu tiirlii kimseler devlet
kademelerinde ¢cok aramirlar. Ciinkii ¢cikar gruplan, kendileri-
ni gostermeden, devleti istedikleri dogrultuda yonlendirebil-
mek icin, kararlar kendilerine birakacak olan kimseleri o ka-
demelere sectirmeyi basarirlar. Ayrica boyleleri, ne istedikleri-
ni bilen kadinlar icin de bulunmaz birer estirler.

Birinci ve ikinci tip diye yaptigimiz bu ayrim, tabii ki iki z1t
ucu temsil etmektedir. Gercek hayatta rastladigimiz insanlarin
cogu, bu iki uc¢ arasinda uzanan skalamn belirli ve degisik bo-
Limlerinde yer aliyor olabilirler. Kimileri birinci, kimileri de
ikinci tipte ¢izdigimiz tanimlamalara daha yakin bulunabilir-
ler. Ornegin lokantada yiyecekleri yemegin kararni garsona
birakms olmalarina ragmen, sanki o yemegi sececeklerini bas-
tan beri biliyorlarmus gibi davranan kimseler, ikinci tipe tam
girmeseler de, oraya yakin durumdadirlar.

Akilh bir rakip, énce digerinin davrams bicimini ve karar
alma y6ntemini iyice tetkik eder, sonra da manipulasyon oyu-
nunun Kkurallarim uygulayarak, onun, kararlarin1 kendi istek-
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lerine uygun bicimde almasim saglar. Gelecek béliimlerde siz-
lere, rakibin kararlarun etkilemekte kullanilan yontemlerden
bazilarini, daha detayh olarak tamitacagiz.

Rakibin kararlarim1 etkilemek isteyen birisi,
onun hep tek yonlii bilgilerle (enformasyonlarla)
donanmasimi saglamak zorundadir

Bir ka¢ yil once katildigim bir egitim seminerinde, konus-
macilardan birisi, cok dikkatimi ¢eken bir ciimle soylemisti:
“Karar alinacak seye iliskin bilgiler (ve enformasyonlar), so-
nug iizerinde ¢ok etkili olur.”Dinleyiciler arasinda giiliismele-
re yol acan ve “iyi ki sdyledin, biz de bunu hi¢ bilmiyorduk”
tiiriitnden mirildanmalara neden olan bu ciimle, benim ¢ok il-
gimi cekmisti. Ciinkii bu seminere katilanlarin ve de bu sozle-
re giiliip, dalga gecen kisilerin cogu, isletmelerinde karar ver-
me pozisyonundaki kimselerdi. Daha da ilginci, bu kisiler al-
diklar1 hatah kararlarla, isletmelerini cesitli zararlara sokmus-
lar ve bu yiizden de seminere katilmak zorunda kalmislardi.
Nitekim isletme yonetimleri, bu hatah kararlarin, enformas-
yon yetersizliginden kaynaklandigina inandiklar icin, calisan-
larina béyle bir seminer diizenlemek geregini hissetmislerdi.

Isi, kisisel alana indirgeyecek ve giinliik hayatin icine ¢eke-
cek olursak, acaba hangimiz, karar verecegimiz konu hakkin-
da yeterince bilgiye sahip oluyoruz ya da bilgilenmek icin ¢a-
ba gosteriyoruz dersiniz? Tabii ki cok azimiz.

Insanlarn bir konu hakkinda karar verirken, bu konu hak-
kinda bilgi sahibi olmaya gayret etmemeleri, gercekten de sa-
sirticidir. Bu durumu iyi bilen ve iyi degerlendiren kimi insan-
lar ve gruplar, bizim bu zaafimazi, kendi ¢ikarlan dogrultu-
sunda kullanmay: oldukga iyi bilirler. Bu nedenle, bizi bir ko-
nu hakkinda karar almaya iterken, tek yonlii ve kendi istedik-
leri dogrultudaki bilgileri verirler. Bizler de, yeterli enformas-
yonu aldigimizi varsayip, kendimizi aldatarak, bir karar alir ya



da bir secim yapariz. Ama bu arada aklimiza, bagka alternatif-
leri diigiinmek ya da o konu ile ilgili bilgilerimizi derinlestir-
mek fikri gelmez. Gelse de, buna imkén bulamayiz. Zaten bizi
etkilemek isteyenlerin de, bize, kendilerine karsit bir goriis
olusturmamizi saglayacak zamani ve firsat1 vermeye pek niyet-
leri yoktur.

e Bilyiik oglum, okulda kirik aldigx ve bunu bana imzalat-
mas1 gerektigi zaman, evraklar gece uykuya gitmeden once
masamin lizerine birakmayi adet haline getirmistir. Boylelikle
benim ona, nicin kirik aldigim1 sorma sansimi, ortadan kaldir-
maya calismaktadir.

o Bir turizm acentasindan aldigimiz brosiirde, pinil pinil re-
simleri ve tertemiz denizi ile begendigimiz bir tatil beldesinin
yer aldigim diigiinelim. Sayfalar cevirdikc¢e karsimiza uzun bir
kumsal ve doganin icine yayllmus kiiciik “bungalow”lar ¢iki-
yor. Adeta carpiliyoruz ve oraya gitmek icin icimizden biiyiik
bir istek doguyor. Ama kimse bize, oradaki sevimli “bunga-
low”larin arkasinda bir bar oldugunu ve sabahin iiciine dek,
giiriiltiiden uyuyamayacagimizi s6ylemiyor.

o Reklam sektoriiniinde calisirken, portakalli icecekler iire-
ten bir firmanin reklam kampanyasinda goérev almstim. Urii-
nii tamtirken; afislerin, gazete ve televizyon reklamlarinin en
belirgin yerlerine, icecegin yapildigi portakallarin resimlerini
yerlestirmistik. Enfes goriiniislii bu portakallara uygun olarak
buldugumuz “Kaliforniya’min en seckin portakallan sizin igin
sitkildy” ya da “dogal” ve “katiksiz” gibi sloganlar sayesinde,
basanh bir satis grafigine ulasmistik.

Yillar sonra yolum Kaliforniya’ya diistiigiinde, icecekler
icin portakal isleyen bir isletmeyi ziyaret ettim. Orada bana,
meyvalarm en iyilerinin, yenmek icin ayrildig: soylendi. Ga-
zozlar ve iceceklerde kullamlan portakallar ise ancak, iiciincii
ve doérdiincii sinif olanlardi. Ayrica iceceklerin giizel bir gorii-
niim almalan ve uzun siire dayanabilmeleri icin, kimyasal
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maddelerle birlikte islenmeleri gerekiyordu. Yani ictiklerimi-
zin icindeki portakllar ne en giizel ve en olgunlariydi, ne de
bunlar bize dogal ve katkisiz olarak sunuluyorlardi.

o Tamidigimz bircok insan, evliliklerinden sikayetcidirler
ve esleri icin “daha onceden bu huylarim ve bu yonlerini bil-
sem, hi¢ evlenir miydim?” diye sizlanir, dururlar.

Ama hi¢ kimse, bizi kendi istedigi dogrultuda bir karar al-
maya zorlarken, olayin biitiin yonlerini bize anlatmaya yanas-
maz. Amacin gercekliestirebilmek icin, bize boyle bir karar al-
mamn yararlarimt aciklar ve bizi tek yonlii olarak enforme
eder ya da bilgilendirir. Ciinkii bunun aksi, onun isine gelme-
yecektir.

Bizler ise, bir karar alirken, onun, en dogrusu ve en ¢ok isi-
mize yarayacak olani olmasina degil de, bir an 6nce, hizh ve
rahatimizi bozmadan alinabilir olusuna 6nem veririz. Cogu in-
san bir sey alirken, onun diger alternatiflerini arastirmaya ve
onlan karsilastirdiktan sonra bir karar vermeye iisenir, amba-
lajindaki “yaniltic1” gercekleri ve iistiinliikleri kendi karan
icin yeterli olarak kabul eder.

Everest Dagi'min tepesine de ka¢csamiz, sizin
kararlarimizi etkilemek isteyenlerden yakamizi
kurtaramazsimiz

Burada kesinlikle vurgulamamiz gereken bir nokta var.
Herhangi bir kararn alirken, az ya da ¢ok kendi istek ve arzu-
larimiz1 igin igine katariz. Ama biitiin bu kararlarimizda dolay-
11 ya da dolaysiz olarak, cevrenin ve diger insanlarin da mutla-
ka bir etkileri vardir. Yani bir karari, bagimsiz ve yalnizca ken-
di “keyfimize” gore almak miimkiin degildir. Bizi, hic bir za-
man yalniz birakmayan bu “takipgileri” gsoyle siralayabiliriz:

A. Bizim kararimizdan, direkt olarak yararlanmak isteyen-
ler.

B. Bizim kararimiz1 etkileyerek, bundan ikincil, yani dolay-
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h bir avantaj saglamak isteyenler.

C. Karar alirken, dikkate almak zorunda olduklarimiz ve
kirmamak istediklerimiz.

D. Karar ahrken, kendilerine gore yonlendiklerimiz ya da
diisiincelerimize yon verenler.

Tabii ki bu etkenlerden, yani “takipgilerimizden” hepsi bir-
den basimiza lsiismezler. Ancak, bir karar almak istedigimiz-
de, bunlardan en az bir tanesi mutlaka yant basimizda bulunur.
Nitekim oda arkadasim, alacag: her kararda (6rnegin, elbise
secerken bile) babasinin gorislerini dikkate almakta ve onlara
ters dilsmemeye calismaktaydi.

Hafta sonlarinda esim ve cocuklarimla birlikte, sehirden
uzaktaki ciftlik evimize gitmek, bizim vazgecemedigimiz ahs-
kanliklardan birisidir. Yola arabamizla ¢ikanz. Evimize yaklas-
mamiza az bir mesafe kalinca, keskin bir virajla karsilasiriz.
Nedense burada ii¢ adet beyaza boyal ha¢ bulunur. 'Tam vira-
ja girildiginde ve her seferinde karsimiza cikan bu haclar, bana
burada iic kisinin dlmiis olabilecegini diisiindiirmektedir. Bel-
ki karsidan karsiya gecmek isteyen ii¢ yaya, belki de carpisan
iki otomobilde bulunan ve yanarak olen ii¢ kisi ya da nzla aga-
ca carparak, hayatlarini kaybedenler anisina dikilmis olan bu
haclar, ister istemez her Kkisiyi, diigiinceye siiriiklemekte, boy-
lelikle de siiriiciilerin kararlarini etkilemektedir. Bircok siirii-
ciiniin bunlarn gordiikten sonra, girecekleri sert virajda, gaz
pedalina biraz daha az basacaklari kesin gibidir.

