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Cevirmenin Onsoézii

Maddesel varolus, insanin eksikligi ve
yetersizligi izerine kurulmus. Bastan basa
aldatmacalar ve yalanlarla dolu, oyun ve rol
yapma temeline dayali bir diinyada yasiyo-
ruz. Kisisel ya da grupsal ¢ikar ve menfaat-
ler, herseyin 6ntlinde ve ustiinde geliyor.

{Adalet, esitlik, namus ve dogruluk gibi
kavramlar, hep birer kandirmaca ve oyalama-
ca olarak kullanihyorlar. Cinki yonlendiril-
mis, ¢arpik, yanhs ve kendimizden uzak bir
bi¢imde yasiyoruz. Gergek istek ve ihtiyacla-
rimizin bile farkinda degiliz. Hep baskalari-
nin yonlendirmeleri dogrultusunda davran-
mak zorunda kaliyoruz. Onlarin istedikleri
seyleri giyiyor, yiyor, iciyor, aliyor ve seyre-
diyoruz. Isin kotisud, bunlari kendi 6z istek
ve ihtiyaglarimiz saniyoruz. Se¢me ve eles-
tirme sansimiz yok. Toplumsal diizen ve
egemen gruplarin sunduklari dar alanda yer
alan, bir kag kisir alternatifle kisitlaniyoruz.

insanlar1 aldatmak ve onlarnin zayifhkla-
rindan yararlanmak, marifet sayiliyor.

Tim bunlar, eksik bilgiden ve insanin ye-
tersizliginden kaynaklaniyor. Cinki insan,
bagimh oldugu fiziksel kosullar nedeniyle
son derece zayif, eksik ve yetersiz bir varhk.
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Once bedeni, sonra da li¢c boyutlu planin ki-
sitlayic1 engelleri, insani1 adeta bir hapisha-
neye kapatmis gibi. Hareketleri kisith, bilgi
kaynaklan yetersiz, algilar1 zayif ve icinde
bulundugu durum yiziinden, her seye izin
veren edilgen bir durumda bulunuyor.

Bu bagimlilik ve fiziksel kosullarin agir-
hg1, aslinda dinyasal tekimil planinin bir
zorunlulugu ve buna karsi da insanin yapabi-
lecegi bir sey yok. U¢ boyutlu maddesel dlem
¢ok agir tekamil kosullarina uymak duru-
munda. Aslinda diinyanin ve insanin
varolusu da, bir eksiklik, bir karanlik, bir bil-
gisizlik ve bir unutma ile gergeklesiyor. Bilgi
tam ve eksiksiz olsa, maddesel diinyanin
varolma gerekliligi de kalmazdi.

insan olarak engellerle kars1 karsiyayiz
ve sinirlarimiz var: Gercgekleri ancak karsit-
hiklarla, ikili bir bicimde kavrayabiliyoruz.
Algilarimiz, biyik bir spektrumun ancak mi-
nik bir alanina duyarli. Tekamiil sirecimiz,
aci ile dolu. Kan, ter ve gézyas: olmadan,
maddesel gelisim saglanamiyor. Ancak kisith
orandaki bilgiye ulasabiliyoruz. Unutuyoruz,
yanihiyoruz...

Dinya planeti gercekte ¢ok agir bir
tekamiul planina sahip ve ¢ok geri. Adeta
bal¢ik camur icinde miicadele ediyoruz.

Olaya diger yoniiyle ve alisik oldugumuz
bicimde bakacak olursak; maddesel alem
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icinde hersey yerli yerinde ve miikemmel bir
diizen var. Bir damla sudan, insan olusuyor.
Minik bir hiicreden dev bir diinya doguyor.
Tim olaylar, muhtesem bir intizam i¢inde.
Biitiin bunlari; atomalt1 pargaciktan, gokteki
galaksilere dek biliytik bir "hayranhkla” izli-
yoruz. Sirlarin1 buldukga, sistemin olaganiis- .
talaga ve gorkemi, gozlerimizi kamastinyor.
Evet, ama bu gercgeklik bize gére boyle ve
dev bir gergeklik spektrumunun minik bir
ara. kesiti yalnizca. Nasil ki, renk ve ses
spektrumundan bizim alg1 alanimiza giren-
ler, yalnizca kigiik bir araliksa, varolus ger-
cekligi ve maddesel dlem igin de ayni seyler
s6z konusu.

Ve bu dar maddesel plinin disina basimi-
z1 her uzatisimiz, bize maddesel dlemin geri-
ligini ve agirhgin goésteriyor. Bizim gergek
canhligimiz ve tim varolusla ortak olan ya-
nimiz, madde icinde hapis. Onunla siirekli
olarak catisiyor. Ciinki biitiin yetenekleri ki-
sith ve bagl bir halde bulunuyor.

Dinyanin maddesel varolusu, eksiklik ve
yetersizlikten demigtik. Clinkii maddesel ola-
rak algiladigimiz hersey, aslinda (temelde)
bize gorundiginden daha farkh bir 6zellige
sahip. Isik, tam ve eksiksiz haldeyken, onu
algilayamiyoruz. Bizim 151k diye adlandirdi-
gimiz sey, onun bir adet fotonu atip, kendini
indirgemesiyle olusan bir ara durumdur. Ev-
rende varolan seyler, bizim algi1 alanimiza gi-
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rebilmek icin, kendilerini indirgemek, yani
olduklarindan farkh bir bicim almak zorun-
dadirlar. Peki ya gordiglimiiz madde? Eger
gézimiiz dev bir mikroskop olsaydi, cevre-
mize baktifimizda neler goriirdiik acaba? Ne
tas, tas gibi ve ne de agaclar, agag¢ gibi ol-
mazlardi. G6ziimize yalnizca salinip, titre-
sen enerji birimleri ¢arpardil. Ya insanlar?
Kas, goz, el, agiz ve burun yerine, renklerle
ya da hareketlerle tanimlanabilen ve kipirda-
nip, oynayan atomalt:1 pargaciklarin diinyasi-
n1 goriirdik onlara bakinca.

Ve iste o zaman ¢ikardi ortaya, aslinda
hepimizin ayni1 6zden oldugu ve birbirimiz-
den ayn olmadigimiz.

Ne tas, ne toprak, ne aga¢ ve ne de insan.
Aslinda yok birbirimizden farkimiz. Ve icten
ice blitlin bu enerji alanlar: birbirine bagh,
birbirleriyle etkilesim halindeler. Herhangi
birindeki en kiigiik bir degisim, digerlerince
de biliniyor, farkediliyor ve onlan da etkili-
yor. iste bizim bir siireg, bir ara kesit olarak
yasadigimiz ve "maddesel gercek" diye ad-
landirdigimiz bu olusumun gerisinde ya da
uzerinde varolan gerceklik bu tirli 6zellik-
ler tasiyor.

Orada zaman ve mekan yok. Biitiin bilgi-
ler her an ve her yerde. Biitiin varolanlar, bir-
birlerinden ayn gibi goriinseler de, 6zlerinin
ayni ve birbirleriyle baglant: icinde oldukla-
rnn biliyorlar. Bu bilgi, orada; korku, telas,
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endise, giivensizlik, ihtiras ve sahip olmak
tutkusu gibi, biz insanlan "yakan alevlerin"
olmayisini saghyor.

Geliyoruz yeniden kendimize ve insana.
Maddesel diinyaya bagh oldugumuz siirece,
bu planin anayasasina da bagliyiz demektir.
Bu nedenle, icinde yasadigimiz bu gergeklik
adlemini (her ne kadar bunun bir yanilgi, bir
suret ve hayal gorintiisi oldugunu bilsek
de) reddetmek ya da ona sirt donmek yanhs
olur. Madem ki, bu bedene birindik ve bu
dlemde gorindik, oyunu onun kurallarina
gore oynamak zorundayiz. Senaryoya uygun
davranmak, yani bireysel iradeyi, evrensel
kurallar ile bir etmek, bizi kisitlamaz, tam
tersine lizerimizdeki baskiy: kaldinr.

Ancak, bu planin yasalarini bilmek ve on-
larla (elverdigince) uyum icinde olmak, tek
baglanilacak degerin maddesel diinya oldugu
anlamina gelmez.

Asil gergekligin farkinda bulunmak, bizi
daha bilgili, anlayishi ve olgun kilar. Diinya
lizerinde nasil yasanmasi gerektigi konusun-
da, bize yeni bir bakis agis1 ve degisik bir
perspektif kazandirir. Gerceklesmesi bir
litopya gibi bile olsa, bizi "biitiinsel gercekli-
ge" dogru yonelmis toplumsal yapilar kurma-
ya yoneltir. Boylece, diinyanin o ¢6zemedigi-
miz karmasiklhiginin arasinda ezilmekten
kurtuluruz. Eksik ve mukemmellikten uzak
olus, bu nedenle de bize ancak "suret” olarak
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yansiyls, bir maddesel plan yasasidir. Onun-
la miicadele edip, onu asmaya c¢alismak da,
insan varolusunun ve tekamilinin kuralidir.
Bu ikisi arasindaki ¢atisma ve etkilesme,
hem maddesel olanin gelisimini ve evrimini
saglar, hem de ruha maddesel planin deneyi-
mini kazandirir. Zaten tam miikemmellige
ulasilsa, hareket yerini siikiinete birakir ve
dinyanin varolus islevi de biterdi.

Evet, "diinya ve insan, yetersiz ve eksikli,
zaten bu nedenle varlar" dedik, ama o6te yan-
dan da ruhunun yansimasi olan zekasi, di-
sincesi ve vicdani var. Ruh kendini madde
hapishanesinin iginden, bu yollarla belirtiyor
ve disa vuruyor. Boylece de, tekamiil dedigi-
miz slire¢ islemeye bashyor. Yani belirli cev-
relerin, insanin zayifliklarini ille de istismar
etmelerine gerek yok.

Hersey carpitillyor, hersey saptiriliyor.
Hersey yalan, eksik ve yetersiz. Herkes birbi-
rinin yetersiz bilgisini dnce destekliyor, son-
ra da kullaniyor. Bunu insan olgusunun bir
ozelligi ve uzantis1 olarak, hepimiz zaman
zaman yapiyoruz. Cinki gergekten acik, di-
riist ve dogru olmak mimkin degil. Birakin
baskalarini, kendimize bile rol yapiyor, ken-
dimizi bile aldatip, kandirmaya, oldugumuz-
dan baska gorinmeye calisiyoruz. Bu yanls.
Ama bir de bu zayifliklann kendi ¢ikarlarn
dogrultusunda kullananlar (en basta politika-
cilar, reklamcilar, biitiin saticilar vb.) bulu-
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nuyor. iste bu daha da yanhs. Bilemiyoruz
ugrunda herseyler verilen "kisisel ¢ikar", bu
"kazang", bu "gli¢ meraki" ne oluyor? Nereye
aktarihiyor bu "kazanglar" ve bu "yararlar"?
Ne icin biriktiriliyor? Saniyoruz ki, hep yalni-
z1z, kimse bizi gormiyor ve ne yapsak, yani-
miza kar kalacak.

Manipulasyon oyunu ile hemen hergiin
ve hatta her an, yasadigimiz olaylarin i¢inde
karsilasiyor ve hepimiz insan olmanin dogal
egilimleri yiziinden, bu oyuna katiliyoruz.
Kari-koca, anne-baba ve ¢ocuklar, patron-¢a-
lisan, alici-satic1 ya da devlet ve vatandaslar
olarak, karsimizdakileri ezmeye, onlara is-
tiin olmaya ve onlari isteklerimize gore yon-
lendirmeye ¢alisiyoruz. Diinyasal diizen iste
boyle (aslinda bos olan) bir oyun ve bir ez-
me-ezilme, yonetme-yonetilme ve aldanma-
aldatma miicadelesi olarak siriip, gidiyor.
"Olusum boyle, ama bu dogru mu?” diye so-
racak olursaniz, cevabimiz "hayir" olacaktir.
Clinki insan gelistikce ve maddesi tekamiil
ettikce, ruhu kendisini daha ¢ok hissettirme-
ye ve sinirlarini zorlamaya baslar. Ayrica
dinyanin simdilik boyle isliyor olmasi, ger-
¢egin de boyle oldugu anlamina gelmez. Bu-
radaki temel konu, bilgisizlik ve bilememek-
tir. Bu bilgisizlik, bizi korku ve endiseye sii-
riikler. Adeta bir panik havasi i¢inde, herkes
her an ve her yerde kisisel ¢ikarlarini diisin-
meye, ihtiyaglarini én plana almaya ¢alisir.
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Boyle bir anlayisa gore (tipki hayvanlar
dleminde oldugu gibi) herkes, (hatta insanin
kendisi bile) birbirinin rakibi ve dismanidir.
Tek hedef, her seferinde, kendi payina goz
dikebilecek olan bir rakibi yenmek, altetmek
ve kendini kabul ettirmektir.

Bu nedenle hep gizlenmek, oldugundan
farkli davranmak, aldatici olmak, yalan soy-
lemek, gizli planlar yapmak zorunda hisse-
derler insanlar kendilerini. Clinki samimi,
icten, acik, diirist olmak, vermek, sevmek,
birinin iyiligini istemek gibi egilimler, insani
zayiflatir, rakibe agik verdirir ve yenilgiyi
hazirlar. Aslinda i¢cimizdeki evrensel 6z, biz-
de bu gibi olumlu 6zelliklerin olusmasini
sagliyor. Yani herkesin icinde bdylesine disa
acilma arzusu ve egilimleri var. Ama korktu-
gu, kimselere giivenemedigi ve kendisini yal-
niz hissettigi icin, bu yonlerini hep baski al-
tinda tutuyor, itiyor ve bastinyor. Disa acil-
ma denemelerinde bir-iki kez basarisiz olun-
ca da "tamam, demek ki dogrusu buymus" di-
yerek, yanlishklar zincirine bir halka olarak
takilip, gidiyor. Oysa gizlilik, yalan, aldatma,
rekabet, hirs, dismanlik ve benzeri konular,
insanlarin ve genel diinya realitesinin geriligi
yuzinden boylesine yaygin. Ama guniibirlik
yasamak, kisir, ters, dar ve ytlizeysel iliskiler,
artik giinimiz insani i¢in sevimsiz gelmeye
basladi. Boyle yasamak, simdi onlarr mutlu
etmiyor. "Madem ki yanlis, o halde bu anlayi-
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s1 ve carpikligi asmak gerekiyor" diye disu-
nilmeye basland:.

Nasil mi olacak bu? "Yeni Cagin Bilinci"ni,
yani gercegin biitiinsel oldugunu kavrayarak!
Yuizyilin basindaki bilimsel gelismeler ve on-
larin ortaya koydugu insan anlayisi, kendisi-
ne uygun olan ahlaki, toplumu, sanati ve
ekonomik sistemi dogurmustu. Rekabet, mi-
cadele, sahip olmak gibi 6zellikler, boylece
one ¢cikmaya basladilar. Ama giderek bunun
yanlisligi ve insana ters oldugu ortaya c¢ikti
ve tepkiler dogdu. insanlar mutsuz olduklan
bu sistemi agsmak arzusuyla doldular. Bilim-
sel gelisme de, onlarin bu arayislarina para-
lel bir atihm yaparak, insanin dar algi alani-
nin disinda yer alan ve bizim de bagh bulun-
dugumuz gergeklik bigiminin, butiinsel oldu-
gunu ortaya koydu. Simdi yapilmasi gereken,
bu bilgi bi¢iminin, biitin diinyasal olgularda-
ki pratigini gergeklestirmektir.

Her turld bilgi yararlidir. Asilmakta olan
bir diinya diizeninin temel yapisini ve ona
bagh olarak da, insanin dogasini ¢6zimliyo-
ruz. Bilgi bize, toplumu seffaflastiniyor.
Onun ve oynanan oyunlarin arkasini goérebi-
lir oluyoruz.

S6zu bu kadar uzatmamizin nedeni, bun-
ca karmasa arasinda, perspektifimizi nasil ve
nereye dogru yoneltmemiz gerektigini belir-
lemek i¢indi. Bunun kitabimizla da g¢ok ya-
kindan ilgisi var. Cinki Kirschner'in "Mani-
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pulasyon, Ama Nasil? Sekiz Derste insanlari
Etkileme ve Kullanma Sanati” adli ¢alismasi,
toplumlardaki aldatmaca, kandirmaca ve
uyutmaca uygulamalarinin ne tirli gercgek-
lestiginin giizel bir incelemesini igeriyor. Bi-
reyci toplum anlayisinin bir zirvesi olan bu
arastirma, ¢agdas toplumsal dinamigin yan-
hislarini, ¢arpikliklarini ve gercek insana ne
denli ters oldugunu ortaya ¢ikariyor. Bu sii-
recin olusum ve isleyis mekanizmalarini an-
lamak, bizi toplumsal ¢arkin dislileri arasin-
da ezilmekten kurtarabilir. Olumsuz etkiler-
den daha az yara almak, hizla akan olaylar
arasinda ayakta kalabilmek, hatta zaman za-
man ¢evreye miidahale edip, onu yonlendire-
bilmek giizel bir sey.

Boylece gercek 6ziimiize ve ihtiyaglarimi-
za egilmek, secimleri kendi gergek istekleri-
mize gore belirlemek imkanini elde edebili-
riz. Diinyada (su tarihsel donemde) gegerli
olan oyunun kurallarim tanimak, bizi daha
donanimh kilacak ve hayatimizin iplerini
(olabildigince) kendi elimize almis olacagiz.

Keyifle okuyacagimzi sandigimiz Josef
Kirschner'in "Manipulieren aber richtig. Die
acht Gesetze der Menschenbeeinflussung" ad-
I kitabinm1 Almanca aslindan ¢evirdim. Yaza-
rnn dostca ve sohbet edercesine kaleme aldi-
g1 kitabini sizlere aktarirken, ayni hos ve es-
nek tarzi yakalamak i¢in, serbest bir ¢eviri
yaptim. Dilde gerekli zenginligi yakalayabil-
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mek amaciyla, bazen eski ve de Tiirkcgeles-
mis s6zcik ve deyimleri kullandim. Biliyor-
sunuz artik, prensibimiz hep ayni: Okunan,
anlasilmall. Bu yonde biz, elimizden gelen
gerekli cabay1 gosterdik. Takdir, sizlerin.

Istanbul, Eyliil 1993 Aydin Aritan
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Bu oyunun kurallarini kullanmay: bi-
len kisi, kendi yeteneklerini gelistirir ve
hayallerini gerceklestirme sansini elde
eder

(Dunyada; yetenekli, istekli, hirsh ve
caliskan insan bollugu var. Ama bir de
bakiyorsunuz, bunlar tiim bu yetenek ve be-
cerilerine ragmen, hayatta pek de basanh
olamiyorlar, plinlarini ve hayallerini gercgek-
lestiremiyorlar. Clinkii; insanlan etkileme ve
kullanma sanatinin kurallarini bilmiyor, yon-
temlerini uygulayamyorlar.

Oysa reklamcilar, politikacilar ve profes-
yonel saticilar, kurallari ta yuzyillar 6ncesine
dayanan bu oyunun, yani insanlarn etkile-
mek, yonlendirmek ve kullanmak sanatinin
bitin inceliklerinin farkindalar. Zaten
basarili olmalarinin ardinda da, bu teknigi iyi
uygulamalan yatlyor.)

insanlarin ¢ogu, planlarini ve hayallerini
gerceklestiremeyince, kendilerini kabul ettir-
mek ve hedeflerine ulasmak konusunda
timitsizlige kapilir, hatta bu isten tamamen
vazgecerler. Ardindan kendilerine acimaya
ve bu basansizliklann nedeniyle baskalarini
suclamaya baslarlar.

Bu yiizden diinyada, kendisine olan giive-
nini kaybetmis bulunan bir¢ok mutsuz insa-
na rastliyoruz. Bu turli kigiler surekli olarak,
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baska insanlarin onlara; neyi nasil yapma-
lari, nasil distinmeleri, neleri satin alip,
neye ve kimlere inanmalar: gerektigini soyle-
melerini beklerler. Boylece, hi¢ bir elestiride
bulunmadan, kafalarin1 yormadan ve rahat
bir bicimde, diger insanlarin onlar: istedikle-
ri gibi yonlendirmeleri ve yonetmeleri altin-
da yasar, giderler. Clinki bu insanlar, mani-
pulasyon denen olgunun (yani, etkileme ve
yonlendirmenin), insanlararasi iliskilerde ne
denli 6nemli oldugunu bilememektedirler.

Oysa; istekleri gerceklestirebilmek,
baskalarini ikna edebilmek, bize karsi
diismanca bir tavir takinmis olan dis diinya-
da ayakta kalabilmek ve kendini kullandir-
mamak, hep bu oyunun kurallarini bilmek ya
da "oyunu kurallarina goére oynamak" ile
saglanabilir. Cinki basarili olan kisilerin
pek ¢ogu, bu kurallar1 uygulamakta ve boyle-
likle basariya ulasarak, kisisel mutlulugu bir
ucundan da olsa yakalayabilmektedirler.
Insanlar amaclarina ulagsmayi, bir basari
yasantisi olarak degerlendirirler. Ve basan
yasantilari, insanin ruh saghg) agisindan ¢ok
onemlidir, onlarin hayat iginde dimdik ayak-
ta kalmalarini saglar.

iste bu nedenle diyoruz ki: "Bu oyunun
kurallarini bilen ve uygulayan kimseler, yete-
neklerini gelistirir ve istekleri ile hayallerini
gercgeklestirirler." Bu kurallar1 tanimak, onlar
lizerinde disinmek ve onlarin yardimiyla
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kendilerini gelistirmek konularinda ¢aba gos-
termeyenlerin ise, ne kendilerinden ve ne de
¢evrelerinden hosnut olmadan yasamalarina
da sasmamak gerekir.
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Bu kitaptan en iyi bicimde yararlana-
bilmeniz icin sizlere bir kag tavsiye

Kitaba baslamadan 6nce, sizlere burada
sunulacak olan bilgilerden nasil ve ne bigim-
de yararlanacaginizi disiinmenizi salik ve-
ririz.

Elinizdeki kitap, yalnizca baz fikirler
edinmek i¢in sayfalarini ¢evirip de, sonra bir
yana birakacaginiz eserler gibi degildir. Ama
eger sizin niyetiniz, kitab1 soyle ylizeysel
olarak bir géozden gecirmekse, seciminizde
O6zglrsiniz. Ama unutmayin ki, boyle yapti-
gimizda, kitabi satin almak icin verdiginiz
paranin % 70'i havaya gitmis demektir.

Bu kitap, bir alistirma kitabidir. icerigi,
ondan ginliik yasantiniz icin en kisa sirede
ve en acil ¢6ziimi bulabileceginiz bir bi¢im-
de olusturulmustur. Ve amaci, insanlan etki-
leyip, onlan yonlendirme (ve kullanma) ko-
nusundaki sekiz ana (ya da altin) kurali, siz-
lere sunmak ve bunlar1 nasil kullanacaginizi
da agiklamaktir. Zaten bu kurallar gunlik
hayatinizda uygulayip, onlarin dogrulugunu
sinadikga, kendinize olan giliveniniz artacak
ve basarilariniz gogalacaktir.

Bu kitap, sizi, 6grendiklerinizi uygula-
mak konusunda tesvik edecektir. Boylelikle
cevrenizdeki insanlan, bilingli olarak, eski-
sinden daha iyi etkilediginizi farkedecek ve
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diger insanlarla olan iligskilerinizden ¢ok da-
ha iyi bir bicimde yararlandigimz goreceksi-
niz.

Saniriz boyle sert ve gikaral bir giris, siz-
leri biraz diigiindiirdi. "Diger insanlari mani-
pule edin, onlarnn kendi yararlariniz
doegrultusunda etkileyip, kullanin!" tiriindeki
bir 6neri, belki de kimi okurlara itici geldi.
"Manipulasyon” son yillarda sik¢a kullanilan,
ama genelde olumsuz anlamlarda degerlen-
dirilen bir s6zcuktiir. Glinlik kullanim igin-
de, diger insanlarn "sinsice kandirmak" ya da
onlar1 "tuzaga dislirmek" tirinden yakla-
simlar alan bu sézcik, insanlar1 aptal yerine
koymakla es anlaml olarak da disiinilmek-
tedir. Kisaca, manipule etmek; diiriist olma-
yan, saygisiz ve sorumsuz bir davranis gibi
ele alinmaktadir.

iste bu tirli kliselere ve carpitmalara,
bundan sonraki boélimde cevap verilmeye
cahisilacaktir.

insanlan etkileme ve kullanma konusun-
daki sekiz ana kurali anlatan kitabimiz,
aslinda iki temel boélimden olusmaktadir:

A) Bu kurallarin tanitini ve a¢iklamalan.
Konuyu birgcok ornek tizerinde inceledikten
sonra, manipulasyonun yontemlerini ve uy-
gulama kurallarini analiz edecegiz. Ayrica
manipule edilmis insanlarin davranislarini
¢ozumleyerek, etkileme sanatinin incelikleri-
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ni gérme sansina kavusacagiz.

B) Ogrenilen kurallarin nasil uygulanma-
s1 gerektigi konusundaki uyarilar: Amag, siz-
lerin bu teknigi okuyup, 6grenmeniz degil,
onlar1 hemen pratige ve uygulamaya do-
kerek, yararlanmaya baslamanizdir. Bu konu-
da kitap boyunca, siirekli olarak tesvik edile-
ceksiniz.

Bu nedenle, her kurala zaman ayirmanizi
ve onun Uzerinde ¢alismanizi éneriyoruz. Bu
arada sunu da unutmayin: Kitaptan tam
anlamiyla yararlanmis olmak, anlatilanlari
aynen uygulamakla gergeklesmeyebilir.
Onemli olan, burada ¢grenilenlerin, birgiin
bir yerde ve gelecekteki hayatinizda size
yararh olmasi, o andaki bir davranis bigimi-
nize yon vererek, sizi basarili kilmasidir.

Adina ister manipule etmek, ister ikna et-
mek ya da satis yapmak veya kendini kabul
ettirmek deyin, bu da, tipki bir spor tiiri,
yabanci bir dil ya da muhasebecilik gibi
O0grenilebilen bir seydir. Ve her alanda
oldugu gibi, burada da, basari1 olabilmenin
iki temel 6gesi vardir:

1. Ana kurallar1 tam olarak anlamak ve
onlara hikim olup, iyi kullanabilmek.

2. Surekli alisirma ve idman yaparak,
edinilen bu bilgileri c¢esitli yerlerde ve
olaylarin icinde denemek, bdylece bilgiyi
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gelistirip, ilerletmek.

iste bu iki 6ége, insanlar etkileme ve kul-
lanma sanati (ya da teknigi) igin de gecerli-
dir.
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® Bir insan, diger bir insanla konusmak
icin agzim1 actiginda bilin ki, aklinda tek
bir sey vardir: Onu etkilemek ve kullan-
mak o

Belki siz de, manipulasyonun zararlari
Uizerine gelistirilen sloganlarin ve yapilan
propagandalarin etkisi altinda olanlardan bi-
risinizdir. Ve de, bir ¢ok insan gibi, su slo-
ganlarla en azindan bir kez, karsilagmissi-
mzdir: "Kitle iletisim arac¢lari, hepimizi mani-
pule ediyorlar." "Insanlari manipule eden
seylerin ¢ok azi, onlarin yararinadir." "Kitle
iletisim araglan gelistikce, onlara sahip olan-
larin oyuncaklari haline gelmekte ve onlarin
egemenligine girmekteyiz."

insanlarn manipule etmek konusunun ku-
rallanin1 ve yéntemlerini incelemeye basla-
madan once, yukanda belirttigimiz tiirden
slogan ve kliseler konusundaki bazi yanhs
anlamalari ele almamiz iyi olacak. Yoksa ko-
numuzu ters bicimde anlayabilir ve onu
yanlis temellere oturtabiliriz.

Bir seyi, daha en bastan aglk¢a ortaya
koyalim: Modern toplumlarda, baz1 azin-
liklar, biiylik insan kitlelerini kendilerine ya-
rar saglamak amacaiyla, etkileyip yonlendir-
mekte yani, onlari manipule etmektedirler.

Ama bizlerin de aslinda bunu bekledigi-
miz bir gercektir. Clinkii cogu kez, birisinin
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¢ikip da; neyi nasil yapmamiz, nasil
disinmemiz, nelere inanmamiZ ve neleri
satin almamiz gerektigini bize sdylemesini
arzu ederiz. Baska turli soyleyecek olursak;
insanlarin ¢ogu, kendilerine zor geldigi igin,
bir¢ok konu hakkinda karar alirken; bu segi-
mi baskalarinin yapmasini, karari onlarin
vermesini ister ve bunu beklerler. Ciinki bu,
en kolay ve zahmetsiz olan yoldur.

Ote yandan hepimizin icinde, diger
insanlan en iyi bicimde kullanip, onlar1 ken-
di yararimiz dogrultusunda yonlendirmek
tutkusu da yatar. Ancak, baskalarinin bizi
manipule etmelerinden nasil korunacagimizi
bilmez ve hatta bunu hi¢ diisiinmeyiz.

Kisaca, manipulasyonla her an ve her yer-
de igice yasamaktay1z. Bu nedenle, manipu-
lasyonun etkileri ve zararlarini tartismak ye-
rine, dikkatimizi su iki nokta lizerinde topla-
mak, bence daha onemlidir ve daha ¢ok ise
yarar:

e Manipulasyon tekniginin temelindeki
kurallar nelerdir ve bunlar1 6grenmemiz, bi-
ze ne gibi yararlar saglayabilir?

e Bu kurallan bilmek, baskalarinin bizi,
kendi amaclar dogrultularinda manipule et-
melerini ne oOlcide engeller ve kendimizi
baskalarinin gikarlar1 yoniinde kullandirma-
mayi nasil basaririz?

isvicreli uzman Adolf Portmann: "Mani-
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pulasyon, insan olmanin en temel olgularin-
dan birisidir" diyor. Amerikali insan-bilim
profesorii Walther G. Pinecoke ise: "Eger bir
insan, diger bir insanla konusmak i¢in agzini
acarsa, bilin ki, aklinda tek bir sey vardir:
Karsisindakini etkilemek ve onu kullanmalk,
yani manipule etmek." Belki ilk anda fazla
abartilmis gibi goziikse de, Pinecoke'nin teo-
risi, insanin temel davranislar1 agisindan
onemli bir noktaya isaret etmektedir.

Gercgekten de, biitiin é6mrimiz boyunca,
hep kendimizi bagkalarina kabul ettirmeye
¢ahisir, dururuz. Onlarin, bizim bekledigi-
miz seyleri yapmalarini isteriz ve arzu ede-
riz ki, bizi sevsin, saysin ve itaat etsinler.
Yeteneklerimizi gorip, onlar1 kabul etsinler
ve gelistirebilmemiz ic¢in de bize imkan
taniyip, yardima olsunlar.

Bizi bu siraladigimiz hedeflere ulastira-
cak hersey, bizim icin dogru ve "mibah"tir.
Bu seyler; gii¢ kullanmd, para harcama ya da
otorite uygulamasi olabilir. Bakin buna giin-
lik hayattan bazi 6rnekler verelim:

e is yerindeki sef: "Eger dnceden belirle-
nen hedef satis1 gerceklestiremezseniz, pri-
minizi alamazsimz."

e Okuldaki oOgretmen: "Eger hemen
susmazsaniz, size ceza o6devi veririm" ya da
"eger sessizce dersinizi ¢aligmazsaniz, ben-
den sifir alirsimz."
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e is adami: "Yeni arabam, mutlaka eski-
sinden pahali ve liiks olmal..”

e Ev hanimi, her yeni ¢ikan deterjani,
reklamlarina aldanarak, daha beyaz yikaya- -
cak diye satin alir. Ama yikama sonucunda,
camasirlarin beyazhiginda hi¢ bir fark olma-
digin1 gorir.

e Kizgin adam: "Bana ise yaramaz ve sa-
lak dersiniz, ha! Ben size gosteririm."

e Milyarder is adami: "Oteki patron ben-
den daha zengin, ama saninm gelecek yil,
onu rahatga asarim."

e Devletin otoritesini temsil edenler: "Ka-
nunlara uymayanlar, cezalandirilirlar." Ama
onlarin tek ve asil gayeleri, otoritelerinin
¢ignenip, ayaklar altina alinmasini énlemek-
tir. '

Burada verilen orneklerin ¢ogunda, hede-
fe ulasmak igin c¢ok bilinen bir yéntem
kullanilmistir: Korku yaratmak ve korkut-
mak. Modern toplumlarin yapisini daha
detayh olarak inceledigimizde goririiz ki,
korku yontemi, davranislarimizi belirlemek-
te kullanilan en 6nemli motiflerden birisidir.
Korku, iki yonludiir. 11k olarak kendi i¢imiz-
den dogar ve davranislarimizi belirler. Diger
yandan ise, biz baskalarinda korku yarata-
rak, onlar isteklerimize uymaya zorlanz.

e Ogretmen, égrencilerini cezalandirmak-
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la ya da koti not vermekle tehdit eder ve
ogrenciler de bundan korkarlar. Ciinki kot
not alirlarsa, ailelerini kizdiracaklardir ve
onlan kizdirmaktan da korkmaktadirlar.

e Aileler, ¢cocuklannin okulda basarisiz
olmalarindan korkarlar. Ve bu korkulan ne-
deniyle, ¢ocuklarini daha basarii olmalan
icin zorlarlar.

e Devlet, vatandaslan, kanunlari ¢igneme-
leri halinde cezalandirmakla tehdit eder.
Vatandaslar da, eger kanunlardaki bosluklari
kesfedecek bir avukat ya da bir mali
danisman tutacak kadar paralarn yoksa,
kanunlar c¢ignemekten korkarlar. Aslinda
devletin boéyle davranmasinin nedeni de,
korkudur. Onlar da, eger hi¢ kimse kanunla-
ra uymazsa, devletin yikilacagindan korku
duyarlar.

e Calisan herkes, mevkiini ve isini kay-
betmekten korkar, isverenler de bunu en iyi
bicimde degerlendirirler.

e Belki en ¢ok duyulan korkulardan bir
tanesi de, yakin ¢evremiz tarafindan saygi
gormemek ve ciddiye alinmamaktir. Bu ne-
denle, herkesin bizi begenmesi ve onlarin
hosuna gidebilmek icin, elimizden geleni
yapmaya c¢alisiriz. Moday1 izlemek ve
baskalarindan geri kalmamak igin de ¢aba
gosteririz. Kimi zaman alttan alarak, kimi za-
man fikralar anlatarak, bazen tatilimizden

’
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bahsedip, bazen kendimizi herseyi bilen biri-
si olarak ortaya koyarak, hep tek birseye
ulagsmak isteriz: Cevremizdekiler tarafindan
kabul edilmeye ve deger verilmeye.

e Tabii bu arada, bizim kendilerinden
korktugumuz "tepedekiler” de korku icinde-
dirler. Cinku onlar da, her an arkalarindan
gelen birisinin, kendi yerlerine gegmesinden
ve mevkilerini kaybetmekten korkmaktadir-
lar.

Tipki manipulasyon gibi, korku da, Adolf
Portmann'in deyimi ile "insan olmanin en te-
mel olgularindan biri digeri"dir. Kimi insan-
lar, amaglarina ulasabilmek igin, baskalarin-
da korku durumu yaratmay:i iyi bilirler. Bu
teknigi uygulamayi1 bilmeyen digerleri ise,
hem korkularini yenmeye, hem de onlari kor-
kuya iten kimselerin isteklerini yerine getir-
meye calisir, dururlar. '

Aslinda burada yine bir su¢lu aramaya
gerek yoktur. Clinkii hepimiz, ayni anda hem
"korkutucu”, hem de "kurban" durumunda
bulunmaktayiz. Onemli olan, hangi oranda
distmizdaki kisiler tarafindan yaratilan bu
korku manipulasyonlarinin etkisi altinda
kaldigimiz1 saptamak ve oOzgiir karar alma
alanimizi nasil genisletecegimizi belirlemek-
tir. Bunu basarabilmek i¢in de, korkulan-
mizin nerelerden ve nasil kaynaklandigin
sezinleyerek, onlarin bilincine varmak ve
korkularimizi kontrol edebilmeyi 6grenmek
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gerekir.

Ondan sonrasi size kalacaktir. Korku
silahini gelecekte, baskalarini yonlendirmek-
te kullanip, kullanmamak kendi segiminizle
bicim bulacaktir. "Peki boylé davranmak, bir
tir manipulasyon olmuyor mu?" diye sora-
cak olursaniz, cevabimiz "hayir" olacaktir. Bi-
zim agiklamaya calistigimiz anlamdaki mani-
pulasyon, karsidaki kisinin varligina karsi
yoneltilmis bir tehdit degildir ve onu bir teh-
likeye sokmaz. Yani, elimize silah1 alip, onun
alnina dayayarak, istediklerimizi yaptirmaya
benzemez. Biz burada, karsimizdaki insanin
tembelligini, kararsizligini, rahat1 arayisini
ve bilgisizligini kullanarak, onu istedigimiz
bicimde davranmaya "ikna ediyoruz". Boyle-
ce de kisinin yapacag! eylem, zorla degil,
kendi istegiyle gergeklesmis oluyor. Bu
oyunda, karsidakinin de her an, bizden daha
istin olmak sansi vardir. Ayrica giinlik ya-
santidaki manipulasyon oyununun, karsi-
mizda bagka rakipler ve oyuncular olmadan
oynanamayacagini da belirtelim.