Bu haclan oraya diken kisi, her kimse, oradan gecislerimiz-
de adeta yeniden karsimiza dikilmekte ve dolayh yoldan kara-
rimizi etkileyerek, bizi hizimiz1 diisiirme yoéniinde davranmaya
itmektedir. Belki de bu yolla, bircok kimseyi erkenden uyara-
rak, muhtemel bir kazadan da korumus olmaktadir.

Simdi de bir satin alma olayini inceleyerek, kararlarimizin
nasil yonlendirildigini daha yakindan gorelim:

X ¢ifti, yeni evlerinin oturma odasi icin bir hali almak istc-
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mektedirler. Bu nedenle de Y magazasina giderler.

o Bu magazay: secmelerindeki neden, Bay X’in oradan ge-
cerken, vitrinde sergilenen halilardan birini begenip, ilgilen-
mis olmasidir. Yani magaza dekoratériniin vitrin diizenleme-
si, X ailesinin bu magazayi se¢cmelerine yol agcmistir.

e Magazadaki gorevli, begendikleri haliy1r 6nlerine serer ve
bu arada, mobilyalarinin rengini de sorar. Boylece secim sira-
sinda X’lerin daha once hi¢ diisiinmedikleri bir faktor de, isin
icine katilms olur. Artik saticomn da, onlanin kararlarinin
icinde bir pay1 olmak durumundadir.

» Y magazasimn sahibi olan kisi, yine aym bicimde, X cifti-
nin kararlanni etkilemis ve yénlendirmistir. Eger iretici fir-
mada bu hali modelini goriip, begenmese ve onun siparisini
vererek, haliylr magazasinda sergilemese, X’ler belki de baska
bir hah almak durumunda kalacaklardi.

e Secimde, ciftin arzulan kadar, birbirlerine olan saygilan
da bir rol oynamaktadir. Bay X daha ¢ok desen, renk ve biiyiik-
liik gibi konularla ilgilenirken, bayan X isin kalitesi ve de fiya-
t1 gibi konularda fikir yiritmektedir. Béylece kari-kocanin
karsihikh istekleri arasindaki uyum da, kararin alinmasmda
etkili olmaktadir.

e Tabii bu arada, haliy1 gorecek olan dost ve arkadaslarnin
neler diisiiniip, séyleyecekleri konusu, X ¢iftini bilincaltindan
etkileyen baska bir faktor olarak dikkati cekmektedir.

« Kararin olugmasinda yonlendirici bir rol oynayan son dge
ise, bayan X’in her ay satin aldig1 dekorasyon dergisidir. Evin
dosenmesindeki bir ¢cok ayrint1 gibi, halinin cinsi ve nasil ol-
mast gerektigi konusu da, yine bu dergiden ve bu tasarumi ¢i-
zen dekoratdrden esinlenerek, kararlastirilmastir.



Nasil oluyor da, aldigamiz bir karar icin daha
sonra pisman oluyor ve onu degistirmek
istiyoruz?

Simdiye kadar anlattiklarimizdan, bir kararin alinmasini
etkileyen ii¢ onemli 6genin, sunlar oldugu ortaya cikiyor:

1. iki ayr1 karar alma tipinden birine ait olmak. Hatirlana-
cag1 gibi, bu tiplerden birincisi ne istedigini iyi bilirken, ikinci
tipe girenler, her konuda kararsiz kalirlar ve rahathkla etkile-
nip, yonlendirilebilirler.

2. Bir karara varmadan once, o konu ile ilgili bilgi ve enfor-
masyon toplamak. Ya da diger alternatifler hakkinda bilgi sa-
hibi olmak. Ciinkii bizi etkilemek isteyenler, bize hep tek yon-
li (ve kendi islerine gelen) bilgileri sunarlar.

3. Karari verecek kisinin etkilendigi ya da diisiincelerini gi-
z6niinde bulundurmak istedigi kisi veya gruplarin varhgi. Bu
etki bilincli olabilecegi gibi, etkisini bilingalt: bicimde de gos-
terebilir.

Iste bu ii¢c temel 68eye, simdi bir dordiinciisini daha ekle-
mek istiyorum. Bu da, karan alacak olan Kisinin, son s6zii sOy-
lemeden, yani “evet” ya da “hayir” demeden 6nce, kararinin
dogrularim ve yanhslarim1 yeniden bir gozden gecirme yetene-
gidir.

o Bu kisi, ya kendisine etki eden tiim dis ve i¢ 6gelerin bas-
kisi altinda ezilecek ve karan almayi onlara birakacak,

» Ya da herseye ragmen, bu etki ve baskilardan kendini kur-
tararak, su sorunun cevabim disiinmeye baslayacaktir: “Kara-
rnimn sonuclan neler olacak ve ben bundan nasil etkilenece-
gim?”

Gegenlerde gazetede okudugum bir haberde, olaylar soyle
gelisiyordu:

Trafik polisi, bir siiriiciiyii yaptiga kiiciik bir hatadan dolay
durdurup, ona bir uyarida bulunmak istemis. Ama psikoloji ku-
rallarindan haberi bulunmadig) ve de mesleginin ona verdigi
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giice dayandig icin, kaba bir bicimde: “Sizi niye durdurdugu-
mu biliyor musunuz?” diye sormus. Bu kaba tavirdan sinirle-
nen sofor de: “Hig de ilgilenmiyorum bununla” biciminde bir
cevap vermis. Trafik polisi, bu ters tutum iizerine bozulmus ve
kizginhgim ona yansitarak, siiriiciiniin evraklarim istemis. Ne
olmussa o anda olmus ve is, mahkemeye intikal etmis.

Trafik polisi, siiriiciiniin kendisini tartakladigini ileri siirer-
ken, siiriicii de, trafik polisinin kendisini zorla otomobilden di-
san siiriikledigini soylityormus. Dava uzayip, gitmis. Avukat
masraflan, temyizler, yeniden durusmalar derken, zaman, sinir
ve para harcamalan iki tarafi da olduk¢a yormus.

Jimdi olayin basina donecek olursak, o anda iki secenek
arasindan bir secim yapmamiz gerekecegi ortaya cikacaktir.
Olaya iki farkh acidan yaklasmamiz miimkiindiir:

1. Trafik polisi acisindan: Polis, kendisini amacina ulastira-
cak olan yontem iizerinde cahismamis ve bu konu iizerinde hi¢
diisiinmemistir. Bir egitici ya da uzman bir kimse gibi goriin-
mek yerine, iiniformasinin ona verdigi otoritenin ardina gizlen-
mistir. Amaci, siiriicityii hizh gitmenin zararlan iizerinde dii-
siindiirmek ve ona bu isin hatal: oldugunu anlama firsat1 ver-
mek oldugu halde, yanhs bir tutum i¢ine girmesi, onu bu hede-
finden uzaklastirmastir.

2. Siiriicii acisindan: Belki ¢ok onemli bir trafik hatasi yap-
mamus olmasina ragmen, o da tipka trafik polisi gibi “son san-
si” iyi kullanamamstir. Oysa polise baginp, kiifiir etmeden
once, duygulan yerine akhna danismasi ve bu isin sonuclarim
diisiinmesi daha iyi olurdu:

o Polis aslinda, kendi iistiin roliiniin dogrulandigim ve kabul
edildigini gormekten baska birsey istememektedir.

o Eger onu asagilarsam ya da ona hakaret edersem, kendisi-
ni ve otoritesini kabul ettirme egilimi, daha da artacaktir. O
halde, konusmay: kendi lehime dondiirmek icin, kizgmhgm
frenlemeliyim.
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o Polisin otoritesini dogrular ve kabul edersem, onun bu ih-
tiyaci tatmin edilmis olur, ben de kendi fikirlerimi daha rahat-
likla ortaya dokebilirim.

Saninm siiriicii de, isin mahkemelere dek uzamasindan da-
ha sonra pisman olmustur ama, artik is isten ge¢mistir. Isin fe-
nasi, sonucta memura hakaretten dolayr davay: da kaybetmis
ve hem maddi, hem de manevi yonden yenilgiye ugrammistir. Po-
lis ise, sonucta hakh cikmamin Kkeyfini siirmiistiir. (Ama o da,
yanhs tutumunun bir bedeli olarak, arzuladig: “kabul gor-
me”’ye, ancak uzun davalar sonucunda kavusabilmistir.)

Hemen hergiin, boyle kritik karar alma siirecleri ile basbasa
kalmaktay1z. Ve ¢ogu kez de, ardindan pismanhk duyacagimz
tek bir s6z ya da davranis ile hi¢ de arzu edilmeyen kararlar al-
makta ve iiziicii sonuclara varmaktayiz.

Ciinkii “son dakika sans1”m iyi kullanmay: bilmiyoruz. Sa-
niyeler siirecek bir anda, akluimizi, duygularimizla aramiza ko-
yamiyor ve §u soruyu soramiyoruz: “Su anda, ic ve dis baskilar
altinda alacagim kararin sonuclar neler olur ve ben bundan da-
ha sonra nasil etkilenirim?”

Bir kararin olusumu ve baskalarmmn kararlarini
kendi istedigimiz dogrultuda etkilemenin yollar:

Bir bagka kimsenin kararini etkilemek ve yonlendirmek is-
teyen birisi, ashinda onun iizerinde baski yapmak, onu etkile-
mek ve onu kullanmak amacim1 tagimaktadir. Birisine: “Sizin
bu isi almamzi istiyorum. Ama yine de bunu kabul edip, etme-
mek size kalmig” derken bile, karan ona birakmig gibi goriin-
memize ragmen, ince bir iisliip ile bask: ve yénlendirme tekni-
gi uygulanmis olmaktadir.

Bunu sdyleyen taraf, digerinin o isi yapmasin arzulamakta,
ama karan kendisinin aldigin1 sanmasini istemektedir. Bunu
sirf iyilik olsun diye boyle mi yapmaktadir? Hayir. Ciinkii kara-
1t yonlendirmeyi planlayan kisi, bir kimsenin kendi karan ve
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arzusu ile giristigi bir iste, daha basarili olacagim bilmektedir
ve onun icin bu tirlii davranmaktadir. Ayrica olayin boyle dii-
zenlemesinin sonucunda, isi alan kisiye: “Karan siz aldimiz, o
halde bunu basarmak zorundasimiz” diye baski yapma firsatim
da eline gecirmis olmaktadir.

Bu taktik, cogu zaman ise yarar ve o ise girisen kisi, sirf gu-
rur ve seref ugruna en olmadik miicadeleleri verip, sorunlarin
iistesinden gelmeye calisir. Bu da, onu yonlendiren kisinin ek-
megine yag siirer. Boyle kisilerin kendilerini paralarcasina ¢a-
balamalarimin tek bir nedeni vardir: Kendi istekleriyle verdik-
leri karardan donmemek. Kimileri de, bu ¢abalarinin sonucun-
da basariya ulasmazlar ve bu olay, onlar1 derinden yaralar, ye-
niden toparlanip kendilerine giiven kazanmalar da epeyce za-
man ahlr. (Yani, birisini ruhsal acidan ytkmak icin, ona yapama-
yacag agirhikta bir isi yiikklemek ve sonra da bu ise girisme ka-
rarini kendisine aldirmay1 becermek, yeterli olacaktir.)

Bir kimsenin kararlarimi etkilemek isteyen bir diger kisinin
saglamasi gereken belli bash ti¢ temel kural vardir:

1. Onun, olaylara elestirel ve degisik acilardan bakmasim
engellemek.

2. Onu, tek yonlii bilgi ve enformasyonlarla doldurmak.

3. Ona, baska bir alternatif arayacak zamanm ve firsati ver-
memeKk.

Iste bu temel kurallar dogrultusunda hergiin, hepimiz adeta
bir bombardimana tutuluruz. Herkes, bizi kendi istedigi dog-
rultularda karar almaya itmek igin ugrasir. Televizyonda her
zaman deodorant reklamlarina rastlanz. Hepsi de, bu iiriiniin
giizelligini, farkliligim ve faydalarim siralar. Siz hic, deodorant-
larm insan viicudunda olusturdugu yan etki ve zararlan da gos-
teren bir reklama rastladimiz mi1?

Manipulasyon uygulamasimnin her zaman incelik ve basan
ile gerceklestirildigini iddia edemeyiz. Bazen 6ylesine ilkel ve
kaba uygulamalar ile karsilasiriz ki, nasil olup da milyonlarca



kisinin bunlara inandigim1 anlamamiz miimkiin olmaz.

Kisa bir siire once televizyonda, tamnmis bir firmanin yeni
cikarmis oldugu bir temizlik deterjanimin reklamim gordiim.
Reklamda, en yeni katki maddeleri ile donatilmis olan deterja-
mmn, camasirlar oncekilerden daha beyaz yikadig: soyleniyor-
du. O anda akhima séyle bir soru geldi: “Peki bu firmanin daha
once cikardigl deterjanlar beyazi nasil yikiyordu?” Yani ya 6n-
ceki reklamlar yalandi ya da simdiki.

Ama baktim ki, karim pek orah degil ve benim sozlerimi pek
ciddiye almiyor. Ciinkii o da diger ev kadinlan gibi, digerlerin-
den geri kalmak niyetinde degildi. Ciinkii reklam-larin uzun
yillardir beyinlerimizi yikamasi nedeniyle saniltyor ki, en beyaz
camagir1 kim yikarsa, en iyi ev kadini o olacak. “Beyazin daha
beyazi” bilmem nasil oluyor ve temizlik maddesi Gretenlerle
reklamcilar disinda kimin isine yartyor?

Swra simdi de, bir kararin alinmasint olusturan siireci, adim
adiumn ve daha yakindan analiz etmeye geldi. Ama bundan once,
sizden okuyacaginiz su ciimle iizerinde durup, biraz diisinme-
nizi rica ediyorum: “Simdi yapmak istedigimiz....”

Bu, tabii ki bir aldatmaca. Aslinda bu isi isteyen ve yapan be-
nim. Ama size iltifat etmek, sizi hos tutmak ve benim diisiince-
lerimin icine cekebilmek icin, eski bir taktigi kullandim ve
“biz” sozciigiinii kullandim, yani “simdi yapmak istedigim” ye-
rine “simdi yapmak istedigimiz” diye yazdim. Iste bu yolla, he-
pimiz, hayatta hi¢ bilmedigimiz, tammadigimiz ve istemeyi dii-
silnmedigimiz seyleri “ister” hale geliyoruz. Bundan sonra, bi-
raz dikkat edecek olursaniz, sasirarak goreceksiniz ki, hergiin
ne ilginc (ve giiliing) seyler aciklantyor “bizlere”:

o “Biz Almanlar, biitiin diinyay: ilgilendiren bu sorunun,
adil bir ¢dziime kavusturulmasim istiyoruz.”

¢ “Temiz bir lilke istiyoruz ve bu ugurda herkes, iizerine dii-
seni yapmay a hazirdir,”

e “Biz isciler, isverenler tarafindan soémiiriilmeye paydos di-
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yoruz.”

o “Biz dishekimleri, hastalarnmizin lehine olan bu konu-
da...”

Bu sozleri benim buldugumu zannetmeyin. Bugiinkii gaze-
telerden cikardigim bazi bashklardan alintilar yaptim yalnizca,
Ben bir dis hekimi degilim, olmadim da. Ama size garanti ede-
bilirim ki “biz” diye beyanat veren bu dis hekimlerinin bir ¢o-
gu, hastalarin lehine bir karar almaktan ziyade, gelecekte daha
fazla para kazanmanmn hesaplarmu yapmaktadirlar. Isi c¢ok
abartmayalim. Ama genelde biz insanlar, baskalarinin yaran ve
huzuru ile kendimizinkinden daha ¢ok ilgileniyormus gibi dav-
ranmayi pek severiz.

Simdi gozlerimizi, bir karar alma siirecinin incelenmesine
ve onun nasH etkilenebilecegini anlamaya cevirelim. Bununla
ilgili olarak, daha énce vermis oldugumuz, rakibimizi bizimle
beraber sinemaya gitmeye raz1 etmek o6rnegini ele alalim.

Burada bizim ¢ikarimz, sinemaya yalniz gitmeme istegini
tatmin etmektir. Belki bu arada, onun etkilemeyi diisiindiigii-
miiz bagka kararlan da vardir ve sinemaya birlikte gitmek, isin
birinci asamasidir. Sinemadan sonra onu, bira ya da kahve ic-
meye davet ederek, asil amacimiza ulasmaya cahsiriz. Sinema
ornegi, basit ve siradan bir secimdir. Siz belki de geng bir baya-
ni etkilemek icin, onu dnce tiyatroya, sonra da pahah bir lokan-
taya davet edebilirsiniz. Ama bu arada, bu is icin harcamay dii-
siindiiniiz paranin miktarim da énceden belirlemeniz gerekir.

Kararlan etkileme siirecinin ilk asamasina gegmeden, alin-
masi gereken en 6nemli tedbir, rakibin kisiligi hakkinda bilgi
sahibi olmak ve manipulatif girisimleri ona gore uygulamaya
koymaktir.

1. Asama: Rakibin dikkatini, onu etkilemek istediginiz ko-

nuya ¢ekin. Cogu kimse boyle bir durumda:
“Benimle sinemaya gelir misin? Canim hi¢ yalmz gitmek is-
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temiyor da” diyerek, bir girisimde bulunmayi tercih edecektir.
Ama boyle yapmakla, o konu hakkinda alinacak Kkarari, tesadii-
fe ya da rakibin o anki keyfine birakmis oluruz. Bu asamada,
onun kafasindaki, eve gidip, kitap okuma isteginin daha agmr
basmasi, beklenen bir sonugtur.

Ama eger ona; “Bu acelen ne béyle, aksam ne yapacaksm?”
diye sorar ve ondan da, mesleki bir kitabi okumak zorunda ol-
dugu cevabim alirsak, elimize kars1 saldirya gegcmek icin bir
koz gecmis demektir. Bu an, ikinci manipulasyon kuralimn,
ikinci maddesi olan “bilingli iltifat” konusunu uygulamak icin,
en uygun zamandir.

Rakibin isi, ilgi alam ve okumay diisiindiigii kitap ile yakin-
dan ilgilenmeye baslayin. Bu arada ona karg1 duydugunuz hay-
ranligi dile getiren, bir kac ciimle de sarfedebilirsiniz. Ama ken-
di isteginizden tek bir s6z bile etmemelisiniz. Boylece gururu
oksanan ve hayran olunan bir kimse durumuna giren rakibiniz,
kendinden bahsetmeye devam edecek ve ortada bir sempati at-
mosferi olugsmaya baslayacaktir. Bu ortam sagladiktan sonra
sira, saldinnin ikinci dénemine gelecektir.

2. Asama: Iste simdi rakibinize kendi onerinizi sunmanin ve
satis yapmanin zamanidir. Ama bunu “yalniz gidince canim si-
kiltyor, bu yiizden, benimle sinemaya gelmeni istiyorum” sek-
linde formiile ederseniz, yine yanhs olur. Burada iiciincii mani-
pulasyon kuralim uygulamalisimz. Yani, kendi isteginizi rakibe
oyle bir ambalajda sunun ki, rakibiniz bu oéneride kendine de
bazi yararlar bulunduguna inansin. Ama bunun igin, iki 6n ko-
sulun yerine getirilmis olmas1 gerekir:

A. Rakibinizin duygusal mi, yoksa akilc1 bir yapiya m sahip
oldugunu, birinci asama icinde (kendinden ovgiiyle bahseder-
ken) tesbit etmelisiniz.

B. Gitmek istediginiz filmle ilgili, bir 6n bilginiz bulunmal-
dir. Bunun kapsamh bir bilgi olmasi sart degildir. Ciinkii ama-
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ciiz, yalmizca rakipte bu filmi seyretme istegini uyandirmak-
tan ibarettir. Bunu dyle ustalikla yapmalisiniz ki, giderek raki-
biniz, siz istedifiniz ya da israr ettiginiz icin degil, kendisi iste-
digi icin sinemaya gitmeyi arzu ettigini diisiinmeye baslasin.

Tabii ki boyle bir davranisi basarmak, kolay degildir ve kisi-
nin uyum giiciine baghdir. Ama belki simdi verecegimiz 6rnek-
ler, size daha yakm ve uygulanmasi daha kolay gelebilir:

« Soze “bu konuya kendini bu kadar kaptirirsan, sana, ken-
dine ve gevsemene ayiracak zaman kalmiyor. Ama biliyorsun ki
bu, saghgmn icin zararh™ diye baslayip, kalp krizi lizerine bazi
seyler soyleyebilir ve bu arada. kariyeri icin kendini hirpalayan,
sonugcta ise hastaneye diiserek, hayatta istedigi hic bir seyi ya-
pamaz hale gelen bir arkadasinizdan da bahsedebilirsiniz. Ko-
nusmanizin bir yerinde bu kadar isin arasinda, iyi bir film sey-
retmenin hi¢ de fena olmayacagina deginmek ve ilging bir kov-
boy filminin insamin kafasindaki sorunlar bir kag saatligine bi-
le olsa uzaklastirabildigini vurgulamak, sizi hedefinize ulastira-
bilir.

o Konuya su bicimde de yaklasabilirsiniz: “Ben de tipki se-
nin gibi, karmasik bir konu iizerinde calisiyorum. Ama adeta
kafam durdu. Onun icin disiincelerimi dagitacak en iyi seyin,
sinemaya gitmek oldugunu diisiinityorum. Herkesin begendigi
o kovboy filmine gitmeye niyetim var, bakalim gercekten de iyi
bir film mi? Olmasa bile, benim icin 6nemli olan, bir degisiklik
yapmak.”