Diger adiyla "kendini kabul ettirme" oyu-
nu, yani "insan olmanin bu énemli olgusu”,
herkese gore ayn bir bicimde uygulanabilme
6zelligine sahiptir. Oyunu iyi anlayan, ¢ok
deneyen ve kurallarina hakim olan, bunlan
daha az basaranlara karsi daima ustin
olacaktir.

Biraz sonra kurallarini tanimaya baslaya-
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cagimiz bu oyunda, tam alt1 tane rakibimiz
vardir. Bu rakiplerin hepsi de, bizimle ayni
amaci tasimaktadirlar: Kendi yararlarini éne
almak ve ona ulasmak bizim zararimiza bile
olsa, bu hedefe dogru ylirumek. Bazilar1 bu
yolda ilerlerken, insan aklinin diistiinebilece-
gi en sinsi ve en zeki planlar1 uygulamaya
koymaktan da cekinmezler.

Rakiplerimiz, aslinda bizim c¢ok iyi tani-
digimiz bir ¢evredir. Aile, is ortami, dost ve
arkadas gruplari1 bunlarin en basta gelenleri-
dir. Manipulasyonun bir ¢ocuk yuvasindan,
meclis siralarina kadar uzanan genis uygula-
ma alani igerisinde, akla gelen her tiirli silah
ve ara¢ kullanilir. Her ne kadar disariya karsi
sefkat ve acima duygular1 yansitilsa bile,
herkes yeni kurbanin kendisi olabilecegi.
endisesiyle, elindeki tim imkanlar1 acima-
s1zca degerlendirmeye ¢alisir.

Gelin, ilk manipulasyon kuralinda, tipki
yarisma dncesi tartiya ¢ikarken birbirlerini
taniyan boksorler gibi, biz de alti1 rakibimizi
tanimaya ¢alisalim.






Birinci Manipulasyon Kural1

Manipulasyon oyununda her gin karsi-
miza ¢ikan belli bash alti tane rakip
vardir. Bunlarin hepsi de, bize karsi kendile-
rini kabul ettirmeye c¢ahsirlar. Biz de onlara
karsi1 ayni bicimde davranir ve onlara kendi-
mizi kabul ettirerek, kendi isteklerimizi ger-
ceklestirmeye (yani, yarar saglamaya) ugrasi-
rnz.

Unutmamak gerek ki; basaril1 olmak, an-
cak rakipleri bilingli bir bicimde tanimak, on-
larin davranislanni inceleyip, ¢ozimlemek
ve elde edilen bu bilgileri daha sonra uygula-
maya dokmek yoluyla saglanabilir.



36 Manipulasyon Ama Nasil?

Alti rakibimiz sunlardir:
1- Karsi cins,

2- ilerlememizde ve kendimizi kabul et-
tirmemizde yolumuza ¢ikan ve bize engel
olanlar,

3- Otoritdeler ve bu otoriteleri kendi cllkar-
lar1 dogrultusunda kullananlar,

4- icinde yasadigimiz toplum,
‘5- Kitle iletigim araglan,
6- Aile.
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Eger, insanlarin sizin hakkinizdaki
gercek diisiincelerini 6grenmek istiyorsa-
niz, onlarin beklediginden farkh bicimde
davranin

Bu kuralin amaci, sizin rakiplerinizi daha
iyi tanimanizi saglamaktir. Ayrica sunu da
hi¢ aklinizdan ¢ikarmamaniz gerekiyor Kki;
gunlik yasantiniz iginde manipulasyon oyu-
nuna katilan herkes, ister ¢ocugunuz, ister
esiniz, isterse de arkadasiniz olsun, sizin ra-
kibinizdir. Onu sevmeniz, iyi anlasmaniz,
herseyinizin ortak olmasi bile, bu gercegi ka-
bul etmenizi engellememeli. Cliinki hayatin
icinde herkes, siirekli olarak birbirini etkile-
meye ve yonlendirmeye ugrasmaktadir.

Eger bir insani seviyorsaniz, onun da sizi
sevmesini saglamaya calisirsiniz. Bu nedenle
ona, kendinizin en giizel yizini géstermek
icin ugrasir, karsinizdakinin de sizi o yoni-
niizle algilamasini istersiniz.

Temelde, sizin bu tirli davranmaniz ile
X firmasinin piyasaya yeni ¢ikardig otomo-
bilin en ustiin yanlarini tanitan reklamlan
arasinda, alicilari etkilemeye ¢alismak agisin-
dan pek bir fark yoktur.

iste, bu gercegi bilincli olarak gérmek ve
buradan ¢ikan "rekabet" ve "rakip olma" olgu- -
sunu kabul etmek, sizin kendi planlarnnizi ve
fikirlerinizi (ya da duygu ve isteklerinizi),
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amaca uygun bir bicimde "satabilmenin" ilk
ve on kosuludur.

Bu kitabimi yazmak i¢in malzeme topla-
digim bir donemde, "Wiinsch Dir Was" (Bir
Dilek Dile) adh televizyon programinin ha-
zirlayicilan arasinda da bulunuyordum. Bu
program, Almanya'da o giine dek yapilmis en
saldirgan program olarak iinlenmisti ve bir
¢ok tartismalara konu olmustu. Zaten bu
programin hazirlayicilan olan bizler icin de
ama¢ buydu. Bizleri her hafta izleyen
yaklasik 30 milyon seyirciyi tahrik ederek,
onlan anlatilan sorunlara karsi elestirel bir
tavir almaya ve diistinmeye zorlamak istiyor-
duk. Bunu daha acgik ve degisik bir bicimde
soylemek gerekirse, amacimiz seyircileri bu
yonde yonlendirmek, yani manipule etmekti.

Bu programdaki t¢ yilhk ¢alismalarim si-
rasinda en ilgin¢ olaylardan biri, 1.58 cm
boyundaki, narin, siyah sacl bir kadin olan
ve hayati, ad1 gecen program sayesinde ta-
mamen degisen Esther Vilar'la tanigmamda.

Bir keresinde, onu bu programa yarisma-
<1 olarak katilan ailelerin kizlari ve anneleri
ile bir tartismaya sokmak fikrine kapilmigtik.
Icimizden bazilari, onun kadin-erkek iligkisi
hakkindaki devrimci yazilarim1 okumuslardi.
Ama programdan once, onu ve "Terbiye Edil-
mis Erkek" adh kitabini bilenlerin sayisi ol-
dukga azd.



Manipulasyon Ama Nasil? 39

Esther Vilar programimiza katilmak tze-
re davet ettik. Sehrimize geldigi guiniin
aksami, onunla birlikte bir restauranta gi-
derek, program hakkinda sohbet etmeye
basladik. O anda, onun kitabinda dile getirdi-
i sert ve saldirgan tavirla, kendi davranisla-
n arasinda ne biiytik bir farklihgin oldugunu
gorince, dogrusu ¢ok sasirmistim. Tedirgin
bir ifadeyle: "Seyircilerin gdéziine batmamak
icin, acaba programda nasil davranmam ge-
rekir?" diye sormus ve eklemisti "onlar ha-
yal kinkhigina ugratmak istemiyorum da."

Karsimda, 6nemli ve alisilmisin disinda
fikirleri olan ve bunlari, yazdig: kitabinda
basariyla dile getiren bir kadin duruyordu.
Ama bu ilging fikirlerini topluma nasil su-
nup, aktaracagini bilemiyor, kisaca, fikirleri-
ni "satmay1” basaramiyordu. Cinki harekete
gecirmeyi istedigi kigileri nasil etkileyecegi
konusunda bir bilgisi yoktu. Ikna etmesi ge-
reken insanlan, bir rakip olarak géormiiyordu.
Oysa bu kadin, 200 sayfalik kitabinda,
kadinlarin kocalarinm nasil manipule ettikleri-
ni gayet gizel bir bigimde anlatmisti. Ama
simdi kendisi, bu diisiincelerini milyonlarca
seyirciye nasil aktaracagini ve onlar1 nasil
etkileyecegini bir turli kestiremiyordu.

O zaman ben ona, soyle bir tavsiyede
bulunmustum: "Eger seyircilerin sizle ilgilen-
melerini ve dustlincelerinizi tartismalarini
istiyorsaniz, diusiindiginizin tam tersi bir
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bicimde davranmaniz, yani onlarin goziine
batmaniz gerekir." Ve bayan Vilar da, prog-
-ramda ona soyledigim gibi davranmisti. So-
nu¢ inanilmazdi. Daha program devam eder-
ken, telefonlar calmaya baslamis ve 6zellikle
de bayan seyirciler, bu "kadini" degil prog-
ramdan, aslinda sehirden atmak gerektigini
haykirmaya baslamislardi. Programdan aylar
sonra bile, gazeteler bayan Vilar'la ilgili
yazilar yazmaya devam etmisler, cesitli ¢cev-
relerde onun fikirleri uzun sire tartisilip,
durmustu. O gine kadar taninmayan kitabi
da, en ¢ok satan kitaplar listesinin basina
yerlesmis ve yazarina epeyce para kazandir-
misti. Size bu ornegi anlatmamin nedeni,
cevremizdeki insanlan etkilemeyi tesadiifle-
re birakmak yerine, bunu bilingli olarak ve
istedigimiz dogrultuda yapmanin mimkiin
oldugunu gostermektir. Ama herseyden on-
ce, sizin her tirli ¢abanizda karsiniza diki-
len rakiplerinizi tanimaniz ve onlarin kim ol-
duklarini iyice bilmeniz gerektigini de yeni-
den hatirlatalim.



Manipulasyon Ama Nasil? 41

1. Rakip: Karsi Cins

Kendinizi kabul ettirmeniz gereken ilk ra-
kip, hi¢ stiphesiz karsi cinstir. Eger bunu
yapmayi ihmal ederseniz, oyunun kurallarini
size kars1 uygulamaya ve sizi kendi istedigi
bicimde yonetip, yonlendirmeye baslayan ta-
raf, kars1 cins olacaktir.

Belki rakibinize kendinizi saydirmak, onu
etkilemek veya onunla evlenmek istiyor ola-
bilirsiniz. Cogu kisi bu yondeki becerilerini
anlatirken, amaclarinin boyle bilingli bir so-
nuca yonelmedigini ileri siirebilirler. Ama
aslinda, bu sozleriyle ¢evrelerinde bulunan-
lari, etki altina almak amacini tasimakta ya
da daha sonra karsilasacaklar bir basarisizli-
gin onceden tedbirini almaktadirlar. Eger bir
kisi daha ilk andan: "Bu kadin benim igin hig
bir sey ifade etmiyor" diyorsa, basarili oldu-
gu zaman da: "Canim zaten ben o sézleri cid-
di bicimde kullanmamistim” diyerek, isin
icinden siyrilabilir. Ginimizdeki evliliklerin
¢ogu, su ya da bu sekilde, bir tarafin diger
tarafa kendini kabul ettirmesi ile gercekles-
mektedir. Bu tirla evlilikler, ilk glinden son
glne, taraflarin birbirlerine iistiin olabilmek
ve digerini manipule edebilmek yolundaki.
cabalarn ile geger.

Eger rakipler manipulasyon oyununun
kurallarini bilmiyor ve onlan bilingli olarak
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uygulayamiyorlarsa, bu is adeta uzun yillar
stiren bir gerilla savasi haline gelir ve sonug-
ta bir meydan savasi ile noktalanir.

Bazi hallerde durum, daha da trajik bir
hal alir. Gegenlerde gazetede soyle bir haber
okumustum. Almanya'nin Westfalen bolge-
sinde 34 yasindaki Gerhard K. adhh bir me-
mur, aile dostlarinin askta kendisinden daha
dayanikhh oldugunu séyleyen 22 yasindaki
karisini, tornavida ile 17 yerinden sisleyerek
oéldarmius.

Kimi evli cgiftler ise, daha az kanh bir yo-
lu tercih ederler. Hayatlarinin geri kalan boé-
limini boyun egerek ya da kendilerine
aciyarak gecirmek yerine, yol yakinken,
bosanmayi secerler. Acaba biitiin bunlann
nedeni nedir?

Cok basit: Cuanki bu ciftler, iki insanin
birlikte yasamas! olayinin 6zinde yatan,
kendini digerine kabul ettirme ve onu yon-
lendirme c¢abasinin kesintisizce siurip
gittigini, bir tirli farkedememektedirler.

Oysa, eslerden birisi bu gergegin bilinci-
ne varirsa, karsisindaki insanin onu her ma-
nipule etmek ¢abasini, kendi kisiligine yapil-
mis bir hakaret olarak kabul etmeyecek ve is,
kavgaya donismeyecektir. Tam tersine, dige-
rinin kendini kanitlamaya ¢alistiginin farkina
vardig1 i¢in, ya onu anlayisla karsilayacak ya
da kendini etkilerden korumak i¢in aldigl
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tedbirleri uygulamaya koyacaktir.

Manipulasyon oyununun kurallarin1 bil-
menin sagladigl avantajlarindan bir tanesi
de, kisiyi anlayish kilmasi ve her saldiriya,
karsi bir saldirtyla cevap vermek yerine, o
hicumu etkisiz kilacak bir jestle, rakibi saf
dis1 edebilmeyi 6gretmesidir.
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2. Rakip: Ilerlememizde ve kendimizi
kabul ettirmemizde yolumuza cikan ve
bize engel olanlar

Arastirmasini filozof, psikolog ve kuram-
cilara birakacagimiz (yani, bizlerin akil erdi-
remeyecegimiz) nedenlerden dolayi, bitin
insanlar, hayatlarinda hep ilerlemeye gayret
gosterirler. Nitekim hepimiz, daha ¢ok para
kazanmak, mesleki basamaklarda yitiksel-
mek, toplum i¢inde taninmak, saygi géormek
ve etkili olabilmek isteriz.

Ama yukanya ve ileriye dogru olan bu
yonelisimizde, karsimiza ya bizi engelleyen
ya da yardim etmesi gerekirken, bunu esir-
geyen kimseler ¢ikar. Manipulasyon oyunu-
nun kurallarina gore, tiim bu insanlar1 da ra-
kiplerimiz olarak gormemiz gerekir.

Bunlar;

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

2- Bu pozisyona tipki bizim gibi goéz
dikmis olan diger kisiler,

3- Bir sonraki adimi kimin ve nasil
atacagina karar verecek ya da bu asamada bi-
ze yardimc olabilecek insanlardir.

Mesleki ilerlemede, bilgi ve tecriibe gibi
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faktorler de 6nemlidir,(Ama her zaman go-
ridlmektedir ki; bir ¢ok kisi, kendi degerine
yarasir bir pozisyonun epeyce altinda yer
alirken, bazi kimseler de hi¢ hakketmedikleri
yerlere gelebilmektedirler. Acaba bunun ne-
deni nedir? Cevabi bize, Amerikan reklamci-
hk ve satis teknigi konularinin onculermden
birisi olan Claude G. Hopkins veriyor®"Yal-
nizca iyi olmak, yeterli degildir. Bilgi, beceri,
¢aliskanlik ve iyi niyet kadar onemli olan
baska bir yetenek de, diger insanlari, bizim
degerimizi anlayacak ve bunu bizim lehlml-
ze kullanacak bigcimde etkileyebilmektir.”

¢ Boyle bir "takdir etme" genellikle kendili-
ginden olmaz. Bu nedenle herkesin "kendini
kabul ettirmek"” konusundaki yasalar1 6gren-
mesi ve bunlardan ¢ikan sonuclar1 da, mes-
leki ilerlemesini kolaylastiracak bir bigimde
devreye sokmayi bilmesi gerekmektedir. ¢
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3. Rakip: Otoriteler ve bu otoriteleri
kendi cikarlar1 dogrultusunda kullanan-
lar

Yapmay! ve gerceklestirmeyi planladigi-
miz bircok iste, karsimiza toplum hayatinin
hiyerarsisi icinde kendilerine yiiksek (ya da
6zel) bir yer kapmis olan kimseler (yani, oto-
riteler) adeta bir dalgakiran gibi dikiliverir-
ler. Yolumuza devam edebilmek igin, agsma-
miz gereken bu otoritelerden, beynimizin
icine kok salmis olan en 6nemli yedi tanesi,
sunlardir:

e Anne ve baba,
e Amir,
e Bizden giigli olanlar,

e Devlet ve onu temsil ettigini iddia eden-
ler,

e Her tuirlti uzman,
e Cogunluk,
e Bir iinvani olanlar.

Bir cocuk, istedigi veya'savundugu konu-
da ne kadar hakli olursa olsun; babasi "ben
senin babanim ve daha iyi biliyorum" dedigi
anda, onun s6zi gegerli olacaktir.

Eger devleti temsil edén bir memura
isiniz diiserse, daha en bastan dezavantajh
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bir durumdasiniz demektir. Ciinki bu kisi
mutlaka yazili bir kanun maddesi bulacak ve
sizi istedigi gibi ezip, yonlendirecektir. Buna
karsilik yapabileceginiz tek sey, kendi ¢ikan-
niz1 korummaya calismaktir ama, devlet her
zaman igin, toplumun yararinin sizin birey-
sel cikarinizdan daha istiin oldugunu size
kabul ettirecek bir giice sahiptir.

Buna benzer bir bicimde; doktorlar, avu-
katlar, oto tamircileri ve elektrikgiler, yani
islerinin uzmani olan kisiler, kendi mesleki
bilgilerini, bir manipulasyon araci olarak
kullanmaktadirlar. Ayrica kendi mesleki bir-
likleri sayesinde, bu otoriter konumlarini,
toplumun diger kesimlerine karsi korumayi
da bilmektedirler.

Her kim, otorite pozisyonunu diger in-
sanlara Kars1 uygulama sansina ve imkanina
sahipse, o kimse kendi isteklerini kabul ettir-
me konusunda, daha en bastan avantajh bir
duruma gecer. Bu kimselerin mevkileri, diger
insanlara adeta sunlarn fisildamaktadir: "Ben
senden ¢ok bilirim, arkamda sende bulun-
mayan bir gii¢ var ve bu nedenle ben, senden
daha istinim."

Biitiin hayatimiz boyunca, otoriteleri
tanimak, kabullenmek ve onlara itaat etmek
yoninde egitiliriz. O halde, bu giicii ele gegi-
ren herkesin, otoritesini cevresindekiler iize-
rinde uygulamasina hi¢ sasmamak gerek.
Unutmayin! Bu kisilerin, gercek bir otorite
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olup, olmamalar1 da 6énemli degildir. Sonucta
hastaligindan kurtulan herkes, bunu bir dok-
tor tedavisine borglu degildir. Manipulasyon
oyununda asil 6nemli olan, bir kimsenin
karsisindakine, kendi mevki ve otoritesini
"kabul ettirebilmesidir." Manipulasyon oyu-
nunu baslatmak igin, iki noktadan hareket
edebiliriz:”

1- Kendimize otoriter bir pozisyon edinir
ve sonra da bunu digerlerine kars1 kullanabi-
liriz,

2- Manipulasyonun diger kurallarini, oto-
riteye sahip olan kisiye kars1 uygulamaya
koyar ve onun daha en bastan elde etmek
istedigi avantajini, dengelemis, esitlemis ve
sifirlamis oluruz.

<$unu hi¢ bir zaman aklinizdan ¢ikarma-
yin: Her otoritenin ardinda, istekleri, zayif-
liklar1 ve duygulari ile bir "insan" vardir ve
onlar da, herkes gibi, manipulasyon oyunu
aracilig) ile etkilenip, yonlendirilebilirler.
Cunkid manipulasyonda kazanmak kadar,
“kaybetmek de vardir. Kendi yararimizi1 6ne
almak isterken, baskalarinin isteklerinin de
bizim 6nimiize gecebilecegini unutmamak
gerekir.
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4. Rakip: Icinde yasadiginuz toplum

Bir keresinde unli disunir Bernard
Shaw: "Kor bir insanin karisi, neden dudakla-
rin1 boyar?" diye sormustu. Bu soruyu genis-
letip: "Kadinlar neden dudaklarini1 boyarlar?”
haline getirebiliriz. Neden bir ka¢ saatligine
tiyatroya giderken, kalin vizon mantolar gi-
yilir? Nicin ellerde ve kollarda pirlantalar,
yiuzikler, bilezikler dolu olmahdir? Nigin
milyonlarca kadin, her yil kozmetik sanayisi-
ne milyarlarca dolar 6derler? Yiizlerinde bi-
raz fazla kahverengi, dudaklarinda biraz da-
ha kirmizi olsun ya da g6z gevrelerinde daha
az kirisik kalsin diye mi?

Peki erkekler nigin karilarina kiirkler ve
miicevherler alirlar? Niye otomobilleri Mer-
cedes, Jaguar ya da Rolls Royce olmahidir?
Nicin toplumda 6n pléna;gkabilmek icin, el-
lerinden geleni yaparlar4Bir ¢ok kisinin ha-
yali, giiniin birisinde, ¢evresindekilere: "Bak,
ben su kimseyim, su mevkideyim ve bu ka-
dar kazaniyorum" dedikten sonra, onlarin
yuzlerinde saskinhk, hayranhk ve kiskanc¢hk
panltilarim izlemek degil midir?

Niye boyle davraniriz, nedir biitiin bunla-
rin amaci?

Herhalde bunun ilk nedeni, siirekli olarak
baska insanlar: etkilemek ve onlarin hayran-
hgini kazanmak istegidir. Bunu belki biz ¢ok
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istemiyor olabiliriz, ama ¢evremiz bizi her
an, boyle davranmaya itmektedir. Onlar, ici-
mizdeki "hep, oldugumuzdan daha baska ol-
ma" tutkusunu harekete gecirmekte ve bizi
digerleri gibi davranmaya, modaya uymaya,
daha ileriye gitmeye ve hayata tutunmaya
dogru zorlamaktadirlar.

Boyle bir davrams bicimi, bizi surekli
olarak baskalar: ile bir rekabet ve ¢ekisme
icine girmeye yoneltir. Cinki en azindan bir
ya da iki kez de, bizim kazanmamiz gerek-
mektedir. Yoksa insan olarak kendimize gi-
venimiz kalmaz. Kimileri bu oyunu dylesine
ciddiye ahrlar ki, hayatlarindaki herseyi,
boyle "6nemsiz" zaferleri kazanmaya adar ve
bazen de herseylerini yine bu ugurda kaybe-
derler.

Kimileri ise bu davranisi, "anlamsiz bir
tiketim qilginlhig1" ya da "teknolojik gelisme-
ye olan merak yizinden, tutkularin kolesi
olmak” biciminde degerlendirirler. Bu gibiler,
pek de haksiz sayilmazlar. Cinki boéyle bir
davranis bi¢imi, bir ¢ok anlamsizhg iginde
tasimaktadir.

Ama yine de, karar1t vermek ve se¢imi
yapmak, yani hangi etkenlerin bizi yonetece-
gine razi gelecegimizi belirlemek, bize
baghdir. Ayrica, bagkalarinin bizi nereye ka-
dar ve nasil etkileyip, kullanacaklarinin sinir-
larini belirlemek de, yine bize diismektedir.
Kesin olan birsey varsa, o da, bizim bu ken-
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dimizi kabul ettirme gabamizin, baskalari
tarafindan tesvik edilmesi, hatta bizim buna
zorlanmamizdir. Hangi taraftan gelirse gel-
sin, bu dis giliclerin bizi sikistirma ve zorla-
ma yontemleri, hep ayni1 plani izler:

1- Bize, herkes icin gecerli ve dogru
oldugunu kendilerince saptadiklar1 davranis
bi¢imlerini kabul ettirmeye cahsirlar.

2- Eger bu davranis kaliplarina uygun ola-
rak hareket edersek, bizi 6diillendirecekleri-
ni, baskalarmin da bizi hayranlik ve begeni
ile izleyeceklerini sdylerler.

3- Onlara inanir da, istedikleri "klise
tip"ler gibi davranirsak, bu kez de baskalari-
na bizi ornek gosterir ve: "Bak, o ne kadar
dogru davraniyor, sen de oyle ol' derler.
Kendilerinin azinhkta kalmasindan c¢ekinen
digerleri de: "Cogunluk boyle davrandigina
gore, bunda bir hikmet var demektir. O halde
ben de onlar gibi davranayim" diye diisiin-
meye baslarlar.

iste bu kisir déngii icinde bizler, bazen
bir tarafta, bazen de diger tarafta yer alinz.
Ancak, olaylar arasindaki baglantilar ¢ozip,
bu ¢emberden ¢ikmayi! basardigimizda, dav-
ranislarimizin bizim disimizdaki kisiler ve
organlarca belirlenmesinin de, 6niine ge¢mis
oluruz.

Ozetleyecek olursak; manipulasyon oyu-
nunun kurallarini1 bilmek ve uygulayabilmek,
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bize iki agidan yarar saglar:

1- Baskalan tarafindan, ne olgliye kadar
manipule edilebilecegimizi kendimiz belir-
leyebiliriz,

2- Baskalarimin bizi kendi ¢ikarlan
dogrultusunda manipule etmelerini ve kul-
lanmalarin1 engeller ve hatta onlarin kendi
silahlarinin, kendi yararimiz igin kullanil-
masinl bile saglayabiliriz. Yani, onlarin
silahlarini ellerinden alip, kendilerine dogru
yoneltebiliriz.
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5. Rakip: Kitle iletisim araclar:

Kitle iletisim araglar1 dedigimizde, bu-
nunla; gazetéler, dergiler, radyolar, televiz-
yon, reklamlar, sinema filmleri ve kitaplar-
dan olusan haberlesme ve kiltir agini kas-
tetmekteyiz. Bu araclar bize, bilgi ve enfor-
masyon saglarlar, eglendirirler ve kimi in-
sanlarin bizim i¢in buldugu, sectigi ve lize-
rinde ¢alistigi mesajlar aktarirlar. letisim
araclari, azinhktaki kisilerin, ¢ogunlugu ma-
nipule etmek icin kullandigi yontemlerin
tasiyicilari ve ileticileridir. Kendilerine inan-
digimiz kaynaklardan geldikleri ic¢in, bu
mesajlar1 elestirmeden kabul eder ve onlarin.
inangh birer izleyicisi haline geliriz. Boylece
de, azinhktaki kigilerin bizleri manipule et-
melerine firsat tanimis oluruz. Ama eger kit-
le iletisim aracglarinin bu tiirli 6zelliklerinin
farkina varirsak, onlarin bizi manipule etme-
lerinin 6niline gecebiliriz.

Omriiniin 40 yilim1 reklamciliga adamis
olan Vigtor O. Schwab, yazdigi kitabinin giri-
sinde,fair urinin satisindaki en 6nemli 5
faktort

@‘Potansiyel alic1 kitlerin dikkatini gek-
mek, .

sOyle siralar:

2-'Uriniin onlara saglayacagi ya da
sagladig1 en az bir avantaji gostermek,
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(éyBu avantaji kanitlamak,

gi—l\/Ahada, o avantajdan yararlanma iste-
gint-ve ihtiyacini uyandirmak,

fS Aliclyl, o lirini almaya tesvik etmek.

“Siraladigimiz 5§ faktér, iyi bir satic
olmanin artik klasiklesmis temel kurallanidir.
Bunlardan yararlanan saticilar, bazen tele-
vizyonu, bazen gazeteyi, bazen de diik-
kandaki tezgahin arkasini kullanarak, bizi
satin almaya zorlar, dururlar.

Bir noktaya her zaman dikkat etmek gere-
kir: Satici hi¢ bir zaman, alicinin o uriine ger-
cekten de ihtiyaci olup, olmadigim hig¢ di-
sinmez. Onun kafasindaki tek diisiince:
"Urinimi nasil daha gekici bir hale getire-
yim ki, alic1 dayanamayip da, onu alsin" fik-
ridir.S

Reklamlar, kitle iletisim araglarinin bizim
lizerimizde yarattiklar: etkilerin yalnizca bir
boélimidir. Bunun yani sira, bu araglar; do-
kimanterler, enformasyonlar, haberler ye
cesitli oykiiler aracihig: ile evlerimize kadar
girip, "bunlarin nic¢in bdéyle olduklarim"”
anlatir ve acgiklarlar.

iste tiim bu etkenler birleserek, bizim ka-
naatlerimizi ve kararlarimizi oylesine etkiler
ve bicimlendirirler ki, artik onlara karsi
¢ikamaz bir hale geliriz. Kitle iletisim aracla-
rin1 kontrolleri altinda tutan kisiler, kendile-
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rini bir otorite semboli haline getirirler ve
herseyi bildiklerini ve de daima hakl olduk-
larini iddia ederler. Evet, biz onlara izin ver-
digimiz sirece, hakhdirlar. Ama eger bu soy-
lenenleri ve tanitilanlan objektif olarak ince-
ler ve ic¢lerinden yalmzca kendimizce de
dogru olanlara inanacak olursak, onlarin da
bu saltanati yikihir.

Ayrica sunu da unutmayin ki: Aslinda
iletisim araclar1 da, bize satilmak istenen
urinlerdir. Ve onlar da, tipki diger trinler
gibi, Victor O. Schwab'in kitabinda belirttigi
o bes ana kurala baglrdirlar.

Buradan su sonug cikiyor: Her zaman ve
her yerde, kitle iletisim aracglarindan, her-
hangi bir magazadaki tezgaha kadar(oir uri-
nin gergek degeri ile onun pazarlanmasi si-
rasinda kendisine yakistirilan degeri arasin-
da, daima biiytik bir farkhilik bulunmaktadul'}
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6. Rakip: Aile

Bu bashgi okuyunca, belki bir cogunuzun
aklina; "ne aile mi? Yani benim ailem bana
rakip mi olacak" sorusu gelmistir. Belki "ra-
kip" sozcugi burada biraz agir olmustur
ama, gercekten de ailenin bdylesi bir etkide
bulundugunu, daha diin aksam yasadigim bir
olay bana yeniden kanitlad1.

Odamda cgalisirken, ili¢ yasindaki oglum
kosarak merdivenleri ¢ikt1 ve odaya girdi. Bir
elinde soyulmus bir muz tutuyor, bir yandan
da gozlerinden yaslar bosaliyordu. Bana neyi
anlatmak istedigini kavrayana kadar, epeyce
zaman gecti: Megerse annesi ona, daha ¢ok
vitamin igerdigi icin muz yemesini sdyliyor
ve de onun yemegi arzuladig! ¢ikolatay: da,
"dislerini ¢lritmekten baska bir ise yarama-
dig1 icin" elinden almak istiyormus. Ben de,
onun i¢in muzun daha yararh olacagini di-
siniyordum ama, bunu ona anlayacagi bir
bicimde nasil anlatacagimi kestiremiyordum.
Sonra birden, onun hi¢ beklemedigi bir sekil-
de: "Peki, eger muzu yemek istemiyorsan,
ver de, bir dis ben 1sirayim bari" dedim. Cok
sasirmistl, 6nce aglamayi kesti, sonra da mu-
za sahip ¢ikarcasina, onu goégsiine bastirdi.
Gozlerini acarak bana bakiyor ve sanki: "Sana
da pé oluyor boyle? Beni yapmak istemedi-
gim seye zorlamaktan vaz mi gegiyorsun?"
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demek istiyordu.

Sonuc¢ta muzu bana uzatti. Ben de irice
bir parcayi i1sirdim ve zevkle ¢ignemeye bas-
larken, dikkatimi ondan ayirip, yeniden ca-
lismama dondim. O da, herhalde muzun
gercekten de o kadar koéti bir sey olmadigini
disiinmiis olacak ki, cok ge¢meden bir kose--
ye cekilip, muzunu yemeye basladi.

Bliytiik bir ihtimalle, "ilgilenilmek ihtiya-
1", hem annesinin, hem de babasinin onun
sorunu ile ilgilenmeleri nedeniyle tatmin ol-
mustu. "Bu, basit bir giinlik olay" diyeceksi-
niz ve bunda da haklisiniz. Ama iste asil o
"ginlik yasanti" ve "ginlik olaylar”, karsilik-
Il manipulasyon oyununun en-sik ve en yay-
gin bicimde oynandig: alandir. Simdi bizim
bu oyunun kurallarini bildigimiz igin, neyi
farkhh yaptigimizi goérelim:

e Cocuk, cikolata yemek istiyordu. Bu is-
tegi yerine getirilmedi.

e Anne, onun ¢ikolata yerine, muz yeme-
sini istiyordu.

e Cocuk, isteginin kabul gérmesini ve ona
saygl duyulmasini arzuluyordu. Ama bu iste-
gini uygulamaya koyacak giicii olmadigi igin,
yapabilecegi tek seye basvurmak zorunda
kaliyor ve yaygaray) basiyordu.

e Ayrica, babasina yardim i¢in basvurup,
annesini etkilemek istiyordu.
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e Ben, bir baba olarak otoritemi ortaya
koyup, ona muzu zorla yedirtebilirdim. Ama
boyle davranmakla, pek de bir sonuca vara-
mayacagimi, hele onu ikna etmeyi hi¢ basa-
ramayacagimi hissettigim igin, baska bir
yontemi denedim.

e Cocuk, boylece "dikkat ¢cekmek" ve "il-
giyi izerinde toplamak" ihtiyaglarini tatmin
etmisti.

e Ben de, kendi agimdan, anlayish davra-
nan, ama otoritesini de kabul ettirmis bir ba-
ba oldugumu kanitlayarak, mutlu olmustum.

eEsim, hem sorunu onun tzerinden aldi-
gim ve onu ¢ocukla ters dismekten kurtardi-
gim i¢in, hem de ¢ocugun muzu yemesi baki-
mindan memnundu.

o Ustelik karimin bana karsi olan giiveni-
ni ve saygisini da korumustum.

iste size dokuz hamlelik, mini bir mani-
pulasyon oyunu. Neticede her li¢ oyuncu da,
sonu¢tan memnun kalmisti. Ama eger ben,
oglumu birazcik manipule etmek yerine, onu
muzunu yemeye zorlasaydim, kimbilir neler
olacakt1?

Su asamada size bir soru sormak istiyo-
rum: "Az onceki manipulasyon oyununda,
herkesin birbirinin rakibi oldugu tezi, yanhs
midir?" Yirmi yildir gazetecilik, reklamcilik
ve televizyonculuk yapmaktayim ve manipu-
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lasyon konusunda is hayatimda o6grendikle-
rimden daha fazlasini, eyde esim ve ¢ocukla-
rimdan 6grendigimi soylersem, inanin bir
abartma yapmis olmam.

Politikacilarin se¢gmenlerini, oto saticilari-
nin miusterilerini, ana-babalarin ¢ocuklarnni
(ya da tersi) etkilemek, onlar kendi istekleri
dogrultusunda yonlendirmek ve kendileri gi-
bi diistinmelerini saglamak i¢in uyguladiklan
yontemlerin, birbirinden hig bir farki olmadi-
gin, size rahathkla sdéyleyebilirim.

Bu nedenle, profesyonel manipule ustala-
rindan ¢ekinmeyi ve onlarin her dedigine
inanmay: bir tarafa birakarak, manipulasyo-
na itaat etmenin insani nasil bagimh kildigi-
ni bilingli bir bicimde gérmek gerekir. Mani-
pulasyondan korkmayin. Cinki hepimiz
onu, ta cocuklugumuzdan beri, bilerek ya da
bilmeyerek uygulamadik mi? Ayrica herkese
acik olan bu oyunun kurallarini incelemek,
6grenmek ve bu konudaki yeteneklerimizi
gelistirmek, inanin kimsenin zararina degil-
dir.






ikinci Manipulasyon Kurali

4{£ger bir kimsenin sizi dinlemesini isti-
yorsaniz, mutlaka onun dikkatini ¢ekmeyi
bilmek zorundasiniz. Ve eger kendinizi din-
letemiyorsaniz, kendinizi kabul ettirmeniz
ve baskalarini kendi yararlariniz dogrultu-
sunda etkilemeniz de mimkiin olmaz.

Siz eger dikkat ¢cekmemek istiyorsaniz,
merak etmeyin, bunu basarabilirsiniz. Ama
unutmayin ki, dikkat ¢ekmek konusundaki
korkusunu yenemeyen ve bir seyi yanls ya
da bosuna yapma riskine giremeyen bir kim-
senin, kendini kabul ettirmek ve gelistirmek
konusunda hi¢ bir sansi yoktur.
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Kendini kabul ettirmenin ilk adimi;
girisken olmalk, inisiyatifi (davranma onceligi
ya da dlstinligini) kendi eline almaya
calismak ve kendi tizerine dikkati ¢ekmeyi
basarmak ile atilirpAyrica bu konuda basanh
olmanin ve dikkati ¢cekmenin alti dnemli
kural (ya da yontemi) vardir. Simdi sizlere
daha detayh olarak agiklamaya ¢alisacagim
bu alti yontemi soéylece siralayabiliriz:

1- Sizden beklenilenin, tam tersini yap-
mak.