Belki rakibiniz de: “Evet, ben de duydum, epeyce methedi-
yorlar o filmi” diyecektir. Boyle bir durumda, yeni sorularla,
onu bu konu iizerinde daha ¢ok diisitnmeye yoneltebilir ve so-
nucta da ona: “Yahu beni de meraklandirdin, hadi gidip, su fil-
mi bir seyredelim” diyebilirsiniz. Yani sanki o filme gitmek is-
teyen siz degil de, oymus gibi davramp, alinan kararin sorum-
lulugunu onun tuzerine yikabilirsiniz.

Belki rakibiniz de konuyu kendiliginden tiyatro ve film ala-



nina getirecek, ama baska bir filmden 6vgiiyle bahsedecektir.
Boylece size, bir se¢im yapma zorunlulugu dogacaktir: Hangi
filme gitmeli? Eger niyetiniz sinemaya tek basina gitmemekse,
hangi filmin seyredileceginin de, o denli 6nemli olmamas: gere-
kir.

¢ Eger rakibiniz sizin gitmeyi diisiindiigiiniz filmle ilgili hic
hir sey duymans ise, konuyu dayandracaginiz ve onu ikna ol-
maya zorlayacagimz baska bir nokta bulmahsimz. Bu amacla,
filmin bas oyuncularindan soz edebilir ya da eger rakip giilme-
vi seviyorsa: “Bu filme giden arkadaslanm, giilmekten yerlere
yatmuslar” tiiriinden sozler soyleyebilirsiniz.

Rakibi etkilemek icin duygusal ve akilci gerekcelerle ona
yaklasmak ve etkilemeye cahsmak yolunda atacagimiz her
adim, kontrollii olmali ve her an, hedefinize ne kadar vaklasti-
gimz1 6lcmeli, manipulasyona da, buna gére devam etmelisiniz.
Sayet rakibinizin B tipinde karar alan birisi oldugunu tesbit et-
misseniz, onun omuzuna vurup: “Haydi gel, gevsemen icin bu
filme ihtiyacin var, inan bana” demek, ikna etmek icin veterli
olacaktir. Eger A tipinde karar alan bir rakibiniz varsa, onu et-
kilemek icin, daha baska yollar1 denemeniz gerekecektir.

Tanmdigim bazi manipulasyon ustalari, bu “etkileme siire-
ci”ni dylesine basan ile kullanirlar ki, rakibi koseye sikistirirlar
ve bir “tersine doniis efekti” olustururlar.

Bunlardan birisi olan gen¢ ve capkin delikanlinin, etkileye-
meyecegi kadin yok gibidir. Manipulasyon teknigini uygulaya-
rak, kendisini hi¢ tanimayan kadinlari bile derinden etkiler ve
sonucta onlarin kendisine kur yapip, elde etmeye calismalarim
saglar. Yani erkegin elde etmek istegi, adeta tersine doner ve ka-
dinlar onu elde etmeye gayret eder hale gelirler. Boylece bir
“tersine doniis efekti” yasamir.

Tabii ki boyle basarih olabilmek icin, once oyunun kurallari-
nt iyi bilmek, sonra bu ise yatkin olmak, ardindan da yillar siiren
denemeler ve calismalar yapmak sarttir. Bu konuda da, tipki bas-
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ka ugraslar ve spor alanlarinda oldugu gibi, basta bir takim ha-
talarin yapilmasi dogaldir. Ama 6nemli olan, bu basansizliklar-
dan yilmak yerine, onlardan ders alip, kendini ilerletmek ve in-
sanlan etkilemek sanatimi gelistirmektit.

3. Asama:

ikinci asamay: basariyla tamamladiktan sonra, iiciincii asa-
mada pek de dyle biiyiik bir caba gistermeye gerek kalmaz. Ama
yine de, rakibinizle birlikte sinemamn koltuklarna oturana dek,
dikkati elden birakmayin. Ciinkii rakibiniz “son dakika sansi”m
her zaman kullanabilir ve sinemaya gitmekten vazgecebilir.

Eger sizle sinemaya gelmeye karar vermisse, ama daha “son
dakika sans1” kullamlabilir durumdaysa, ortaya giiclii bir fikir
daha atarak, ona baska alternatifleri diisiinme firsatin1 verme-
yin. “Filmin bugiin son giinii” gibi bir yaklasimla, onun aklina
gelmesi muhtemel diger kacis yollarmm éniinii kesin. Bu sézii-
niiziin yalmzca o an i¢in ¢ok 6nemi vardir. Eger filmin gercekten
de son giinii degilse, daha sonra oziir dileyerek, yamldiginizi iti-
raf edebilirsiniz. Ama cogunlukla, is isten gectikten sonra, boyle
bir aciklamaya bile gerek kalmamaktadir.

Burada, su gercegi tekrarlamak istiyorum. Simdi anlatmus ol-
dugumuz, lic asamada kararlan etkileme yontemi, her yerde ve
her zaman gecerli olan, genel bir kural degildir. Herkes kendi
olayina uyan durumlan ve rakibin ozelliklerini dikkate alarak,
kendisine en dogru gelen manipulasyon kurallanini segmek ve
uygulamak zorundadiz

Bizim bu 6rnek iizerinde gostermek istedigimiz, manipulas-
yon oyununun kurallarm bilmenin, baskalanmin kararlarim
yonlendirmede nasil kullamlabilecegini ortaya koymakti. Belki
de siz, ikinci asamadaki “bilingli iltifat” yerine, daha baska bir
yontemi kullanir, belki de rakibinizi “sizden beklenilenin, tam
tersini yapmak” ya da “meydan okumak™ uygulamasi ile daha
rahathikla ikna edebilirdiniz. Burada 6nemli olan, hangi yonte-
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min kullamidigx degil, yontemleri bilmenin ve uygulamanin size
ne gibi yararlar saglayacag, onlan nasil uygulayacaginiz ve bu
konudaki tecriibenin 6nemi gibi avantajlan gormek ve bunlarn
varhgimn (ve etkilerinin) farkina varmaktir.

Manipulasyon oyununun kurallarnim anlamaya calisirken ver-
digimiz 6rnekler, size basit ve siradan gelmis olabilir. Ama unut-
mayin ki, aldigimuz cok 6nemli kararlarin, manipulasyon acisin-
dan, kiiciik ve ayrintidaki bazi kararlardan hic¢ de bir farki yok-
tur. Giinkiikk hayatin icindeki sorunlarn hallederken ve o konular-
la ilgili kararlar: alirken, ortaya nasil bir tavir ve davrams bicimi
koyuyorsak, 6nemli kararlari alirken de aym bicimde davraninz.
Kiiciik ve o6nemsiz olarak degerlendirilen kararlan almaktan ve
onlarla ugrasmaktan kacimanlar, olaylar arasindaki baglanti ve
iliskileri de tamyyamarms olurlar. Boyle kisiler, daha biiyiik olay-
lar ve kararlar karsisinda caresiz kalmaya mahkiimdurlar

Oysa dnemsiz gibi goriinen olaylarn iginde tecriibe kazanan,
kararlarin nasil alindigini deneyerek goren kisiler, kararlarim te-
sadiife ya da bagkalanmin dikte ettirmesine birakmazlar. Onlar
onemli kararlann da iistesinden gelmeyi bilirler.

Manipulasyon oyununun kurallanm ve yontemlerini uygula-
mak icin, biiyiik olaylarla karsilasmay beklemeyin. Her giin, ya-
sadigumiz bir siirii aynint: icinde bu oyunu oynayin, deneyin ve is-
leyisini anlamaya ¢alisin. Yapmamz dogal olan hatalan goriin ve
tanayin. Ciinkil bu asamada, karsimza ¢ikan basansizhklar ile
daha kolaylikla basedebilirsiniz. Ama 6nemli bir kararda yapaca-
gz yanhghgin telafisi miimkiin olmayabilir.
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Sekizinci Manipulasyon Kural

Manipulasyonun en 6nemli ve en etkili sildhi, konusmaktir,
Dili ve sozciikleri bilincli ve yerli yerinde kullanmay bilmiyor-
saniz insanlari hig¢ bir bicimde etkileyemezsiniz.

Dili bilingli kullanmak, dogru zamanda, dogru olan1 séyle-
mek ve gerektiginde de dinlemeyi bilmek anlamina gelir.

Dili yerli yerinde kullanmak ise, gercekten diisiiniip, his-
settiklerimizi her zaman ve her yerde soylemek yerine, hedefi-
mize ulastiracagina inandiginuz zamanda ve ona uygun bir bi-
cimde dile getirmek demektir.



Bir konusmada rakibini etkilemek ve onu kendi inandikla-
rt konusunda ikna etmek isteyen birisi, basarnli olmayi arzu
ediyorsa, manipulasyon oyununun temel Kisisinin, rakibi ol-
dugunu bilmek zorundadir. Yani oyundaki en 6nemli kisi, siz
degil, rakibinizdir.

Cogu kez az, ama yerinde konusmak, bircok
sozciik sarf etmekten daha yararh olur

Yillarca énceydi. Bir dis doktorunun bekleme salonununda
oturuyordum. Odada benden baska, kafasim kaldirmadan ki-
tabim1 okuyan yash bir kadin daha vardi. Doktor onu cagirmn-
ca, kitab1 masanin tizerine birakti ve koltuktan kalkmaya cahs-
tt. Bunda zorluk c¢ekince, ben yerimden firladim ve agzimn
icinden: “Size yardima olabilir miyim?” diye munldanirken,
kadin, benim yardimim olmaksizin koltugundan kalkmay: ba-
sardi.

Biraz sonra doktor, siranin bana geldigini soylediginde, inu-
ayene odasina girdim. Sanki uzun zamandir tanisiyormusuz gi-
bi hararetle elimi sikmasina sasirdim dogrusu. Hele “sizi tam-
mayi ¢ok arzu ediyordum. Az énceki yasl bayan sizi anlata an-
lata bitiremedi. Ona ¢ok nazik davranmmssimz. Boylesi insan-
lara artik ¢ok az rastlanildigini da séyledi” demesi ile saskinh-
g1m daha da artti. Yash bayana kars1 yapmis oldugum (ama so-
nucta geregi de kalmayan) jest ve minldandigim bir kac soz,
onun imajimda beni “esine az rastlanan bir insan” haline getir-
misti. Hem de daha 6nceden beni tamimamasina ve de hakkim-
da daha baska hic bir sey bilmemesine ragmen.