2- Bilingli olarak "iltifat" etmek.

3- Bilingli olarak, karsinmizdakileri "kigkirt-
mak" ya da "meydan okumak".

4- Ustiin bilgi yéntemi.
5- Dolayh yol yontemi.
6- "Haci yatmaz" yontemi.
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Beklemek yerine eyleme, harekete ve
yapmaya dogru ilk adimi atin ve bundan
korkmaymn

Bircok insanin isteklerini, hayallerini ve
ihtiyaclarin1 gergeklestirmek ya da elde et-
mek isterken karsilastiklari en dnemli engel,
gerekli olan ilk adimi, zamaninda atamamis
olmaktir. Bu ilk adim, baskalarinin sizi far-
ketmeleri, ciddiye almalar1 ve dinlemeleri
anlamina gelir. Ayrica yine bu ilk adim, kisi-
nin pasiflikten ve beklemekten siyrilip, hare-
kete gecmesi, bir rizikoya girmesi ve eyleme
yonelmesi demektir.

Tanmidigim ¢ok sayida yetenekli insanin,
kendilerini daha kii¢iik yaslardan itibaren
kaderlerine terketmis ve buna boyun egmis
olduklarini biliyorum. Bunlarin hemen hepsi
umitsiz bir bi¢imde, birilerinin gelip de, ken-
dilerine bir sans vermelerini bekler, durur-
lar. O s6zi ¢ok edilen "tesadiif"iin hayatlan-
n1 degistirecegi giini de adeta iple ¢ekerler.

Bunlar, isyerlerinde islerin daha iyi olaca-
g1 gunu; evliliklerinde iliskilerin diizelecegi
anl; muayenehanelerde ¢agirilmayi ve bir lo-
kantada ise garsonun gelmesini beklerler.

Hayatlarinin akisini, yani kaderlerini ken-
di ellerine almak istememeleri konusunda
da, binlerce nedenleri vardir ve bunlan
acgiklamak i¢in, bir siri glizel bahaneler bu-
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lurlar: "Ben elimden geleni yapiyorum ama,
bir tirli beni ciddiye almiyorlar.” "Evet, ben
de harekete ge¢mek istiyorum, ama bunu
nasil yapacagimi bilmiyorum." Sirekli olarak
karsilarina diktikleri ve "ama, fakat, nasil" gi-
bi tuglalardan orili olan duvar, onlarin bir
tirli "bekleyenler ordusu” olmaktan ¢ikip
da, o ilk adimi1 atmalarina firsat vermez.
Okula gittigim ve 2. Diinya Savasi'ndan bir
kag yil sonrasina rastlayan giinlerde, New
York Harald Tribune adli Amerikan gazetesi,
bitin diinyadaki 15-17 yaslarinda bulunan
gengler arasinda bir kompozisyon yarigsmasi
diizenlemisti. Her ililkeden kazanan bir
o6grenci, bir ay siireyle New York'ta misafir
edilecekti.

Tabii ki sinifimizdaki herkes, béyle bir
Amerika gezisi i¢in can atiyordu. Ama is, bu-
nu kazanabilmek icin ilk adim1 atmakta ve
yarismaya katilmaktaydi. Bu sansi kullanma
konusunda, hepimiz ¢cekimser kalir ve "ama,
o kadar katilanin arasindan biz mi birinci
olacagiz" diye tereddiit gosterirken, sozli-
glinde "ama, acaba" gibi sozciikler bulunma-
yan Gerhard Andlinger adli arkadasimiz,
kompozisyonunu yazmis ve yarismaya
yollamisti bile. Yaklasik 4.00G basvuru ara-
sinda birinci olan Gerhard, Amerika'ya git-
meyi basarmisti. New York'ta daha sonra
kendisini Princeton Universitesi'nde okuta-
cak olan zengin ve ¢ocuksuz bir aile ile de
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tanisan bu arkadasimiz, adeta kendi gelece-
gini elleri ile olusturmustu. Bugin Amerikah
bir milyoner olan Gerhard Andlinger, New
York'ta muhtesem bir evde oturmakta ve ai-
lesi ile seckin bir hayat siirmektedir.

Bu 6rnek bence, "dikkatleri nasil lizerime
cekerim" sorusuna verilebilecek en giizel ve
carpici cevaptir{"ilk adimi siz atin ve baska-
larinin sizin igin "tesadiifi” bir seyler yapma-
sin1 beklemeden, harekete gecen siz olun!">

{ Bu nedenle, ikinci manipulasyon kurah
sunu vurgular: "Eger baskalarinin dikkatini
kendi tizerinize ¢ekmek istiyorsaniz, bekle-
mek yerine; eyleme, harekete ve yapmaya
dogru ilk adimi atin ve bundan korkmayin!"
Belki de bu davranisiniz, hayatinizin akisini
degistirecek ilk adim olabilir.7
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Bir daha lokantaya gitmeden dnce,
baz1 seyleri farkli bicimde diisiinseniz,
iyi olur

Soyle dusinin. Bir lokantaya girdiniz,
kendinize bos bir masa buldunuz ve oturdu-
nuz. Sonra garsonun gelmesini ve meniyu
getirmesini beklediniz. Bir siire sabrettikten
sonra, garson geldi. Ondan yemek listesini
yani, menuyu getirmesini istiyorsunuz. Gar-
son menuyu getiriyor ve basiniza dikilerek,
elinde kagit ve kalemiyle, size adeta acelesi
oldugunu hissettiriyor. Bu, sizi biraz gergin-
lestirdigi icin ona, se¢iminizi yaptiktan son-
ra kendisini ¢agiracaginizi soyleyerek, gon-
deriyorsunuz.

Sonugcta, yaninda bulgur pilavi bulunan,
kizartma et yemegini seciyorsunuz. Ama etin
yanindaki bulgur yerine, caniniz piring geki-
yor.

Nitekim garsonu cagirarak, kizartma et
istediginizi, ama yanina bulgur yerine, piring
pilavi koyulmasini arzu ettiginizi belirtiyor-
sunuz. Ama garson oOziir dileyerek, ancak
meniide olan yemekleri 1smarlayabileceginizi
soyleyince, siz memnuniyetsizlik gosteriyor
ve israr ediyorsunuz. Bunun lzerine garson,
mutfaga giderek, asciya danismasi gerektigi-
ni ifade ederek, yaninizdan ayriliyor. Ve siz
orada hdla istediginiz yemegi yiyip, yiyeme-
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yeceginizi bilemeden, beklemeye devam edi-
yorsunuz.

Dikkat edecek olursaniz, zamanii.izin
buyuk bir bélimiini, lokantada beklemekle
gecirdiginiz ortaya ¢ikacak. Ayrica hersey is-
tediginiz gibi gitmedigi igin, sinirleriniz de
bozulmustur. Ama az sonra garson gelip de,
ah¢iya sordugunu, ama ne yazik ki yalnizca
bulgurlu et servisi yapabileceklerini soyle-
yince, sinirleriniz iyice tepenize ¢ikacak.

Belki de garson, sizin isteginizi iletmek
lizere ahgiya bile gitmemistir ya da size bir
ayricalik yapmamak icin ahgiy: 6ne surmek-
tedir.

Dogruyu soylemek gerekirse, garsonun
size bir ayricalik yapmasi i¢in bir nedeni de
yoktur. Belki de siz: "Ama ben ona, bu hiz-
metinin karsilig1 olarak para édiyoium” di-
yebilirsiniz. Ancak burada 6nemli olan, para
degil, cok daha baska birseydir. Sizin unut-
tugunuz, garsonun dikkatini zamaninda
¢ekememis olmaniz ve onu kazanma firsatini
elinizden kagirmis oldugunuzdur.

isterseniz bu olayi, bir de Birinci Manipu-
lasyon Kurali'nda gormiis oldugumuz "raki-
bin" bakis acgisindan inceleyelim:

Bir tarafta, siz varsiniz. Lokantaya sevdi-
giniz bir yemegi, herhangi bir sorunla karsi-
lasmadan ve olabildigince rahat ve ¢abuk
olarak yemek icin geliyorsunuz. Ve bu 6glen,
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caniniz piring pilavi gekiyor.

Diger tarafta ise, sizin rakibiniz, yani gar-
son yer aliyor. Isini mimkin oldugunca ba-
sit ve yorulmadan goérmek istiyor. Bu neden-
le, 6zel istekleri ve kaprisleri olan miisteri-
lerden de pek hoslanmiyor. Ciinki her yeni
istek, onun acisindan zaman kaybi, zahmet
ve eziyet anlamini tasiyor.

Aslinda sizin yemegi begenip, begenme-
meniz de, onun agisindan bir 6nem tasima-
maktadir. Garson i¢in en 6nemli konu, is ve
calisma diizeninin bozulmamasidir. Bu ne-
denle size, kendi programini ve ¢alisma bigi-
mini kabul ettirmeye ¢alisacaktir.

iste, her giin karsilastigimiz manipulas-
yon oyununa tipik bir érnek daha. Buradaki
temel sorun, kimin kendi istegini karsisinda-
kine kabul ettirecegidir. Acaba rakiplerden
hangisi, karsisindakini kendi istegi dogrultu-
sunda yonlendirebilecek ve kendisini bu
amaca ulastiracak olan ilk adimi daha 6nce
atabilecektir? '

Burada dikkat edilmesi gereken iki temel
nokta vardir:

e Garsonu, size ayricahkli bir bigimde
davranmaya ikna edebilmeniz i¢in en dogru
an (dogru zamanlama) hangisidir?

¢ O ani buldugunuzda, ne yapmaniz gere-
kir?
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Yukaridaki kendi olusturdugumuz olayda
siz, tipik bir bekleyen insan tipini canlandiri-
yorsunuz. Bu tiirli bir davranis igine giren
kisiler, herhangi bir sorun kendiliginden
cikana kadar, sessiz kalir ve olaylarin
gelismesini beklerler. Bu noktada, sizin gar-
sona karsi kullanabileceginiz herhangi bir
kozunuz ya da avantajiniz yoktur. Hatta gar-
son, size karsi daha rahat ve ustiin bir ko-
numdadir. Cinki sizin beklemeniz ve
yemegin gecikmesi, caninizin sikilmasi, si-
nirlerinizin gerilmesi ve giderek yemegi unu-
tup, garsonun ilgisizligine takilmaniz, onun
hi¢ de umurunda degildir.

Simdi olayin akisini yeniden gozden gegi-
relim ve hangi zamanda, ne tirli davranma-
nin daha dogru olabilecegini inceleyelim:

1. Lokantaya giriyorsunuz: Hemen bir ye-
re oturmak yerine, garsonla bir iliskiye ge-
¢iyor, ona dogru yuriiyor ve size, giizel bir
masa gostermesini istiyorsunuz. Bir masa
aramak igin hareket ettiginde, siz de pesin-
den giderek, onu izliyorsunuz. iste burada
en onemli nokta sudur: Beklemek yerine,
olayin pesinden ve lizerine gidiyorsunuz. Ra-
kibinizi sirekli olarak kontrol altinda tuta-
rak, avantajh bir duruma gecene-kadar, onu
elinizden kagirmamaya dikkat ediyorsunuz.

Manipulasyon sanatinin ustalari, bu asa-
mada sanirim daha da ileriye giderek, oyunu
su bicimde oynamayi tercih edeceklerdir:
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Garson size bir masa gosterince, birkag ba-
hane bularak, bu masayr mutlaka reddedin
ve oraya oturmayin. Ancak size gosterilen
ikinci ya da tlicliincii masalardan birini secin.

Boyle kiiglik davranis hileleri ile karsinmiz-
daki rakibinize, herseyi begenmeyen ve
herseye katlanmayan, secici bir yapida oldu-
gunuzu belirtmis olursunuz. Boylelikle o da,
sizin isteklerinizi cabuk ve tam olarak yerine
getirmenin kendisi icin iyi olacagini, yoksa
kendisine rahat yluzii gostérmeyeceginizi an-
layacak ve ona gore davranmayi sec¢ecektir.

2. Garson mentytu getiriyor: Yemek liste-
sini elinize aldiktan sonra, onun hemen ora-
dan uzaklasmasina izin vermeyin, bir seyler
soyleyerek, lafa tutun. Birakin size yemekler
hakkinda bilgi versin. Meniide olanlar bir
kez tekrarlamasini isteyin, tavsiye edebilece-
gi yemekleri sorun, yani yaninizdan uzaklas-
masina firsat vermeyin.

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

3. Pilavi 1smarhiyorsunuz: Artik bu asa-
mada, garsonu, sizin isteklerinizi bir ¢irpida
reddedemeyecek kadar etkilemis olmaniz ge-
rekmektedir. Eger yine de sizi geri gevirir ve
once ahcglya sormasi gerektigini soylerse, hig
cekinmeden arkasindan: "Evet, onunla ko-
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nusmaniz iyi olur, yoksa ben mutfaga gelir
ve ahcgiyla konusurum” diye seslenebilirsi-
niz. inanin, ah¢ sizin mutfaga girmemeniz
icin, elinden gelen tiim gayreti gosterecektir.

Bitin bu onerilen davranis bigimlerini,
herkes igin gecerli olan, genel kurallar olarak
degerlendirmeyin. Bunlar, pasifize edilmeye
ve ezilmeye niyeti olmayan kisileri, harekete
gecirmeye yarayan uyarilardir. Iste, bekle-
mekten ve pasiflikten, bilingli davranisa ve
aktif olmaya dogru atacaginiz bu ilk adim, si-
zi tesadiiflere ve baska insanlara bagimh ol-
maktan kurtaracaktir. Sanirim bir insan igin,
kendi gelisimini ve hayatini kendi eline al-
mak ve onu diledigince (belirli sinirlar igin-
de) yonlendirmek kadar giizel birsey olamaz.
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Baskalarinin dikkatini iizerinize cek-
meye yarayan alti (6nemli ve etkili) yon-
tem

Herhalde az 6nceki lokanta 6rneginin ve
buraya kadar anlattiklarimizin, bir sonraki
lokanta ziyaretimizi daha rahat kilmak ama-
cinl tasimadigini anlamissinizdir. Bu nedenle
isterseniz, asll amacimizin ve niyetimizin ne
oldugunu, burada bir kez daha 6zetleyelim:

e insanin kendisi ile ilgili olan konularda,
baskalarinin alacagi karari beklemek yerine,
kendi kararlarini almasi ve inisiyatifi (davra-
nis onceligi ve uUstinligiini) ele gecirmesi
¢ok onemlidir.

e Sunu unutmayin ki, kendi yarariniz ve
avantajiniz icin birseyler beklediginiz her in-
san, bu manipulasyon oyununda sizin karsi-
timz ve rakibinizdir.

(oBaskalarinin da tipki sizin gibi davran-
masini ve sizi kendi istekleri ile ¢ikarlar ko-
nusunda etkilemeye ¢alismasini, anlamali ve
dogal karsilamalisiniz.

e Daha sonra isinize yarayacak olan bir
adimi, dogru olarak ve tam zamaninda atma-
nin ne kadar 6nemli oldugunu hi¢ aklinizdan
¢ikarmayin.

Eger bu dort noktay) tam olarak kavrar ve
onlara uygun bi¢cimde davranirsaniz, bun-
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larin ne kadar ¢ok isinize yaradigini, hayati-
mzi nasil kolaylastirdigini ve yalnizca lokan-
tadaki garsona karsi degil, tim olaylarda si-
ze ne turla avantajlar sagladigin géreceksi-
niz. ' '

Simdi de, dogru zamanda atilacak bu ilk
adimin, nasil basarilmasi gerektigini goste-
ren alt1 6nemli kurah ya da yontemi gorelim:

1. Sizden beklenilenin, tam tersini yap-
mak

Bir kag yi1l 6nce, bir arkadasla birlikte,
pek de dyle kaliteli olmayan bir barda oturu-
yorduk. Gecenin ilerleyen saatlerinde, yani-
mizdaki masalardan birinden firlayan igkili
bir geng, bagirarak, herseyden habersiz piya-
nosunu calmakta olan piyanistin Uzerine
dogru yirimeye basladi. Tipk: filmlerde ya-
sanilan bir sahne gibiydi. Biitiin salon gergin
bir bicimde, bir seylerin olmasini1 bekliyor-
du. Herkes konusmayr kesmis ve basini
olayin gectigi yere cevirmisti. Sarhos adam,
piyanonun kapagini sertge kapattiktan sonra:
"Sen, hayatimda gardigim en berbat miizis-
yensin, piyano ¢almaktan da acizsin" diyerek
bagirmaya basladi. Alkoliin etkisi ile kafasi
iyice bulaniklasmis olan adam, nereden
yiklendigini bilemedigimiz sinirini ve kiz-
ginligini, piyaniste bosaltiyordu.

Piyanonun basinda oturan miizisyen, sa-
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rnsin, uzun boylu ve genis omuzlu birisiydi.
Ben, "simdi kalkip, sarhosa haddini bildirir
ve ona en azindan okkali bir yumruk atar"
diye disunirken, onun bunu yapmadigini
saskinlikla farkettim. Piyanist sakince yerin-
de oturmaya ve giillimsemeye devam ediyor-
du. Sonra samimi ve dost bir sesle: "Demek,
bugiine kadar karsilastiginiz en berbat ve be-
ceriksiz miizisyen benim, evet olabilir. Ama
ne fark eder ki bu, sizin i¢in" dedi ve sanki
hi¢ bir sey olmamis gibi, piyanosunu ¢al-
maya devam etti. Itiraf etmem gerekir ki,
soyle kiyasiya iyi bir kavgay: seyretmek, hig
de fena olmazdi. Ama belki boyle bir kavgay
simdiye dek unutup, giderdim. Oysa piyanis-
tin bu "aykin" ve beklenmeyen hareketi, bu-
gin bile hald hatirnmda kalmis durumda.

Olaya donecek olursak; seyirciler duru-
mun bu tirlid gelismesi Gizerine, kahkahalar-
la gilmeye ve hatta alkislamaya basladilar.
Kavgayi ¢ikarmaya ¢alisan adam ise, saskinh-
ga dismusti. Ne yapacagini bilemeden bir
sure 0yle kalakaldiktan sonra, bara dogru yu-
riyerek, kendisine bir viski séylemeyi uygun
gormustu.

°0Olan neydi? Piyanist, rakibinin kendisin-
den beklediginin tam tersini yaparak, onu
saskinliga ugratmis ve ona elini dahi stirme-
den, saf dis1 etmeyi basarmigsti. ¢

Bizler de, hemen hergiin b6ylesi ve ben-
zer olaylarla karsilasinz, basimiza bekleme-
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digimiz seyler gelir. Bu durumlarda, hepi-
miz, bize 6gretilmis oldugu gibi, yani belirli
"kliselesmis" tavirlar i¢inde davranir, tepkile-
rimizi boyle "alisildik" bigimlerde gésteririz:?

e Saldinya, karsi saldin ile,
e Suclanmaya ise savunma ile cevap verir,

e Baskasinin yanhsini, yiiziine vurur ve
hemen elestirir,

e Yiiksek mevki sahibi kisilere karsi, say-
g1 ve cekingenlik duyar,

e Yenilgileri de boyun egme ile karsilasi-
rz.

Genellikle bizler de, tipki digerleri gibi
yapar ve onlann davranacag bicimde hare-
ket etmeyi tercih ederiz. iste bu nokta, bizi
kendi arzulan dogrultusunda etkileyip, yon-
lendirmek isteyenlerin en ¢ok isine yarayan
yonuimiuzdir. Cinki bizim ne bigcimde dav-
ranacagimiz (toplumun diger bireyleri gibi)
onceden kesinlikle belli gibidir._.Boyle dav-
ranmakla, siriniin iginde hi¢ farkedilmeden
yer alan bir birey olarak kalinz. Ama bekleni-
lenin aksine ve sasirtici bir bicimde davran-
makla; farkedilir, 6ne ¢ikar ve 6nemsenmeye
baslanz.

Bazi insanlar daha dogustan; orijinal fi-
kirler tiretme, kaliteli espriler yapma, karsi-
larindakileri sasirtma ve kendilerine hayran
birakma konusunda yeteneklidirler. Sanki bu
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ozellikler onlarda bir "Allah vergisi" gibidir.
Nereye gitseler, biitiin gézler onlarin tizerine
doner, soyledikleri ve yaptiklar1 kabul gorir.
Bu yolla, epeyce para kazananlarn da vardir.

Ama dogustan boyle yeteneklere sahip
bulunmayan bizler, hemen micadeleden
vazgecip, yenilgiyi kabul mi etmeliyiz? Her-
halde buna hicbirimiz razi olmayiz. Bu konu-
da gecerli olan tek bir kural vardir. Eger bu
kurali iyice 6grenir ve onu dogru olarak
uygulamayi becerirsek, biz de baskalarinin
dikkatini ¢ekmeyi ve onlan etkimiz altinda
tutmayi basarabiliriz. Bu kurali b6éliim basin-
da belirtmistik, ama burada bir kez daha yi-
nelemek istiyorum: "Sizden beklenilenin,
tam tersini yapmak."

Ornegin: N

e Birisi sizi elestirdigi zaman, hemen ken-
dinizi savunmaya baslamayin. Tam tersine:
"Evet, elestirinizde hakli oldugunuz noktalar
var. Bu fikre nasil vardigimzi bana biraz da-
ha detayl olarak aktarir misiniz? Belki, be-

nim de bunlardan 6grenecegim bazi seyler
vardir" diyebilirsiniz.

e Bir kimsenin davranisindan hoslanma-
diginiz zaman: "Yaptigin sey yanlis, adeta bir
rezalet ve bu da, benim hi¢ hosuma gitmi-
yor" demek yerine: "Bu isi basarmak icin elin-
den geleni yaptin dogrusu. Ama sanirim bazi
noktalarda tam mikemmele ulasamadin”
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derseniz bakin onu nasil sasirtacaksiniz.

e Eger bir yanhs yapmissaniz, bunu
karsinizdakilere karsl1 savunmaya ve onu
dogru bir davranismis gibi géstermeye cahs-
mayin. A¢ik¢a yanlisinizi itiraf edin ve hatta
bunu biraz asiriya kagirarak, isi karsi tarafin:
"Canim, o kadar da 6nemli degildi" demesine
kadar getirin.

Unutmayin! Amacimiz, ginimuzi gun et-
mek ve bu nedenle de, bir kag basarili davra-
nista bulunmak degildir. istiyoruz ki, gele-
cekte karsimiza ¢ikacak olan olaylarda, bi-
lingli bir manipulasyon uygulamasi ile dur-
umu, kendi lehimize kullanacak bir bigimde
yonlendirebilelim. Bunun i¢in de ilk 6nce,
olayda bizim karsimizda yer alan kisilerin,
yani rakiplerimizin dikkatini cekmemiz ge-
rekmektedir. Onlann dikkatini gekmenin en
kolay yolu da, "beklenenden baska bir bi¢im-
de davranmak"tir.

2. Bilingli olarak "iltifat" et mek

Dikkati kendi tizerimize ¢cekmek konu-
sundaki alt1 yontemden, belki de en kolay
uygulanabilen ve en basarili sonuglar vereni
"iltifat" etmektir.

Bir takim insanlar, "iltifat"a layik olma-
diklanni disinerek, bunu daha bastan red-
dedebilirler. "Eger davranisim dogruysa,



78 Manipulasyon Ama Nasil?

hakliyim demektir. Bunu tasdiklemek icin
de, kimsenin oksayic1 s6zlerine ihtiyacim
yok" diye disiinen boyle kisiler, ardindan
"benim de bir gururum ve haysiyetim var"
diye eklerler.

Haysiyetli olmak, herkesin en dogal
hakkidir. Ama bizim durumumuzdaki "iltifat"
kibarhigin, alayc1 ve asagilayici bir bigimi
degil, manipulasyonun biling¢li olarak uygu-
lanmasinin bir aracidir. Bu yolla, énce karsi-
mizdaki insanin Uzerinde olumlu bir etki ve
izlenim olusturmak, sonra da, bu pozitif
durumdan yararlanarak, amacimiza ulasmak
mumkin olacaktir.

Bu yoéntemin etkili ve basarili oldugunu
kanitlayan en 6nemli 6rnek, deterjan sektori
reklamlaridir. Yillardir milyonlarca ev kadini-
nin beyni, su ya da bu deterjan1 kullanirlar-
sa, ailelerinin ¢amasirlarini daha beyaz yika-
yabilecekleri konusundaki reklamlarla doldu-
rulmustur. Biiylik paralar harcanan reklamlar
sayesinde, ¢amasirlari en beyaz olan ev
hanimlarinin, en iyi esler ve anneler oldukla-
n konusunda yaygin bir inan¢ olusmustur.
Aslinda ¢amasirlarin nigin "beyazdan daha
beyaz" olmasi gerektigini de kimse bilme-
mektedir. Bu noktada tretici firmalar ile rek-
lam ajanslarinin kullandiklar1 yéntem, biling-
li bir "iltifat"tan bagska birsey degildir: "Siz
ornek bir ev hanimisiniz. Ciinki sizin ¢ama-
sirlariniz en beyaz." Ru tiir reklamlarda ge-
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nellikle "6zenli" bir ev haniminin karsisina,
¢amasirlan daha az beyaz ve "leke izi kal-
mis” olan "cahil" bir ev kadini imaji getiriler-
ek, Gstiin olma gururu da oksanur.

Ovgii ve iltifat1 bilingli bir bicimde kulla-
narak, manipulasyon oyununun araci haline
getirenler, yalnizca reklamcilar degildir. Eger
dikkatlice inceleyecek olursak, egitim siste-
mimizin de biyik o6lgiide bu bi¢imde
kurulmus oldugunu gériiriiz. Ovgii ve iltifat,
karsitlari olan yarg) ve ceza ile birlikte,
insanlari top-lumsal diizen icinde tutmak ve
onlar1 sevke getirmek konularindaki en vaz-
gecilmez araglardir.

Ornegin A. isimli 6grencisini uslu oldugu
icin 6ven bir 6gretmen, bu davranisi ile onu
kendine ve kendi diizenine baglamis olmak-
tadir. Bu ovgi ile diger 6grencilerden daha
farkli ve ayricalikli olduguna inanmaya bas-
layan A.: "Bu o6gretmen bir harika, beni
anlhiyor ve digerlerine de 6rnek olarak gos-
teriyor" diye disiinmeye yonelecektir. Ayni
ovgliye gelecekte de hep layik olabilmek igin
0gretmeniyle uyum icinde kalmaya calisa-
caktir.

Ayrica 6gretmen, A.'y1 6verek, onu diger
ogrencilere ornek gostermekte, boylece eger
ovilmek ve dikkatleri iizerlerinde toplamak
istiyorlarsa, onlarin da tipki A.'nin yaptig gi-
bi, uslu ve uyumlu davranmalar: gerektigini
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de vurgulamis olmaktadir.

Sanirim hepimiz: "Bay B.'ye ..... konusun-
daki 6rnek davranisindan o6tiiri su 6dil ve-
rilmistir" cinsinden bir haberi, radyoda
duymus, televizyonda gérmiis ya da gazete-
de okumussunuzdur. Ovgu sozciikleri, ikra-
miyeler, madalyalar ve nisanlar. Bunlarnn
hepsi, icimizde bir tirli dinmeyen bir ihti-
yac¢ halindeki iltifat ve 6viilme duygularinm
tatmine yarayan seylerdir. Ve bunlan bilingli
olarak kullanmasini bilenler, bizleri diledik-
lerince yonlendirip, etkileyebilirler.

Simdi size sormak istiyorum: Niye bizler
de, insanlar etkileme agisindan, ¢ok eskiden
beri gecerli olan bu formiili kullanmayalim?
Cinkia kesinligi tartisilmayan bir gergek de,
bizi iltifata bogarak etkilemek isteyenlerin,
tipki bizim gibi bu yoénlerinin a¢ik olmasidir.
Yani, onlar da iltifata bayilirlar.

Eger siz, iltifat ve bilingli olarak yapilan
"yagcihigin", birilerini etkileme konusunda
adi ve geri kalmis bir yontem oldugunu
disiniyorsaniz, litfen siz de bu yontemi
bir kez deneyin ve kararinizi ondan sonra
kesinlestirin.

iste size bu konudaki bir kag ipucu:

e Bir kimseye herhangi bir nedeni olmak-
s1zin ve direkt olarak, bugin ¢ok iyi gorin-
digu soyleyin.



Manipulasyon Ama Nasil? 81

¢ Bir bayana, en beklemedigi zamanda bir
demet cicek hediye edin.

e Patronunuza, onun gibi mikemmel bir
insanla ¢calismaktan, mutlu oldugunuzu anla-
un.

e Asik yuzli bir gise memuruna, onun
gur ve gilizel saglarina imrendiginizi soyle-
yin.

Bunlarin hepsinin basit birer iltifat, hatta
"yagcilik" denemesi olduklarina ben de katili-
yorum. Ama itiraf edin ki, siz de bu bahset-
tigimiz kisilerin yerinde olsaydiniz, boylesi
iltifatlardan etkilenirdiniz. Simdi yapacagi-
ni1z, karsinizdaki insanlarin buna ne gibi bir
tepki gostereceklerini izlemek igin, bu dene-
meyi uygulamaya koymanizdir. Belki de bu
deneylerden elde edeceginiz bilgiler, size
manipulasyon konusunda, simdiye kadar
yazdiklarimizdan ve okuduklarinizdan daha
fazla 151k tutacaktir.

3. Bilingli olarak, karsinizdakileri "kigkirt
mak" ya da "meydan okumak"

"Az once iltifat ve ovgliiden s6z etmistik
simdi ise kiskirtmak ve meydan okumak di-
yorsunuz. Dogru olan hangisi, o halde bir di-
ger kisiyi etkileyebilmek i¢in nasil davran-
mamiz gerekiyor?" diye sorabilirsiniz. Ceva-
bimiz soyle olacaktir: "Her manipulasyon ey-
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leminde, karsinizdaki rakibe gére en uygun
olan yontemi se¢meniz gerekir." Cilinki din-
yadaki insanlar o kadar farkl ve cesitlidirler
ki, onlarin timini ayn1 yéntemi kullanarak
etkilemek mimkiin olmaz. Adeta bir piyanis-
tin parmaklarinin piyanonun ¢esitli tuslari
arasinda gezinmesi gibi, siz de cgesitli
imkanlar arasinda gezinip, i¢cinde bulundu-
gunuz duruma en uygun olan davranis bigi-
mini se¢cmelisiniz. Boylece bir yandan kendi
yeteneklerinize ve kisiliginize uygun davra-
nirken, 6te yandan duruma, amaciniza ve ra-
kibinize gore de bir yon almis ve onlar: ken-
dinize uydurmus olursunuz. Bu arada kagin-
maniz gereken bir tek sey vardir: Baskalan-
nin size neyi, nasil yapmaniz gerektigini
gostermelerine ve sizi buna zorlamalarina
firsat vermek.

Simdi size, bu konuda ne demek istedigi-
mi daha iyi anlamaniza imkan taniyacak bir
ka¢ noktayi aktarmak istiyorum:

e Belirli bir amaca ulagmay: ve bu amaci-
nizin ulasilmaya deger oldugunu, bir diger
kisiyle kabul ettirmek istiyorsunuz.

e Bu amaca gercgekten ulagsmak istiyorsa-
niz, isi rastlantiya birakmak yerine, inisiyati-
fi elinize almak, isin Uzerine dismek ve o
hedefe dogru "kilitlenmek" zorundasiniz.

e Bu asamada kendinize su soruyu sor-
malisimz: "Acaba istedigim hedefe ulasmakta
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bana yardimci olabilecek, bu nedenle de etki-
lemek zorunda oldugum rakibim kim?"

e Eger bu rakipler birden ¢oksa, ilk 6nce,
hedefe giden yoldaki birinci engeli asmaniza
yardim edecek rakibi belirleyin.

¢ Bundan sonraki ilk adiminiz, onun dik-
katini kendi tizerinize cekmek olmalidir.

e Simdi sorun, bu rakibin dikkatini ¢ek-
mek i¢in hangi yontemi uygulamaniz gerekti-
gidir. Bu konudaki kararinizi ve se¢iminizi
etkileyecek faktorler de, sunlardir:

1- Rakibin kisiligi,
2- Onunla karsi karsiya geldiginiz andaki
durum,

3- Sizin kendi pozisyonunuz.

iste bu noktada, karsinizdaki rakibi "kis-
kirtmanin" onun dikkatini ¢gekmenize yaraya-
cak en iyi yontem olup, olmadiginin kararini
vermeniz gerekmektedir.

Kiskirtmanin ya da meydan okumanin
bir¢ok yolu vardir. Bu amacla; karsinizdaki
sizden "evet" cevabini beklerken, ona "hayir"
demekten, kasitli olarak azarlama ve hakaret
etmeye kadar ¢ok gesitli davranis bigimlerin-
den birini secgebilirsiniz. Yagcilik ve iltifat,
rakibin kendisini giiven icinde gormesine ya-
rarken; kiskirtmak, meydan okumak ya da
hakaret etmek, tam tersi bit durum olusturur
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ve rakibin kendisine olan giivenini sarsar.
Iste bir 6rnek:

Birgok ev kadini, kocalarinin kendilerine
olan baghliklarini olumsuz bir yonde kulla-
nir ve onlari istismar ederler. Sanirim sizle-
rin de ¢cevrenizde boyle ciftler vardir. Esler-
den biri (genellikle de kadinlar) digerinin her
hareketini elestirir, onu asagilar ve adeta bir
nefes bile almasini engeller. Bu durumdaki
bir erkek, yeniden dengeyi saglayacak bir
firsat bulup da, bunu degerlendiremezse, ya
boyle algaltici bir hayata "kaderim boyley-
mis" diye katlanacak ya da bir giin artik daha
fazla dayanamayip, ¢areyi evden ve esinden
ka¢makta bulacaktir.

Tanidigim bir aile var. Kadin yaklasik on
yil boyunca, alinacak her kararda, kocasina
s6z hakki vermeden, hep kendi istekleri dog-
rultusunda davranmistl. Kocasini manipule
ederken kullandi1g silah da, eger istedigi gibi
olmazsa, ondan ayrilacag tehdidi idi. Bazen
de, bavullarini toplamaya baslar ve evden
ayrilacagini, onu da ¢ocuklarla yalniz biraka-
cagini soylerdi. Kadini bu fikrinden vazgeci-
rebilmek igin de kocasi, bin dereden su geti-
rir ve onun isteklerine boyun egmek zorunda
kalirdi.

Gunun birinde, kadin yine, ¢ogu ev kadi-
ninin basariyla uyguladig: dramatik yetenek-
lerini kullanarak, bavullarini toplamaya bas-
ladiginda, kocasi panik icinde onu fikrinden
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vazgecirmeye calismak yerine: "Haklisin
karicigim, ben de disindim ve sana katih-
yorum artik. Sanirim bosanmak, bizim so-
runlarimizi halledecek tek secenek" deyiver-
mis. Ardindan da, bavullarini toplamasi igin
ona yardim etmeye baslamis.

Bu olayin lzerinden tam alt1 yil gecti.
Bahsettigim ciftin evliligi hala suriyor, hem
de bildigim en mutlu evliliklerden biri ola-
rak. Artik evlerinde bosanma kelimesinin hig
kullanilmadigini da, eklemeye gerek yok sa-
nirim.

Anlattigimiz olay, meydan okumaya karsi
kullanilabilecek en iyi yontemin, yine mey-
dan okumak oldugunu gosteren giizel bir 6r-
nektir. Clinki kadinin basvurdugu yoéntem,
bilin¢li olarak uygulanan bir meydan okuma-
dan baska birsey degildir. Aslinda hig bir za-
man gercekten kocasindan ayrilmayi ya da
bosanmay: istememektedir. Tek amaci, koca-
sin1 korkutmak, heyecanlandirmak ve ona su
sinyali vermektir: "Bak eger dedigimi kabul
etmezsen, sana Oyle bir sey yaparim ki, beni
dinlemedigine pisman olursun.”

Buna karsilik kocasi, onu kaybetmek
istemedigi i¢in, onu yumusatmaya ¢alisiyor,
iltifatlar yagdiriyor ve isteklerini yerine geti-
riyordu. Ama laris1 bu durumda bile ehdidi
elden birakmiyordu: "Pekald, evde kaliyo-
rum. Ama bir daha sefere soylediklerimi yap-
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mazsan, bu kez, gercekten giderim."
Bu ornekte de goriildigi gibi, bilingli bir

"meydan okuma", "iltifat" davranisina tistin
gelebilmektedir. Oysa meydan okumaya, yi-
ne ayni bigimde karsilik verilmesi, oyunu

dengeli bir hale getirmektedir.