Bu ornekle vargulamak istedigim nokta, bir insam etkile-
mek i¢in, her zaman uzun anlatimlar yapmaya ve ovgiiler diiz-
meye gerek bulunmamasidir.

Cogu kez, kiiciik bir jest ya da bir kag giizel siz, sayfalarca
vazidan veya saatlerce konusmadan daha etkili olmaktadir. Ay-
nca karsitmzdaki insamin ilgisini cekmek istiyorsaniz, kendi-
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nizden degil de, ondan bahsedin. Konugymanin merkezine onu
ve yeteneklerini yerlestirin.

Manipulasyon oyunundaki rakibiniz her kim olursa olsun,
unutmamaniz gereken sey sudur: Insanlar kendilerinden so6z
edilmesinden ve kendileri ile ilgilenilmesinden ¢ok fazla hos-
lanurlar. Bunu denemek icin, tatilden yeni donmiis olan bir
dostunuza, “nasil gegti tatilin, bir anlatsana” deyin. Onun an-
lattiklarim1 merak ve ilgiyle dinlerken, ara sira “gercekten
mi?” gibi sorularla ilginizi canli tutun. Bazi olaylan, daha ay-
rmtilh anlatmasim isteyin. Sonucta goreceksiniz ki, aynldigi-
nizda elinizi sikarken, size kars1 gozlerinde sevgi ve sempati
pirltilan dolasacaktir. Iste tam o sirada, gitmeden az énce, ko-
nusmanin basindan beri aklinizda olan, ama soylemek igin za-
manim beklediginiz seyi iletecek olursaniz, onu etkileme san-
simiz, konugmaya basladigimz andakinden ¢ok daha fazla ola-
caktir. Ayrica boylelikle ona, uzun uzun kendi sorunlarinizi
anlatmamza ve onun yardimina ihtiyacimz oldugunu séyleme-
nize de gerek kalmayacaktir.

figingtir ki, bu ¢ok basit ve uygulanmas: da kolay olan yén-
temi, ancak bazi kimseler bilincli olarak kullanmaktadirlar.
Cevrenize bir bakin, hala bircok insan, bir digerine kendisi
hakkinda ne kadar cok sey anlatirsa, onu o kadar fazla etkile-
yecegini sanmaktadir. Eger rakibiniz bir tesadiif eseri, bu yol-
la etkilenecek bir yapiya sahipse, onu béylelikle etkileyip, yon-
lendirebilirsiniz. Ama c¢ogu kimseyi, bu yolla etkilemeniz
miimkiin olmaz, hatta isteginiz geri tepebilir. Bizim burada
sizlere aktarmak istedigimiz yol ve yéntemler ise, isinizi tesa-
diiflere birakmadan, hedefe bilin¢li olarak yonelmenizi sagla-
yacaktir. Sonucta basarisiz olmak da miimkiindiir. Ama bilgi
ve bilincle elimizden geleni yaptiktan sonra, hem basar sansi-
miz ¢ok yiikselir, hem de vicdanen yapilabileni yapms olmak-
tan dolay: rahatlamis oluruz.

Reklamcilar, insanlari en az so6z ve en az goriintii ile nasil
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etkileyebilecekleri konusunda oldukca ustalasmislardir. Sani-
rim hepiniz, yillar boyu agizlarda dolasan: “Ver bir ara, i¢ Co-
ca Cola” sloganini hatirlayacaksiniz. Bu slogami ¢arpict bir ha-
le getiren, “ic bir Coca Cola”dan ¢ok “ver bir ara” onerisi ol-
mustur. Savas sonrasi yillarda Almanya’da herkes, yeni bir ha-
yat ve yeni bir iilke kurabilmek icin, canla basla cahsirken,
“ver bir ara” diye onlara hitap edilmesi ¢ok etkili olmus ve san-
ki onlart korumak isteyen bir seylerin varligini hisseder gibi bir
duyguya kapilmislardir. Herkesin isini ve yalmzca calismayi
diisiindiigii bir anda, birisinin ortaya ¢ikip, onlara: “Hi¢ degil-
se, bir kac dakika ara ver, bunu hakkettin artik” demesi, ¢cok
etkileyici bir yaklasimdi. Bu ana mesaja eklenen uyanda ise,
bu verilen arada Coca Cola icerek ferahlayabilecekleri tamam-
lamasi yapiliyordu.

Bu olay, reklamlarin nasil bilingli ve hedefe yonelik olarak,
etkilenmek istenen kitlenin ihtiyaclarini ele aldiginin giizel bir
ornegidir. Ayrica az, ama 6z kullanilan sozlerle, iyi bir etkile-
menin nasil saglanacagimi da gostermektedir.

Bir konu iizerinde (ve ozellikle de kendileri hakkinda) cok
konusan kimselerin, genellikle ne konustuklarini ve ne soyle-
mek istediklerini pek bilmedikleri, bir gercektir. Bir kac keli-
me ile dzetlenebilecek seyleri, yarim saatlik bir konusma icin-
de anlatmaya c¢alisan bir kisi, sanirim istedigi hedefe de kolay-
ca ulasamaz.

Peki, bir sonu¢ vermediginin bilinmesine ragmen, insanlar
nicin bdyle davramyorlar ve uzun uzun konusuyorlar? Ciinkii
bizler bir konusmanin yarisinda, karsimizdakine birseyler an-
latirken, diger yanisinda da, ondan baz seyleri gizlemeye ve
saklamaya calistyoruz. Duyulmasini ya da ortaya ¢ikmasini is-
temedigimiz durum ve 6zellikleri, 6rtmek veya gercekte oldu-
gundan daha baska goriinmelerini saglamak icin kelimelerin
arkasina siginmaya gayret ediyoruz.

Lisedeki Almanca égretmenimi hatirladim su anda. Sozlii-
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ye kaldirdigi 6g@rencilere: “Dersine iyi calistin m1?” diye sor-
may1 bir aliskanlik haline getirmisti. Sorusuna karsihik olarak
genelde tam bir cevap alamazdi. “Ama, ashinda” gibi gerekce-
lerle dgrencilerin agiklama cabalarina da, sert bir tepki goste-
rirdi. Ogrencinin iizerine gider ve ondan kesin bir “evet” ya da
“hayir” cevabini alana kadar da iistelerdi. “Evet” veya “hayir”
cevabi bile, onu tam olarak tatmin etmedigi icin: “Hic degilse,
nereden baslayacagimizi 6grenebildik” der ve sorularina de-
vam ederdi.

Bize de ¢cogu kez boyle olmaz nm? Ne soyleyecegimizi pek
bilemedigimiz icin, sozii delastinp dururuz, uzatiriz da uzati-
riz. Ciinkii konusmaya baslamadan 6nce, konusmanin hedefi-
ni ve kimi, nasil ve ne yonde etkileyecegimizi planlamayi ya da
diisiinmeyi unutmusuzdur. Kendimizin inanmadig bir konu-
yu, baskalarina kabul ettirmek ise hi¢ miimkiin olmaz.

Yapacagimiz konusma ile karsinmzdaki insami etkileyip,
yonlendirmek isterken dikkat edilmesi gereken bir diger nok-
ta da, bizi dinleyen kimsenin, o andaki dikkat ve ilgi durumu-
dur. Bir konusma sirasinda belirli donemler vardir. Karsithikh
dikkat ve ilginin yiiksek oldugu dénemlerin ardindan, dikka-
tin dagildig1 anlar gelir. Bazen de karsitmizdaki kisi huzursuz-
lasir ve kafasimin icinden baska seyler gegmeye baslar. Bizi
dinlese bile, soylenenler, “bir kulagindan girer, digerinden ¢i-
kip gider.”

Bunu onleyebilmek icin, manipulatif oyun sirasinda bazi
seylere onem verilmelidir:

¢ Konusmaya baslamadan once, ulasmak istedigimiz hede-
fi belirlemeliyiz.

¢ Karsimuzdakinden isteyecegimiz seye, énce kendimizin
inanmasi gerekir. Bu nedenle, iizerinde duracagimz konu
hakkinda bilgi toplamak, calismak ve diisiinmek iyi olur. Boy-
lece s6zil uzatmadan, ne séylemek istiyorsak, onu soylemeyi
de basarnnz.



e Rakibin dikkati hep ayni diizeyde kalamayacagt icin, me-
sajimizi almaya hazir oldugu anda, hemen ona soylemek iste-
nileni aktarmahyiz.

o Rakibimizi, sohbetin merkez Kisisi haline getirirsek, bize
olan ilgisi ve sempatisi artacaktir. Onu yeterince 6n plana ci-
kartip, morallendirdikten sonra, 6zli bir bicimde istegimizi
soylemeliyiz.

Basgka tiirli diisinmemize ragmen,
disindiagiimiizden baskasim1 soyleme sanat:

Gengligimde bir siire Amerika’da bulunmustum. Bir giin
bir davette, Amerika’mn eski baskanlarindan Franklin Roose-
velt’in esi Eleanor Roosevelt ile yanyana oturma firsatim ol-
mustu. Konusmamiz sirasinda ona, bir politikacinin sahip bu-
lunmasi gereken en onemli 6zelligin ne oldugunu sormus ve
ondan su sasirtici cevabi almistim: *“Bir politikacimin en 6nem-
li ozelligi, diisiindiiklerini kendisine saklayabilmesidir. Yani
baska tirlii ditsitnmesine ragmen, o diisiindiigiinden baskasim
sdyleme sanatina sahip olmahidir.”

Bu bilgi o zaman bende, bir sok etkisi yaratmusti. Ciinkii
boylelikle iki yiizliiliik olgusu, adeta bir erdem ve bir beceri ya
da bir sanat haline getirilmis oluyordu. O halde namus, agiklik
ve gercekgilik gibi kavramlarin insan hayatinda hic bir degeri
kalmiyor muydu? Ancak aradan gecen siire boyunca, bu sézle-
rin gercek anlamim kavramms bulunuyorum. insanlararas: ilis-
kilerde herkes aym oranda erdemli davranacak olsa, diinya bir
cennet halini alirdi. Ama ne yazik ki, aliskanhklarinmiz ve za-
yiflikiarnmz, bizi bdylesine acik, diiriist ve namuslu olmaktan
ahkoyuyor.

Arasira kimi insanlar ¢cikip: “Ben dogru bir insamum ve ne
diisiindiigiimii de acikca soylerim” iddiasinda bulunurlar. An-
cak boyle séyleyenler, acaba ger¢ekten de boyle mi davranmak-
tadirlar, yoksa ¢evrelerinde bu tiirlii bir etki mi olusturmak is-
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temektedirler? Eger gercekten akillarina geleni agik¢a soylii-
yorlarsa, béyle bir davranisin, toplum hayat: icinde nasil ters
karsilandigim da iyi bilmeleri gerekir.

Ashnda “hilafsiz” hepimiz, biitiin hayatimiz boyunca, dii-
siniip istediklerimiz ile sdylemeyi basardiklarimiz arasindaki
miicadeleyi ve celiskiyi yasarniz. Aramzdaki tek fark, bu kar-
sithgmn acisim gégiisleyebilme ve bu dengeyi kurabilme beceri-
mizin bagka baska olusundan kaynaklanir.

Diisiinme ile sdyleme arasindaki farkhihg dengeleyebilmek
icin, itk once, diisiincelerimizi dilimize dokmeden, araya kon-
trolii saglayan minik bir siire koymak gerekir. Iste bu siire icin-
de de, diisiindiigiimiizii, hangi uygun sozciiklerle ifade edece-
gimize karar vermeliyiz.

Bunu, bir 6rnek izerinde anlamaya cahsalim. Erkek, eve
geldiginde, karisi1 ona yemek olarak bir corba cikanyor. Agzi-
na aldig1 daha ilk kasikta yemegi begenmeyen adam, kizginlik-
la: “Biitiin giin cahs, dur. Sonra da aksam 6niimiize, bu bula-
stk suyu gibi corbay1 koysunlar” diye diisiiniir ve bunu da ay-
nen karisina soyler. Bu davranisin sonuglarim tahmin etmek
hig de zor degildir. Kadin bundan incinecektir. Belki o da cor-
banin ¢ok iyi olmadigim bilmektedir ve bunu kabul etmeye de
hazirdir. Ama onu asil iizen ve kendini savunmaya iten sey,
kullamlan sozciiklerin bicimidir. Ciinkii adam esine, bir diya-
loga girmek ve uzlasmaya gitmek sansim1 vermernistir.

Burada adamin, kizginh@im1 disa yansitmaktan baska bir
amaci yoktur. Bunu anlamak da miimkiindiir. “Ama boyle dav-
ranmakla eline ne gecmistir?” diye soracak olursak, goriiriiz
ki ele gecen, kansiyla iligkilerinin bir siire zedelenmesi ve kar-
sihikl saygilarimin yara almasindan baska bir sey degildir.

Oysa erkek az once soziinii ettigimiz, o kisa siireyi kullana-
bilse, durum farkl olabilirdi. Evet, yine corbanmn bir bulasik
suyundan farki olmadigim diisiinebilirdi. Ama bu diistincesini
disa varmadan once, kendisiyle icsel bir hesaplagmaya girer ve
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“bunu soylersem, elime ne gececek? Corba daha iyi bir tad m
alacak? Yok. O halde yapabilecegim tek sey var. O da, gelecek-
teki yemeklerin daha iyi olmasim nasil saglayabilecegime ka-
rar vermek.” Boyle yapmakla, aklindan gecenleri kontrol alti-
na almis ve hemen disa vurmams olmaktadir.

Daha sonra da soyle diisiinecektir: “Karnima iyi yemekler
yapmasi gerektigini, onu kirmadan ve tam tersine, onda basa-
rili olma sevkini arttirarak, nasil séylemeliyim?” Vardig: bu ye-
ni anlayis ile karisim énce 6vecek ve sonra da asil soylemek is-
tedigi mesaji, giizel bir ambalajin icinde ona iletecektir.

Belki cogunuz: “Anlatilanlar giizel ama, giinlikk hayatin
akis1 ve baskisi altinda, bunlan uygulamak mimkiin olmuyor
ki” diyorsunuz su anda. Dogru olabilir bu. Ama unutmaymn ki,
bizler genellikle kontrolsiiz ve anlik duygusal tepkilerimize ka-
pilarak davranmayi seviyoruz. Halbuki bizim burada anlatmak
istedigimiz, diisiinme ile sdylemek eylemleri arasina bir kon-
trol siiresi koymamz gerektigidir. Boylelikle, ruhsal durumu-
nuz ve moraliniz nasil olursa olsun, tepkilerinizi denetleme ve
dengeleme imkdnina kavusmus olacaksiniz.

Bir konusmaya baslarken, eger olayin akisini tesadiiflere bi-
rakmak yerine, rakibinizi bilingli olarak etkileyip, yonlendir-
meyi amachyorsaniz, kendinize su iki soruyu sorun:

1. Bu konusmanin sonucunda, elde etmek istedigim sey ne-
dir?

2. Bu amaca ulasmak icin neyi, nasil sdéylemeliyim?

Size 6nerdigimiz yéntemi bir ka¢ kere deneyin. inamyorum
ki, elde edeceginiz sonuclar sizi hoslandiracak ve davramslari-
mzit bu yonde gelistirmeye devam edeceksiniz.

Bir insana her tiirlii seyi soyleyebilirsiniz. Ama
onemli olan, bunu nasil yaptigimzdsr

Bir ¢ok kisi, hayatta baz1 seylerin hi¢ bir zaman soylenemez
oldugu konusunda, sabit bir fikre sahiptir. Ashnda bu seyleri
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soylemek ihtiyacim hissederler, ama iglerindeki baz1 engelleri
bir tiirlii asamazlar. Giinlerce ya da yillarca, diistinceleri bu
konu etrafinda dolasip, durur. Ama bunu disa dokemedikleri
icin, olayin bir giin kendiliginden hallolmasim beklerler. iste
bu nedenle insanlarm bir kismu, hayatlarmi kendi iclerine ka-
panarak, kaderlerinden hosnut olinadan ve baskalar: tarafin-
dan anlasilamadiklars sikayetleri ile gecirirler. Siirekli olarak
da, isteklerini elde edememekten ve sorunlari oldugundan ya-
kinirlar.

insanlar etkileme yetenegi, yalnizca onlan c¢ikariniz dog-
rultusunda manipule etmekle sinirli degildir. Bu 6zellik, aym
zamanda, kisinin kendi kendisini tatmin etmesine de yardim-
c1 olur. Kafamza koydugunuz bir amaca ulasmay basarirsaniz,
icinizdeki engelleri de asnus ve diger isler icin 6zgir kalmissi-
niz demektir. Ancak girisilen her isin basinda, baskalan ile ko-
nusmak vardir. Bu konusmaya dogru yerinden baslamak ve bi-
lingli olarak istediginiz yone dogru yoneltmek ise, manipulatif
davranisin en temel Ogesidir.

O halde, bazi seylerin hi¢ bir zaman ifade edilemeyecegine
inanan bir kimse, ashnda hic¢ bir zaman baska bir insam kendi
cikarlar1 dogrultusunda ctkilemeyi de basaramaz.

Sair Ferdinand Raimund bir keresinde soyle séylemisti:
“Dil, dis ger¢ekligi, kendi yararnmz ve rahatimiz ugrunda de-
gistirmek icin vardir.” Gercekten de bu isleme, hayatimizin
her giiniinde rasthyor ve tamk oluyoruz. Oyleyse. dili bu
amagcla kullanarak, bu durumdan kendi yararimiz dogrultu-
sunda bir ¢ikar saglamamiza kim engel olabilir?

Bir tamdigimin, yirmi kisi calistirdi@ bir isyeri vardi. Bun-
lardan muhasebede gorev yapan birisi ile arkadasimin arasira
sorunlan olmaktaydi ve ne kadar caba gosterse de, onunla an-
lasmast bir tiirlii miimkiin olamiyordu. Sorunu ¢6zmenin tek
yolu, bu Kkisiyi isinden ¢ikarmakti. Ancak arkadasim, bu soru-
nu kafasinda tasimaya devam ediyor ve bir tiirli adamla ko-



nusmaya karar veremiyordu. Akhm kurcalayan ve onu engel-
leyen sorulardan bazilamn soyleydi: “Acaba isten ¢ikacagimi 6g-
renince, ne gibi bir tepki gosterir? Yillardir burada gorev yapi-
yor ve bakmakla yikiimli oldugu bir ailesi var. Belki de konu,
is mahkemesine intikal eder, kimbilir?”’

Sonucta, durum artik dayanilamaz bir hal aldiginda, arka-
dasim muhasebedeki kisiyi yamina cagirmis ve onun isten ay-
riimasi istedigini soylemis. Peki bunun iizerine ne olmus
dersiniz? Hi¢c de umuldugu gibi trajik sahneler yasanmamus.
Tam tersine, daha arkadasim durumu anlatmaya baslamadan,
adam soziinii kesmis ve bu agiklamanin kendini ¢ok rahatlatti-
gim belirtmis. Ciinkii o da, bu isletmenin kendisine uygun bir
yer olmadigin1 diisiinmekteymis. Ancak muhasebe miidiiriine
sayg1 duymast ve onun Kisiligine olan baghligi nedeniyle, bir
tiirli isten ayrilmak istegini dile getiremedigini soyleyince, ar-
kadasim da oldukca ferahlamus.

Durum, her zaman béyle denk diismeyebilir. Ama suras: bir
gercek ki, birbiriyle sorunlar1 olan bu iki kisi, karsthklt olarak
konusma konusunda cekingen davranmamis olsalardi, tam bir
yil kendilerine eziyet etmekten de kurtulurlardi.

“Bizi hedefimize kolaylikla ulastiracak olan bir konusmay1
nicin basaramiyoruz?” diye soracak olursaniz, cevabimiz: “Bu-
nun tek bir nedeni var, o da bilinmeyene kars1 duyulan korku-
dur” olurdu. Ciinki hi¢ bir zaman, karsimizdaki rakibin, bize
nasil bir tepki gosterecegini 6nceden bilemeyiz. Bu yiizden,
mahgup ve giiliing bir duruma diismekten ya da yenilgiye ug-
ramaktan korkariz. Yani konusmamn nasil gelisecegini kesti-
remedigimiz icin, konusmaya hic¢ baslamamayi tercih ederiz.

Biitiin bu c¢ekingenlikler ve tedirginlikler yanlis bir varsa-
yimdan kaynaklanir, Saniriz ki, konusmanin bas aktérii biziz
ve rakibimizin karsisina gecip ona “bak, senin sunu soyle yap-
mani istiyorum” demekten baska bir sansimiz yoktur. Onun bu
istegimizi reddetmesi ile de hersey biter. Kisaca, karsimizda iki
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secenek bulunduguna inaniriz: Zafer ya da yenilgi. Ve yenilgi-
den ¢ekinmemiz, bizde bir korku yaratir.

Oysa olaya manipulatif oyun acisindan bakacak olursak,
yenilgi faktoriinii daha bastan ortadan kaldirdigimiz igin,
korkmamiza hi¢ de gerek olmadig anlagilacaktir. Ciinkii eger
biz, kafamiza koydugumuz sonuca ulagamasak, yani rakibimi-
zin kararlarmm istedigimiz bicimde etkileyip, yonlendiremesek
bile, bundan rakibimizin haberi olmayacaktir. Ciinkii onun hi¢
bir zaman, bizim neyi hedefledigimiz konusunda bir bilgisi
yoktur. O halde yenilgiden ve mahcubiyetten korkmamiza da
bir gerek kalmaz.