Tabii burada, belirli bir rizikoyu da goéz
oninde bulundurmak gerekir. Ciinki erkek
esinin bir bléf mi yaptigini, yoksa gercekten
ayrilmak mi istedigini kesin olarak bilemeye-
cegi icin, meydan okuma davranisini se¢cme-
siyle, belirli bir riske girmis olmaktadir. Ka-
din i¢in de durum risk tagsimaktadir. Ciinki o
da, kocasinin nasil davranacagini kesin ola-
rak kestirememekte, ancak esi onu caydir-
mak yoninde hareket etmeye baslayinca,
durum kesinlesmektedir.

Yine de bu 6rnek bize, bilin¢li bir mey-
dan okumanin ve kiskirtmanin, size rakibini-
ze karsi bir dstunlik saglama firsati
verdigini, boyle bir durumla karsilastiginiz-
da ise, yine bir meydan okuma ile cevap ver-
meniz halinde, duruma bir denge gelebilece-
gini gostermistir. Ayrica ozellikle evliliklerde
ortaya c¢ikan, eslerden birinin digerini istis-
mar etmesi durumunun ortadan kaldinlarak,
esit bir iliskinin dogmasina yol agan meydan
okuma olgusu, aslinda, "bléf yapmak" ile de
yakindan dosttur.

Yalniz burada 6nemli olan, bahsettigimiz
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anlamdaki kars:! tarafi kiskirtma veya mey-
dan okumanin, duygusallik ya da saldirgan-
hikla bir ilgisi olmadiginin anlasilmasidir. Bir
kimseyi asagilamak, onu azarlamak ve ona
meydan okumak gibi tutumlar, bir sinirliligin
veya kizginligin sonucunda ortaya ¢ikabilir.
Bagirip, ¢agirabilir, yumrugunuzu masanin
lizerine vurabilirsiniz ve bunlar da sizi psi-
kolojik yonden ¢ok rahatlatabilir. Ancak igi-
mizdeki sinirin, kizginhgin ve saldirganhgin
bosalmasin1 saglayarak, bizi ruhsal bakim-
dan rahatlatan ve bu yoniiyle de tamamen
insani bir 6zellik olan meydan okuma ya da
kiskirtma ile bizim sizlere anlatmaya ¢alisti-
gimi1z davranislarin arasinda bir bag yoktur.
Bu nedenle bunlan birbirinden ayirabilmek
icin, manipulasyon oyununda kullanilan
meydan okumanin basina, her zaman "biling-
li" s6zcugunu eklememiz gerekir.

Simdi burada, kitab: elinizden birakip,
birka¢ dakika kendi kendinizle basbasa kal-
manizi ve hergin iliskide oldugunuz insan-
larla aranizdaki pozisyonu iyice bir diisin-
menizi 6neriyorum. Acaba bu iliskilerden
hangisinde, diger tarafin sézleri surekli ola-
rak gecerli oluyor? Peki sizin, bu tirli bir
durumun olusmasinda hi¢ su¢cunuz yok mu?
Yoksa siz, iliskide oldugunuz diger kisilerin
size meydan okumalarina ve kiskirtmalarina
karsi, korkudan siniyor ve yenilgiyi kabul
mi ediyorsunuz?
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4. Ustiin bilgi yéntemi

Goziunilzin oninde sodyle bir durumu
canlandirin:

Fabrikator Bay K. sert ve ciddi bir isada-
mi.olarak taninmaktadir. Arkadaslar1 ve ¢al-
sanlan ile iliskilerinde de, hep mesafeli ve
soguk davranmaktadir. Bir siire 6nce kari-
sinin geng birisiyle kagmis olmasi, onu ol-
dukga yipratmistir. Ayrica ¢ yil once, biricik
oglunu bir trafik kazasinda kaybettiginden
beri de, iyice sinirli ve kirici1 bir insan haline
gelmistir.

Bay K.'nin fabrikasinda galismak ve ise
girmek icin, onunla gdrismeye gelen dort
kisi, bu konusmaya ginlerdir hazirlanmislar,
gerekli tim dékiimanlar: toplamislar ve her
tirli detay:r dislinerek, bu ise girmeyi
kafalarina koymuslardir.

Bu dort is adami, gercekten konularini en
iyi bicimde sunabilecek yetenege de sahiptir-
ler. Ama iclerinden bir tanesi, Bay K.'nin, tin-
li ressam W.'nin fanatik bir hayram
oldugunu ve birosunda onun bir tablosunun
asili bulundugunu 6grenmistir. Bu nedenle
anlasma metnine hazirlandig: kadar, unlua
ressam W. lzerine de bilgi toplayan ve
c¢alisan bu aday, digerleri ile beraber,
sOzlesilen giinde Bay K.'y1 ziyarete gelir.

Selaimlasma ve karsilikh tanisma fash bit-
tikten sonra, adaylardan hazirlikh olani, ko-
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nusmayi duvarda asili olan resme getirir. On-
ce onun ne kadar degerli bir eser oldugunu
belirttikten sonra, ressamin diger tablolarin-
dan bahseder ve bunlarin dinyanin hangi
tinli galerilerinde ve miizelerinde yer aldigi-
ni1 anlatir. Ayrica ressam W.'nin renk karisimi
teknigini diinyada en iyi uygulayan sanatgqi
oldugunu eklemeyi de unutmaz.

Kisaca, yapilan toplant1 suresi icinde,
isten daha ¢ok, resim sanati ve ressam
W.'nin tablolar tizerinde konusulur.

Sonucta, ise talip olan dort adaydan, re-
sim konusunu en iyi bilen kisi, ise alinmistir
ve bu kisi halen de, aym firmada idareci go-
revlerden birini listlenmis durumdadir.

Bu ornekte, "listiin bilgi" ile "dikkati Gize-
rine cekme" yontemi "bilingli olarak iltifat et-
mek" ve "kendinden beklenilenin, tam tersini
yapmak" yontemleriyle birlikte, basarih bir
bilesim bi¢ciminde uygulanmistir.

Boyle davranabilmek istendiginde, oOnce-
den rakip hakkinda bilgi toplamak ve onu
manipule etmekte kullanilabilecek konuyu
belirlemek igin, bir 6n arastirma ve ¢alisma
yapmak gerekmektedir. Ama bu arastirma
stireci, pek de oyle alisilmisin disinda bir
olay degildir.

Nitekim tecriibeli reklamcilar, bir reklam
kampanyasina baslamadan 6nce, etkilemek
istedikleri- misteri potansiyeli hakkinda
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detayl1 bir arastirma yaparlar. Herhangi bir
urind uretecek olan firmalar da, kendi urin-
lerini satin almalarini bekledikleri tiiketicile-
rin, ihtiyaclari ve satin alma aliskanliklarn
lizerinde bir arastirma yapmadan, liretime
baslamazlar. Daha sonra da, bu aliskanhklan
nasil kendi yararlar dogrultusunda etkile-
yip, kullanabileceklerini planlarlar. Bu konu-
daki en gelismis uygulama, askeri idareler
tarafindan gerceklestirilir. Savasta ve barista,
bitiin askeri idareler, rakipleri hakkinda bil-
gi toplayarak, onlarin zayif taraflarini1 6gren-
mek icin ¢caba gosterir, bu is icin 6zel gizli
servisler bile kurarlar.

Manipulasyon oyununda yer alan ve bu
konuda profesyonel olmayan ¢ogunluk ise,
kendisini tesadiiflere ve olayin gerceklesece-
gi anda aklina gelecek bir fikre birakir ve
boylece, basariy1 da sansa ve tesadiife bagla-
mis olur.

Ustiin bilgi yontemi ise, rakibin énceden
incelenmesini ve onun hakkinda bilgi toplan-
masini 6ngorur. Hem de bu isi, olay ve rakip-
le karsilasmadan c¢ok 6énce hazirlamamiz
gerektigini belirtir. Bize bu konuda (rakibi
tanimada) yardimc: olabilecek bilgilerden
bazilari sunlardir:

a. Dogum tarihi, burcu ve ¢cocuklar.
b. Ozellikle sevdigi seyler.
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c. Kisisel ve mesleki gecmisi.

d. Uye oldugu dernekler ve gruplar.
e. Dost ve akrabalar.

f. Ailesi.

5. Dolayh yol yéntemi

Su ana kadar acgiklamaya calistigimiz,
dikkati kendinizin tizerine ¢ekme yontemleri
icin, rakibinizle direkt olarak ylizyuze gel-
meniz gerekiyordu. Oysa bazi durumlarda
istedigimiz kisiye ulasmamiz mimkin ol-
maz. Hatta o kisiyi hi¢ tanimiyor bile olabili-
riz.

Diyelim ki, otomobil teknisyeni olan M.,
isinden pek memnun degil. Daha iyi sartlar-
daki bir ise gecerek, hem daha ¢ok kazan-
mak, hem de mesleki pozisyonunda ilerleye-
bilmek istemektedir.

Ne istedigini bilen ve bunlara uygun ye-
teneklere de sahip bulunan M.'nin 6niindeki
tek engel, kendisi gibi bir elemana ihtiyaci
olan bir isvereni, nerede ve nasil bulacagini
bilememesidir. Tipki M. gibi, ulasacag: hede-
fi bilen ve yetenekleri buna uyan, bu nedenle
de isinden memnun olmayan bir ¢ok insan
vardir. Bunlarin hayatlarini degistirip, daha
iyi bir ise gecebilmelerini kisitlayan tek sey
de, kendilerine uygun ve kendileri tipinde bi-
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rini arayan isvereni bulamamak, béyle biri-
nin dikkatini ¢ekememektir. Genellikle
hayatlarinin geri kalan kismini imitsizlikle
geciren bu tip insanlarin durumunu detayh
olarak inceleyebilmek icin, 6rnek olarak
M.'nin pozisyonunu ele alalim.

Kendini degistirmeye karar veren M.,
bakalim neler yapar?

Birinci adim:

Cok cegsitli secenekler arasindan, birini
secmek

M. yaklasik li¢ haftadir gazetelerin "ele-
man arayanlar” bélimlerini dikkatle okuya-
rak, kendine uygun isleri arastirmaktadir. I1-.
gisini ¢ceken bir is onerisi bulur bulmaz, o is-
le ilgili yere giderek, firma sahibi ya da bo-
lim yetkilisi ile sahsen bir gérlisme yapar ve
is hakkinda bilgi alir.

Eger bu yolla bir sonug elde edemezse,
gazeteye kendisi ile ilgili bir ilan vermeyi de-
neyebilir. Ama bu arada, ilanina cevap bek-
lerken, t¢ haftalik bir slireyi asmamaya da
dikkat etmek zorundadir. Ciinki stirekli ola-
rak beklemeye alismasi ve boylelikle de hem
enerjisini, hem de umudunu kaybetmesi
mumkiindiir. Daha en bastan, kendi kendisi-
ne soyle bir s6z vermesinde yarar vardir: "Su
zamana kadar bekleyecegim, daha sonra ken-
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dim, aktif olarak harekete gececegim."

Gazeteye kendisi ile ilgili ilam verirken,
bunun hafta sonu yayinlanmasina gayret
gostermelidir. Cinki insanlarin ¢ogu, gaze-
teleri daha fazla zamanlarinin oldugu hafta
sonlarinda, daha uzun ve dikkatli olarak
okurlar.

ilanda, sartlarini agik ve net bir bicimde,
kisa olarak dile getirmesi ve mimkiinse ce-
vaplarin, gazete idaresine postalanmasini
istemesi iyi olur. Is degistirme gerekgesi ola-
rak da: "Yikselme ve kazanma imkanlan da-
ha iyi olan bir is artyorum" diye belirtmekte
de yarar vardir. Daha sonra da boyle bir ila-
na gelecek cevaplar arasindan, en ¢ok ilgisini
ceken teklifi bulacak ve o is sahibi ile kigisel
bir gériisme yapmaya gidecektir.

Eger bu yontemle de basarili olamazsa,
sehirdeki kendisine uygun atélyeleri dolas-
mak, meslekdaslarina iyi bir yer bilip, bilme-
diklerini sormak ya da mesleki brans rehbe-
rini karistirarak, uygun bir is aramak gibi ¢a-
lismalara basvurabilir. Bu tirli bir ¢aligsma-
nin ardindan, ilgisini ¢ceken isyerlerine teklif
mektuplar yazmayi deneyebilir. Bu mektup,
yaklasik olarak su bicimde yazilabilir:

"Cok sayin bay X.

Ben, yedi senelik mesleki tecriibesi olan
bir otomobil teknisyeniyim. Su anda c¢ahlsti-
gim igyeri, benim yeteneklerime ve is kapasi-
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teme uygun ylikselme imkanlarini saglayami-
yor. Bu nedenle, yeni ve uygun bir ¢alisma
alani aramaktayim. ihtisas konum sudur(.....)
ve almayi disindigim icret de bu (......) ka-
dardir. Eger benimle, baglayici olmayan bir
goriisme yapmak isterseniz, litfen bana,
postarestand (yani, ada yazili ve postahane-
den alinmak tizere) olarak yaziniz. Bu dolayh
yol icin sizden o6ziir dilerim, ancak heniiz
cahstigim isten ayrilmis degilim ve simdiki
isverenime karsi da saygisizlik etmis olmak
istemem."

"isverene karsi saygisizhk etmis olma-
mak" cimlesi, mutlaka ciddi olarak ele alin-
mamaldir.- Burada kullanilmasinin asil nede-
ni, taktik icabidir ve yeni isvereni, M.'nin
diridstligi konusunda bilgilendirerek, pozi-
tif bir etki yapmasini saglamaktir. Bu clim-
leyi okuyan bir isveren, biliylik bir ihtimalle
soyle distiinecektir: "Bu kisi, ayrilacagi patro-
nuna bile saygili ve diiriist davrandigina go-
re, bana da ayni bicimde davranir herhalde."

Diger taraftan M., boyle dolayh bir yol
uygulayarak, simdiki isverenine durumu du-
yurmak ve daha iyi kazang¢ ve is imkanlari
aradigina, onun dikkatini cekmek istemis de
olabilir.

Eger bunun tzerine isveren, M. ile konu-
sursa, ¢cekinmeden, gercekten de yeni bir
arayis icinde oldugunu belirtmelidir. Kisisel
durumunu sakin ve akilci bir bigimde
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acikladiktan sonra, artik kendi yararlarini ve
cikarlarini goéz oniinde tutmak istedigi konu-
sundaki kararhiligini vurgulamasi1 da dogru
olur. Boyle bir durumda isverenlerin, eski ve
tanidik bir ¢alisan1 hemen isten ¢ikartmak
yerine, ona daha genis imkanlar vermeye
gayret gosterdikleri sik¢a rastlanan bir
olaydir.

iste boyle hareket etmekle M., kendi tak-
tik micadelesinde basanl olmustur: Rakibin
dikkati uyandirilmis, kendi lizerine ¢ekilmis
ve bu durum M.'nin lehinde, onun avantajlan
dogrultusunda kullanilmistir.

Ikinci adim:

Daha ilk karsilasmada dikkati nasil
cekeceginize karar vermek

Diyelim ki M., kendisine yarattig1 sayisiz
seceneklerden birisi iizerinde karar verdi ve
. isverenle gorismek ilizere randevu aldi. Bu-
nun lizerine M., rakibin, yani gelecekteki is-
vereninin dikkatini daha bastan kendi izeri-
ne ¢ekmek ve onda olumlu bir izlenim uyan-
dirabilmek igin, elindeki imkanlardan hangi-
sini, yani hangi taktigi se¢mesi gerektigini
disinmeye basladi. Cinki bunu basarirsa,
daha ilk ginden, isverene karsi avantajh bir
¢ikis ve baslangic noktasi elde etmis olacak-
t1.
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isterseniz burada, kitabin basinda agikla-
mis oldugumuz Victor O. Schwab'in "Bir Satis
Siirecinin Bes Onemli Asamasi" ad1 altinda,
neleri siraladigini bir kez daha yineleyelim:

1. Potansiyel alic1 kitlenin dikkatini ¢ek-
mek,

2. Uriiniin onlara saglayacag! ya da sagla-
dig1 en az bir avantaj gostermek,

3. Bu avantaji kanitlamak,

4. Alicida o avantajdan yararlanma istegi-
ni ve ihtiyacin1 uyandirmak,

5. Aliclyl, o Uriind almaya tesvik etmek.

iste Schwab'in burada séyledikleri, M.'nin
rakibi ile karsilastiginda da aynen gecerli
olacaktir. Ne "satmak” isterseniz, isteyin (ki
bu bir trin, bir inang, ya da kendiniz bile
olabilir) her yerde ve herkes icin ayni kural-
lar gecerlidir. Ayrica bunlari, baskalarini ken-
di gikarlariniz dogrultusunda etkilemek iste-
diginiz zaman da kullanabilirsiniz.

M. de Schwab'in "satis kurallari"ni bir
kagida tek tek yazmali ve kendisine "bundan
sonra nasil davranmam gerekir?' diye sorma-
hdir. Biz burada daha c¢ok birinci kural yani
"dikkati kendi Gizerimize ¢cekmek" ile ilgilen-
digimiz i¢in, M., bunu ger¢eklestirebilmek
icin hangi yontemi se¢cmesi gerektigine karar
verecektir. Yani:
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e Ya sizden beklenilenin, tam tersini yap-
mak,

e Ya bilincli olarak "iltifat" etmek,

e Ya bilingli olarak karsinizdakileri "kis-
kirtmak”,

e Ya da dolayl yol yontemine devam et-
mek arasinda bir tercih yapacaktir.

Tabii bu se¢cimi yaparken, o durumun
icinde yer alan belirli baz1 sartlar gozoniine
alinmahdir. Belki bir yakininiz ya da bir
akrabaniz, isverenin sinif arkadasi veya
yakin dostu olabilir. Bu kisinin belirli bir der-
nek ya da spor kuliibiine iye oldugunu da
ogrenebilirsiniz.

iste boyle bir durumda, o yakininiz, uy-
gun bir anda, sinif arkadasi olan isverene:
"Baksana, firmasindan ayrilmak isteyen g¢ok
kaliteli bir teknisyen taniyorum. Onu baska
birisi kapmadan, sana yollayayim da, bir
konus" diyebilir. Isveren "ad1 ne bu kisinin"
diye sordugunda, yakininiz ona sizin adinizi
verecektir. O zaman isveren: "Tamam, biliyo-
rum. Yarin zaten benimle gérismeye gele-
cekti" biciminde bir hatirlatma yaptiginda,
bir sonraki gin gerceklesecek olan is gorus-
mesi icin, isverenin 'gerekli dikkati ¢ekilmis
olacaktir.

Ozetlersek; dolayl yol yéntemi, daha biz
rakibimizle karsilasmadan once araya baska
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kisileri ya da iletisim arag¢larin1 koyarak, ra-
kibe yaklasmak ve onun dikkatini kendi tize-
rimizde toplamak i¢in yapilan bir ¢alismadir,
diyebiliriz.