Bu sonuca ulasmak icin, konusmanin bas aktorii roliine, ra-
kibimizi oturtmak zorunday:iz. Boyle bir durum, size belki bi-
raz alisilmamus gibi gelebilir. Onun icin simdi size, hayatimzda
her zaman uygulamamz ve kullanmamz miimkiin olan alti
adet oneri sunmak istiyorum:

1. Konusmaniza, rakibinizin herhangi pozitif bir yoniinii
overek ve one ¢ikararak baslayin. Boylece otomatikman raki-
biniz, konusmanin bas aktorii durumuna gegecektir. Kansinin
ve ¢ocuklarinin nasil olduklarim sorun. Kravatim ya da elbise-
sini 6viin ve onun hoslanacagi bir davramisini cok begendigini-
zi belirtin.

2. Bu yolla olusan pozitif atmosferi, gelistirmeye devam
edin. Ama bu arada kendinizi 6n plana ¢ikarmayin. Birakin
orada hep rakibiniz kalsin. Belki basta aklina “bu Kkisi benden
ne istiyor da, beni boylesine methediyor?” sorusu gelse bile,
kendiniz icin hig bir talepte bulunmayarak, onun bu endisesi-
ni giderin.

3. Rakibinizin ilgisini ¢cekecek bir konuda ona sorular sora-
rak, olumlu atmosferi canh tutun. Bu konunun, sizin asi ilgi-
lendiginiz konu ile uzaktan bir iligkisi olmasi da, iyi olur. Ra-
kibin ilgilendigi konuyu derinlemesine ele alirken, orada soy-
lenenlerden, kendi konunuza atlayabileceginiz ipuclar: bulma-
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ya calisin.

4. Boyle bir ipucu yakaladiginizda, aklinizdaki mesaji giin-
deme getirmeye baslayabilirsiniz. Ama bunu hi¢ bir zaman
“ben istiyorum ki” ya da “bence dogru olan” gibi sozciiklerle
aktarmaym. Ulasmak istediginiz konu, sizin icin ne kadar
onemli ve hayati bile olsa, sanki hi¢ de 6nemsemiyormus gibi
davranmalisiniz. Manipulasyonun amaci, o hedefi siz istiyor-
mus gibi degil de, sanki rakibinizin arzusu o yondeymis ve sizi
boyle davranmaya iten de kendisiymis gibi géstermektir. Bu
nedenle yalmizca gerekli olan seyleri séyleyin ve soziiniizii:
“Sen buna ne dersin?” gibi bir kars1 soru ile bitirin.

5. Rakibiniz, konuyu reddeder bir tavra girerse, ona bura-
dan saglayabilecegi yararlari siralayin. Bu arada, bazi olumsuz
yonleri de belirtin. Ama bunlarin, yararlara oranla daha giic-
siiz veriler olmasina dikkat edin. Boylece rakibinizde, art1 ve
eksiler arasindan bir secim yaptigi imajin1 uyandirir ve alacagi
karar konusunda, secici davranmanin rahathgim hissettirirsi-
niz.

6. Eger hal4, onerinizi kabul etmemekte direniyorsa, konus-
may1 kesin. Ama sonucu acik birakin ve soziiniizii “bunu bir
daha konusuruz” ya da “bu konuyu bir kere daha diisiinsen iyi
olur” gibi bir oneri ile bitirin. Artik onun bu konuyu ni¢cin ka-
bul etmedigini ve bakis acisim iyice 6grenmis durumdasiniz.
Geri cekilin ve nerede bir hata yapmis olabileceginizi diisii-
niin. Kendinizi gelecek konusmaya hazirlaymn. Ciinkii her za-
man, daha ilk girisimde basarih olmay1 bekleyemeyiz.

Bu alt1 6neriyi iyice ezberlemeniz ya da not defterinize ya-
zarak, arasira goz atmaniz ve ilk firsatta uygulamaya ¢alisma-
mz, her konusma oOncesinde icinizde dogabilecek olan endise
ve korkulari énlemenin, en kolay yoludur. Herseyi, her zaman
ve herkesle konusmak miimkiin degildir. Ama eger bir konus-
mada kendinizi merkez kisi ya da bas aktér yapmaz ve o pozis-
yona rakibinizi getirebilirseniz, hem yenilgi korkunuzu daha
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bastan yok eder, hem de herseyi rahathkla konusabilirsiniz
Bir konusmay: kendi yarariniz dogrultusunda
siirdiirebilmenizi saglayacak dort etkili yontem

Hatirlarsaniz bu béliime: “Manipulasyonun en etkili araci
dildir” diye baslamistik. insanlarin cogu, dilin ve konusmanin
ikna etme konusunda ne deunli etkili olabildigini bilmezler. Ge-
nellikle bizler, hedefe varmak icin tek bir bigcimi, yani direkt ve
dolaysiz yolu segeriz. Sozlerimize “evet”, “hayir”, “bunu boy-
le yap” ya da “sana nasil soyliiyorsam o kadar, sozii uzatma”
gibi terimler hakimdir. Eger bu yolla basartya ulasamaz ve is-
tedigimiz sonucu elde edemezsek, sucu hemen rakipte arama-
yi da aliskanhk haline getirmisizdir. Bazen de séziimiizii kabul
ettirmek icin, otorite giiciimiizii kullanmay deneriz. Evet, bu
da bir yontemdir ama, hem herkesin her zaman uygulama im-
kani yoktur, hem de uzun vadede basarisiz olma sansi cok yik-
sektir.

Su ana kadar dil ve konusma iizerine sdylediklerimiz,
iiciincii manipulasyon kuralinda ele aldiginmz “ambalaj” ko-
nusunu tamamlar niteliktedir. Cinkii kafamizdaki hedefi, ko-
nusmalarinizia ne kadar giizel “paketleyebilirseniz”, rakibini-
zi etki altina almaniz da, o kadar kolay olacaktir.

Baska tirlil sdyleyecek olursak; ele aldiginiz ve islediginiz
konu ¢ok 6nemli, cok etkili ya da cok degerli olabilir. Ama siz
bunu ayni 6nemde ambalajlayamiyor ve ayn: etkide baskalari-
na sunamiyorsaniz, hi¢ kimse onun degerinin farkina vara-
maz. Yani baskalarinin olaya bakisi ve 6nem (ya da deger) ve-
risi, sizin onu sunusunuza baghdir. Ayrica sizin bu konuya
olan inancimz ve baghhgimizdan cok, rakiplerinizin onunla il-
gili neler diisiindiikleri daha 6nemlidir. Bu durum, bir énceki
bdliimde aciklamaya cahstigimiz, rakibi manipulatif bir ama-
ca yonelik bir konusmamin merkezi haline getirmek konusu-
nun degerini de bir kez daha vurgulamaktadir.

Giinliik yasantimizda, kendimize ve yaptiklarimiza, oldu-



gundan daha fazla bir deger ve 6nem vermeye ¢ahsinz. Hatta
kendimizi baskalarinin goziinde daha da degerli kilmak icin,
kihk-kiyafetimizi ve davramslarimzi bile degistiririz. Belki hig
de 6yle modern olmamamiza ragmen, modaya uygun bir elbi-
se giyer, sac bicimimizi ve kravatimiz1 bile moda olan bicimler
arasindan seceriz. Oldugumuzdan baska goriinmeye gayret
ederken, yalnizca dis goriiniisimiizii degil, fikir ve disiincele-
rimizi de modaya uydururuz. Boylece, dis cevrede uyandirma-
y1 diisiindigimiiz imaj kuvvetlendirmeye gayret ederiz. Bu
durumda, iizerinde en ¢ok durulan konu, soylediklerimiz ile
karsimizdaki insanlarda uyandirdigimiz etkinin istenilen bi-
cimde olup, olmadigidir. “Yeterince inandirici olabildim mi?”
“Soylediklerime inandilar mi acaba?” “Beni ciddiye ahyorlar
m?” gibi sorular, aklimizi kurcalar, dururlar. Kisaca, bizim
icin en onemli sey: Konusma o0gesini dogru bi¢cimde kullanip,
diger insanlar {izerinde arzuladi@imiz etkiyi yaratmaktir. Bunu
basarabilmek igin, yararlanabilecegimiz belli bash dért imkan
vardir:

1. Bir kez “hayir” demek yerine, on kez “evet” demek daha
iyidir

Genellikle, katilmadigimiz bir karar ya da bir durumla kar-
silastigimizda, olay1 kesin “hayir” cevab ile bitirmeyi tercih
ederiz. Boylelikle de bu olay, bizim acimizdan kapanmis olur.
Artik ondan uzaklasmak kolaydir ve bu konu, bizim igin bir
yiik ya da sorun olmaktan ¢ikmustir. Peki ama, ayni duruma bir
de bizi etkilemek amaciyla bu ise kalkisan ve boylece kendisi-
ne avantajh bir konum saglamaya cahsan kisi acisindan baka-
cak olursak, neler gériiriiz acaba?

Yanimmizdan, yenilgiye ugradigt duygusu ile aynlacag: ke-
sindir. Belki bu durumu ciddiye almayacaktir. Ama biiyiik bir
ihtimalle kendisini asagilanmis hissedecek ve daha sonra biz-
* den bu durumun acisimi ¢cikarmaya calisacaktir. Guniin birin-
de, bizim onu etkilemek istedigimiz bir durumda da, biitiin ¢a-
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balarimiza ragmen, goriislerimize katilmamasmm beklemek
normal olacaktir. Ciinkii bizim ona sundugumuz avantajlar ve
etkileme yontemleri ile gercekten ilgilenmek yerine, kafasimin
icinde yer etmis olan: “Simdi elime diistiin, sira bende. Sana
ayni cevabl vereyim de gor” diisiincesi ile hareket etmeyi se-
cecektir.

Samrim, béylesi olaylar ile hepiniz en az bir kez karsilas-
missimzdir. Béyle ters ve reddedici davranmamn, pek bir ise
yaramadigmma inanmaya basladigimdan beri, bir arkadasimn
su sozlerini uygulamaya calismaktaymm: “Hayir sézciigii bana,
yaralayici ve acik bir kap: birakmadan isi bitirici bir ozellige
sahipmis gibi geliyor. Karsimizdaki insanla aramizdaki iliskiyi
aninda kesip, kopartiyor. Oysa “evet”, insanlar arasindaki ilis-
kileri gelistirici, yapici ve birlestirici bir 6zellik tastyor. Karsi-
mizdaki insan farklh bir goriiste bile olsa, sizinle olan iliskisin-
de bir kopma olmuyor. Bu nedenle gériisiiniiz “hayir” bile ol-
sa, onu “evet” ambalajinda sunun. “Hayir” diyerek, kestirip
atmak yerine: “Evet, tamamen size katihyorum, ama...” ya da
“evet bu ¢ok dogru, ancak...” gibi yaklasgimlarda bulunmak,
size hedefe ulasma yolunda yardimei olur.

2. Rakibi, eski bir taktikle, yani “blof” yaparak etkileyin

Bazen bir kimseden 6grenmemiz gereken bir bilgi ya da bir
enformasyon olmasina ragmen, bu kisi bize bunu aktarmak is-
temeyebilir. Onu kendiliginden konusmaya razi1 edemeyiz, sor-
dugumuz sorulara da tatmin edici cevaplar alamayiz. Bu du-
rum Ozellikle, sorulara cevap vermek istemeyen kimselerle ro-
portaj yapan gazetecilerin basina gelir. Tecriibeli muhabirler
boyle bir durumda, tipk: bir poker oyuncusu gibi davranirlar,
yani blof yaparlar. Sanki konustuklan kisinin aleyhinde baz1
gizli seyleri biliyormus gibi bir tutum icine girerler:

“Duyduguma gore, siz...” ya da “sizin, icin ...... diyorlar,
dogru mu acaba?” gibi yaklasimlarla, konuyu istedikleri alana
getirmeyi basarirlar. Yapilan denemeler, bu taktigin iyi uygu-
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landiginda, sonug¢ verdigini gostermistir. Rakip, kendini savun-
mak zorunda kaldigim hissettigi icin, hakhi ¢cikmaya calisirken,
soylemek istemediklerini de, agzindan kacirmak durumunda
olmaktadar.

3. Rakibin hayal giiciine hitap edin ve sizin ona kabul ettir-
mek istediginiz seyi, gozlerinin 6niinde canlandirmasim sagla-
yin

Reklamcilikta eski bir kural vardir. Bu kural soyle der: “An-
lamh bir resim (ya da goriintii) bin sézciige bedeldir.” Aym ku-
ral, manipulasyon oyununda da gecerlidir. Bu nedenle, bazn
durumlarda rakibinize kabul ettirmeyi diisiindiigiiniiz seyi,
onun hayal edebilmesini saglamaniz gerekebilir.

Gazetede sayfalarca bir haber okudugumuzu varsayalim.
Bir de aym1 haberin, yalmzca 60 saniyelik televizyon filmini
gordiigiimiizii diistinelim. Acaba hangisi hafizamizda daha iyi
yer etmistir dersiniz? Hig siiphesiz, televizyondaki haber daha
kahci olmustur. Ama karsilikhi bir sohbet sirasinda, elimizde
bayle bir film gosterme imkan: yoktur. Bu nedenle, rakibi etki-
lemek icin yapabilecegimiz tek sey, onun hayal giiciinii hareke-
te gegirerek, anlattifimiz konuyu, gozlerinin oniinde canlandi-
rabilmesini saglamaktir.

Yillarca énce, mahkeme salonunda bir davayi izlerken yasa-
digim olay, hila gozlerimin oniinden gitmez. Sanik, bir trafik
kazasina sebebiyet vermesi nedeniyle, su¢laniyordu. Hakimin,
durumun yeniden anlatilmasi talebi iizerine taraflar birbirle-
riyle celisen ifadeler verince, sanik, hdkimin masasma dogru
yiiriidii ve cebinden bir kag kibrit ¢opii ile bozuk para ¢ikarda.
Bunlan hakimin 6niindeki masanin iizerine dizerek: “Bakin
hakim bey, bu benim arabam, su ii¢ bozuk para da yolun kena-
rinda duran ii¢ tane yaya” diye olay1 anlatmaya basladi. Bunun
iizerine, suclayan tarafin avukati da masaya yaklasti ve diger
arag niyetine, bir kibrit ¢opii de o koydu. Daha héakimin bir sey
- sOylemesine firsat kalmadan, samk masanin iizerini kaza ma-
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halli haline getirmisti. Olay oylesine renkli bir hale gelmisti ki,
iki tarafin avukatlar1 da masamin basinda toplandilar. Oraya
konulmus olan paralar ve kibrit ¢coplerini hareket ettirerek,
olay tartismay: basladilar. Kisaca, sanik kendi diisiincelerini
daha iyi anlatip, kendini savunabilmek icin, cok basit araglar-
la, olayr hakimin gozlerinin 6niinde canlandirmay1 basarmisti.

Siz de, benzeri durumlarda, inandirici olabilmek amaciyla,
sozlerinizi bu tiirlii goriintiili 6rneklerle desteklemekten ce-
kinmeyin.

4. Ayrintilan, cok 6nemliymis gibi gostererek, rakibi sasir-
tin.

Manipulasyon oyununda, kisiler birbirlerini karsilikh ola-
rak etkilemek ve ikna etmek icin ¢abalarken, rakibe kendi tak-
tigini kabul ettirebilen taraf, bilyiik bir avantaj elde eder. Bu
konuda politikacilarin kullandigx ve rakiplerini tedirginlige
yonelten bir taktik vardir.

Rakip, biitiin delillerini tesbit ettigi ve karsi ¢ikilmast
miimkiin olmayan bir konuyu giindeme getirdiginde, kendisi-
ni giivende hissedecektir. Ciinkii karsisina, aym giicte baska
bir delil ¢cikartilmasi s6z konusu degildir.

Bu durumda, bizi utanctan kurtaracak tek care, yapilacak
olan kiiciik bir hiledir. Rakibin ortaya koydugu konuya hi¢ de-
ginmeden, itiraz edilebilecek olan kiiciik bir ayrint1 bulup, bu-
nun iizerine yiiklenilmelidir. Sdyle bir karsi cikisin, rakibi sa-
sirtacagindan hic kuskunuz olmasm: “Evet, soyledikleriniz
gercekten de etkileyici. Bunu ifade edis biciminizi begendigi-
mi de eklemeliyim. Ama, atladigimiz kiiciik bir nokta var. Bel-
ki bu, ilk anda basit bir detay gibi goziikebilir. Ancak, biitii-
niin, bu detaylarin birlesmesinden olustugunu da, unutmayin.
Atladigimz noktamin, biitiin tezinizi ciiriitecek bir delil oldu-
gunun farkinda misini1z?”

Rakibiniz, bu sozler iizerine merakla, sizin hangi ayrintiya
degineceginizi beklemeye baslayacaktir. Diisiinceleri, konsan-
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tre oldugu konudan kopmus ve baska bir alana kaymustir. Ar-
tik burada ustalik size diismektedir. Ele gecirdiginiz bu ayrin-
tiy1, nasil ve ne kadar etkileyici bir bicimde sunarsaniz, tartis-
manin odak noktasini rakibinizin istedigi alandan, sizin tercih
ettiginiz bir alana aktarmaniz o kadar kolay bir hale gelecektir.

Burada verdigimiz dort 6rnek, aslinda uygulanabilecek bir
cok ihtimal arasindan secilmis olan bir kac tanesidir. Konus-
manin, bir manipulasyon araci olarak kullanilmasi, herkesin
kendi stiline uygun bicimler alarak, ¢ok cesitli goriniimlere
biiriinebilir.

Sekizinci ve sonuncu manipulasyon kuralinin, konusmanin
ve dilin bilingli ve de hedefe yonelik bicimde kullanilmasina
ayrimis olmasi, bir rastlanti degildir. Elimizdeki imkanlan ne
kadar basari ile kullanabilirsek, size bu kitapta anlattiginiz
yontemlerden de o denli faydalanabiliriz. Yalmizca okumak de-
gil, bunlar hayatin icinde ve pratikte de kullanabilmek; en
azindan, bize karsi kullanildiginda farkina varabilmek gerekir.
Sonug olarak, sunu séylemeliyim: Manipulasyon oyununda ba-
saril1 olabilmek ve rakiplerimizi, istedigimiz dogrultuda etkile-
yip, yonlendirebilmek, yani onlan kullanabilmek icin:

1. Siirekli olarak iginde yasadigimyz manipulasyon oyunu-
nun ogeleri arasindaki baglantilari, yani sistemin nasi isledigi-
ni bilmek ve ayrica

cek tecriibeye sahip olmak gerckmcektedir.
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Sonsoz

Bu kitabi, basta da belirttigim gibi, birka¢ sayfasim okuyup,
bir kenara birakmamiz icin yazmadim. Eger kitaptan yararlan-
mak istiyorsaniz, onu ara sira yeniden okuyun. Boylece her-
giin, siirekli olarak kars1 karsiya geldiginiz rakiplerinizle ma-
nipulasyon oyununu oynarken, bazi yeni giicler ve bilgiler
edinme sansimiz artar.

Kendinizi, usta manipulasyoncular tarafindan cevrilmis ve
caresiz olarak, onlarin yonlendirdikleri bi¢imde yasamak zo-



runda bulunan “kiiciik ve zayif” bireyler olarak gormeyin. Is-
te bizi asil gii¢siiz ve edilgen kilan, bu tiirlii korkularm icinde
kalmak ve bir kenara sinmektir. Ciinkii iizerimizdeki bu mani-
pulatif etki ile nasil miicadele edecegimizi bilememekteyiz. Is-
te bu kitap size, manipulasyon oyununun kurallanm gostere-
rek, bunlan kendi lehinize nasil kullanabileceginiz konusunda
oneriler getirmektedir. Boylece siz de, “oyunu kurallarina gore
oynamak” sansima sahip olmaktasiniz. Bu durumun, cesareti-
nizi arttinc bir etki yapacagini umuyorum.

Bugiine dek manipulasyon oyunu konusunda biyle kap-
samlr bir bilgiye ulasmamis olan bir kimsenin, kisa stirede, bu-
rada anlatilanlar1 uygulamaya gecirmesini beklemek, yanlby
olur. Bu, cok 6nemli de degildir. Asil hedefimiz, dnee horhenln,
oyunun isleyis bicimini ogrenmesi sonen din keondi tiplne, ha
rakterine, stiline ve kalitesine uygun olan uygilamalnng hendl
sinin bulmasim saglamakti. Bir kimsentn, hendl hocorlionin
den birisini bile miikcmmele uliytsnnhilinest, o tnannie linyn
tinda ¢ok 6nemli ve olumlu degiytkikles vyt ahin

Kitabimz ve ileri sitrdigzinmiiz tikioder, bidionnet ol hlibin
sinda ve isteginde degildir. Burada anlattklwsns, ho b hen
di cevremdeki insanlarla olan iliskilcrbmin ve keandi vanndikin
nmn bir sonucudur.
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