6. "Haci yatmaz" yéntemi

Geng bir muhabirken, gazetede birkag yil
boyunca, olduk¢a sert bir yayin yonetmeniy-
le calismistim. Bu kisi, basansizliklar: igin
bircok bahaneler bulan ¢alisanlara, hep aym
cimle ile cevap vermeyi aliskanlik haline
getirmisti ve onlara soyle soylerdi: "Bak arka-
dasim, 6nemli olan denemek degil, basar-
maktr!”

kiste bu cimle, bir¢ok kisinin dikkatleri
nigin tizerlerine ¢cekemeyip de, kendilerini
kabul ettiremedikleri konusunu, gayet glizel
bir bicimde acikliyor. Hayatta basarili olama-.
mis ¢ogu kimseler, genellikle "ben elimden
geleni yaptim, denedim, ama baskalar1 beni
anlamadilar” soézlerinin_arkasina saklanirlar.
Boylece basarnisizligin sucunu ve sorumlulu-
gunu, baskalarinin iizerine atarlar. Isterseniz
size, bu konuda yillardir toplayip, not etti-
gim, baz klasik ve kliselesmis bahanelerden
bir demet sunayim:

e Bir 6gretmenin yakinmasi: "Ogrencile-
rime uslu ve diizenli olmalar gerektigini an-
lattim, durdum. Ama hig¢biri buna uymadi.
Demek ki onlar nasihatten degil, sertlik ve
cezadan anhyorlar.”



Manipulasyon Ama Nasil? 99

e Bir ustabasinin sikdyeti: "Bu adama bes
kere neyi, nasil yapmasi gerektigini anlattim,
ama hala yanhs yapiyor."

e Bir memurun sizlanmasi: "Hakh oldu-
gum besbelli, ama yine de 6nerimi reddedi-
yorlar."

e Bir ¢iragin sikintisi: "Kendi isimi kura-
cak derecede isi 6grendim. Ama bir tirla bu-
nun ic¢in gerekli olan paray: bir araya getire-
miyorum."

Bunlarin hepsi de birseyleri denemis,
ama basarili olamamiglar, sonra da, garesiz-
lik i¢inde amaclarina ulasmaktan vazgegmis-
lerdir. Hepsinin hakhl bir nedeni de bulun-
maktadir. Hatta bazilari, kendilerini savuna-
cak ve hakl gosterecek bahaneleri bulmakta,
son derece beceriklidirler. Kimi insanlar ise,
sanki onlara "bak, denemedin ki" denmesin
diye, yani yalnizca "dostlar alig-veriste gor-
siin” mantig) ile harekete ge¢mekte ve zaten
basariya ya da sonuca ulasmak istegini icle-
rinde tasimadiklarn i¢in, sonu¢ olumsuz
olmaktadir. Bu gibiler agisindan, bosa giden
bir tesebbiis, hi¢ yapilmamis bir tesebbilsten
daha iyidir. Biitiin bu séylediklerimizden ne
gibi sonuglar ¢ikartabiliriz dersiniz? Basit:

1. Eger dikkatleri lizerimize ¢ekmek isti-
yorsak, bilmeliyiz ki, hangi yontemi uygular-
sak uygulayalim, basarisiz olma ihtimalimiz,
her zaman mevcuttur.
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2. Basarisizlik, kesin bir yenilgi anlamina
gelmez. Bu durum, bize baz seyleri yanhs
yaptigimizi ve bir sonraki denemede baska
bir yol uygulamamiz gerektigini gosterir.

3. Her zaman, bir baska seferin ve bir
baska denemenin daha var olduguna, kendi-
mizi inandirmaliyiz. Ondan sonra isin arka-
sin1 birakmak ve pes etmek ya da devam
kararini vermek, tamamen bize baéhdnr.}

4. Eger basariya ulasamadinizsa, size bu
ana kadar anlattigimiz biitiin yontemler, yani
dikkati kendi lizerinize cekmek, sizden bek-
lenilenin tam tersini yapmak, bilingli olarak
"iltifat etmek" veya "kiskirtmak" yararsiz
olmus demektir. Belki elinizdeki kitabin da
bir yarar saglamadigina inanarak, onu bir
koéseye atacaksiniz.

Ama bu gibi bahanelerin ardina siginma-
dan once, bilmeniz gereken bir sey var:
Basarilh olup, olmamanizi bu yoéntemler
degil, sizin kendiniz belirlersiniz. Bizlerin
yapabildigi, size baz1 6nerilerde bulunmak
ve yol gostermektir. Sonrasinda karari siz
verecek, adimi siz atacaksiniz. En iyi sonuca
ulasmak igin, bu 6neri ve yontemlerden nasil
yararlanacaginizi da yine sizin bilmeniz ge-
rekir.

"Onemli olan denemek degil, basarmak-
tir" sozu, bence oylesine degerlidir ki, bunu
bir kagida yazip, gorinir bir yere asmal ve
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sik s1k da bu yazilanlara bir goz atmalidir.
Aslinda bu sézin asil sahibi, benim eski
yayin yonetmenim degil, tinli Ingiliz yazar
George Bernard Shaw'dir. Sanirim, onun gibi
taninmis ve degerli birisinin bos bir sz
sOylemis oldugunu disiinemeyiz.

Bernard Shaw, yalnizca bes yil boyunca
okula gitmis olmasina ragmen, éylesine inli
bir yazar olmustur ki, 1925'de Nobel Edebi-
yat Odiili'ne layik gorilmistir. Ama bu di-
zeye gelebilmek igin, epeyce galismasi gerek-
mistir.

ilk olarak, bir magazanin muhasebe ka-
yitlarini tutmakla ise baslayan Shaw, daha
sonra dort yil siireyle veznedarlik yapmis.
Bu arada yazarlikla gecinmeye karar vermis
ve tam bes adet romani ardarda yazmis.
Bunlar1 Amerika ve ingiltere'deki yayinev-
lerine yollayan, ama hepsinden red cevab
alan ve romanlari iade edilen Bernard Shaw,
bu basarisizhklarindan dolayi, hi¢ bir zaman
imitsizlige diismemis. Kendisini tiyatro
elestirmenligine vermis ve bu alanda eserler
iretmeye yonelmis. Ancak yazdig: tiyatro
eserleri de, ona istedigi ve ihtiya¢ duydugu
ilgiyi getirmemis. Yani, bir tirli yazarhkla
gecinememekteymis.

Acaba bu asamada ne yapmaliydi? Achk-
tan 6lmemek icin, yeniden bir magazada
veznedarlik igine mi girismeli ve her hafta
muntazam olarak, haftaligint almali miydi?
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Ama Shaw, boyle davranmamus.

Denemelerinden vazgec¢meyerek, calis-
maya ve bu arada kendini gelistirmeye de-
vam etmis. Bu ¢abalar 21 yil stiren Shaw, so-
nugta bir dramaturg olarak taninip, in ka-
zanmis. Dile kolay, basariya ulasmasi onun
tam 21 yilin1 almis.

iste odaniza astiginiz: "Onemli olan dene-
mek degil, basarmaktir" séziine géziiniz her
ilistiginde, bu hikayeyi diisiinmenizi salik
veririm. Ayrica daha ilk denemede basarisiz
olunca, hemen sucu baskalarina atip, cesitli
bahanelerle, o isin arkasini birakma egilimi
icine girdiginizde, yine Bernard Shaw'in ha-
yatinl gézunizin 6nlne getirmenizde yarar
vardir.



Uciincii Manipulasyon Kural

< Bir insana herseyi ya da en azindan bir
cok seyi satabilirsiniz. Burada 6nemli olan
nokta, satilacak seyi, dogru ambalajda suna-
bilmektir. Bu nedenle, ambalaj ve dis
gorundus, icerikten daha 6nemlidir.7

{ Eger bir ambalaj, icerigi ile ilgili olarak
bir ihtiyacin giderilmesi veya bir sorunun ¢o6-
zimi konusunda bir vaadde bulunuyor ve
boyle bir umut yaratiyorsa, daha etkili olur.}

‘(Cogu durumlarda, verilen bu s6ziin ve
vaadin yerine getirilip, getirilmemesi ¢ok bii-
yik bir 6nem tasimaz. Asil 6nemli olan, so-
runun gerg¢ek ¢é6ziminin sorumlulugunu, o
iriini alan kisiye yuklemektir.]
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Bu durumda basar, ¢oziimlenecegi vaad
edilen sorunun, bu ambalajin icerdigi irin
ile ¢6ziime ulasabilecegi konusunda yarati-
lan umudun, rakibi etkilemesi ve bu urinu
almasini saglamaktlr.>
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Ambalaj, icerik ile aym sey degildir
ve olmas1 da gerekmez

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

(Bir diger insana, yalnizca bir elbise sat-
makla yetinmeyin. Ona modaya uygun bir
sey almak ihtiyacinin tatminini ve icindeki
0zlemlerin giderilmesini de satin! Ciinki
boyle bir ihtiyacin doyurulmasi istegi, hepi-
mizde vardir ve bunun bize toplum iginde
saygin bir yer kazandiracagina da inanmisiz-
dir. Kuralimiz daha sonra sunlari da ekler:

Belki gevresindeki insanlar elbiseyi alan
kimseyi, modaya uygun davrandigi i¢in ovgi
ve begeni ile karsilamayacaklardir. Ama ol-
sun, siz ona oyle seyler séyleyin ki, bu telki-
ninizle alici, herkesin kendisi hakkinda
olumlu dustincelere kapilacagina inansin ya
da en azindan bunu, hayal etsin.

"Bu tirli davranmak, belki size ilk anda
biraz ters gibi bile gelse, en basit "avlama"
teknigidir. Bu teknigi kiicimsemeyin. Clinkii
her an ve her yerde karsimiza ¢ikan bu dav-
ranis bicimi, hepimizi etkisi altina alir ve en
yaygin manipulasyon teknigi olarak hayati-
mizin her safhasinda bizlerle beraberdir: »

e Eger bir doktorun, sirf doktor oldugu
icin, sizi derdinizden kurtaracagina inaniyor-
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saniz,

.o Bir hakimin, sirf hakim oldugu ig¢in,
hakkinizi koruyacagini saniyorsaniz,

e Bir partiye, halledilmesini istediginiz
sorunlarin ¢6ziilmesini vaad ettigi i¢in oy ve-
riyorsaniz,

e Bir pedagogun, sirf pedagog oldugu
icin, cocugunuzu iyi etmesini bekliyorsaniz,

Siz de "tuzaga" dismissiiniz demektir.
Cunki gercek durum soyledir:

e Doktor, "saghk" ambalaji ile bezenmis-
tir.

e Hakim "adalet" etiketini tagimaktadir.

e Siyasi parti, "her yaptigimizi sizin igin
yapmaktayiz" (ya da "kendimiz i¢in bir sey
istiyorsak, nagmerdiz." Cev.) slogani ile
reklamini yapmaktadir.

e Pedagog ya da daha genis anlami ile
0gretmen ise, "egitim" kligesi ile taninmisgtir.

Burada niyetim tabii ki, yetenekli ve mes-
leklerini layiki ile yapan doktor, hakim, parti
ve Ogretmenleri elestirmek, onlar1 kuguk
disirmek degildir. Ama olaya biraz farkh bir
acidan bakacak olursak, basarilarinin gercgek
kapsamui ile iinvanlarinin onlara verdigi imaj
arasinda onemli farkliliklarin oldugu, hemen
goze carpacaktir.
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Bagka turli sdyleyecek olursak: Ambalaj,
icerik ile ayni sey degildir. Ornegin, biitin
hastalarina karsi olan tavrini ve basarisini
bilmemizin- mimkiin olamadig: bir doktora,
sirf invanindan, yani ambalajindan dolayi,
bizi iyi edecegine inanarak gideriz. iste bu
ylizden ambalaj, icerikten daha énemli bir
rol oynamaktadir. Belki de bu gittigimiz dok-
tor, binlerce hastasin iyilestirememis olan
birisidir. Ama linvan: nedeniyle, hild ona,
"saghgin" simgesi olarak bakilmaktadir.

Uclinci manipulasyon kuralin1 daha iyi
anlayabilmek icin, simdi sizlere bir kag
degisik érnek daha verecegim.
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Nicin bir balik¢i, oltasinin ucuna yem
olarak bir pasta takmaz?

Biz insanlar kendi kendimize akil dolu
yaratiklar oldugumuzu séyler dururuz. Ama
bunca telkine ragmen, ne yazik ki ¢ogu kez,
tipk: bir balik gibi davraninz.

Hicbir balik¢l, kendisi pasta yemesini
sevdigi icin, balik avlarken, oltasinin ucuna
yem olarak bir pasta takmaz. Onun yerine
bir bocek ya da solucan kullanir. Bazen de,
bunlarin sahtelerinden yararlanir. Ciinki ba-
liklar aptaldir ve sahte ile gercek yemi, bir-
birlerinden ayiramazlar.

ister kabul edin, isterseniz etmeyin ama,
¢ogu kez bizler de, tuipki bahklar gibi
kolaylikla "avlaninz". Belki bizleri "avlamak"
bahiklarinki kadar kolay olmaz ve daha
dolambacglh yollardan geger. Ancak sonug,
hep aynidir.

Bundan yillarca 6nce, ciddi giyimli bir
kag¢ adam, Avusturya'nin Tirol daglarindaki
kucuk bir koye geldiler. Altlarinda Amerikan
limuzinleri vardi ve elektronik esya pazarl-
yorlardi. Gittikleri her yerde buzdolaplan,
radyo, televizyon ve elektrikli mutfak aletleri
icin mukaveleler imzalatiyorlardi. Bu sozles-
meleri imzalayan koyliler de, nihayet
diinyanin her koésesinde oldugu gibi, hayati
kolaylastiran aletlere sahip olabilecekleri
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icin seviniyorlardi.

Adamlar, s6z verdikleri esyalarn gergek-
ten de koyliilere teslim ettiler. Yalnizca isin
pirizli olan tek yani, bu kdyde elektrigin
bulunmamasi ve ne zaman baglanacaginin
da belli olmamasiydi. Bu yolla zarara ugra-
mis olanlardan bazilan, daha sonraki taksit-
leri 6demeyi reddettiler. Sebep olarak da,
kandirildiklarini ileri siirdiiler. Ama bu iti-
razlar, bir ise yaramadi. Ciinkii mahkeme,
alic1 tarafindan yasal bicimde imzalanmis
olan s6zlesme sartlarinin yerine getirilmesi-
nin zorunlu oldugu yolunda karar almisti.
Tabii ki, bu s6zlesmelerin icinde, alicilarin
bu aletleri ancak elektrik olursa kullanabile-
ceklerini belirten tek bir s6z bile bulunmu-
yordu.

< Kisaca, giyimleri ve tavirlan ile ciddi bi-
rer isadami gorintiisi veren bu Kkisiler,
aslinda kurnazca hazirladiklar1 plan ile koy-
ltilerde, bekledikleri elektrigin kisa bir stire
sonra gelecegi imajini uyandiran ve mallarini
satan birer dolandiricidan baska birsey
degillerdi.

Koyliler ise, uzun yillardir elektrigin gel-
mesini bekledikleri ig¢in, bu konudaki
herseye inanmaya hazir bir durumda bulun-
maktaydilar. Bu ylizden de, ciddi tavirh
insanlar karsilarinda goriince, en ufak bir
sipheye bile kapilmamislardi. Hele onlara,
komsularinin da bu aletlerden satin aldigi
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soylendiginde, artik satis icin biitiin sartlar
hazir demekti.

Durum boéyle olunca, mallarini satmaya
gelen bu adamlar, satic1 gibi degil de, onlara
daha iyi bir diinyanin mijdesini getiren kut-
sal kisiler gibi algilanmislardi. Hatta, zahmet
edip de bu koye geldikleri icin, koyliiler on-
lara karsi bir minnet ve siikran duygusu bile
duymuslardi.

Bir de baska bir durumu g6z 6niine geti-
relim: Eger bir adam motosikleti ile bu koye
gelse ve onlara: "Arkadaslar, hepimiz biliyo-
ruz ki, koyiniize elektrik baglanmasi igin da-
ha yillarca beklemeniz gerekiyor. Ama ben
size buzdolaplari, televizyonlar ve elektrikli
ev aletleri getirdim. Bunlari almazsaniz, iflas
edecegim, ailem (esim ve iki ¢ocugum) yok-
sul duruma diisecekler. Baska bir is yapmak
da elimden gelmiyor" deseydi, kdyltlerin on-
dan alisveris yapacaklarina inanir miydiniz?
Tam tersine, herkes onunla alay eder ve haf-
talar boyunca, elektrigi olmayan bir yerde,
kendilerine elektrikli aletler satmak isteyen
bu adamin akilsizhgindan bahsedip, durur-
lardi. Peki, motosikletli bu adam ile’o ciddi
gorunusli saticilar arasindaki fark nerede-
dir? Ashinda her iki taraf da ayni sartlar
altinda, ayn1 mallar1 satmak istemektedirler.
’Ama buradaki fark, malin ambalajinda gizli-
dir.? Ciddi go6rinimli saticilar oltalarinin
ucuna, guizel ve istah kabartici yemler
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takmislar, motosikletli satici ise koéylileri
bos ve yemsiz bir olta ile "avlamaya" kalkis-
m1$t1r>

Salzlm bir ¢ogunuz, kéylilerin basina
gelen bu olaya giilerek bakmis ve sizin boyle
bir "saskinhgi" hi¢cbir zaman yapmayacagini-
z1 distinmissuniizdir. Bence hi¢ gilmeyin
ve bana inanin ki, ayni sey sizlerin de basina
gelmis ve hdla da gelmektedir. Biitiin
hayatiniz boyunca da, boyle "avlanmaktan"
kurtulamayacaksiniz. Cinki bunun bdyle
olmasini, aslinda siz istiyorsunuz.

Durun, hemen itiraz etmeyin. Size bu-
nunla ilgili olarak, basimdan gegen bir olayl
anlatmak istiyorum. Elbise dolabimda yillar-
dir duran, gri desenli ve ince kirmizi gizgili
bir takim elbise bulunmaktadir. Bu elbiseyi
uzun yillar énce satin aldigimda, bana bu-
nun, Amerikali iinli modaci John Weitz'in bir
modeli oldugu ve o siralar Amerika'da ¢ok
moda oldugu séylenmisti.

Elbisenin ceketi tek diigmeli ve cepleri de
egik olarak dikilmisti. Astar1 mordu ve ona
uysun diye bir de, yine John Weitz modeli
bir kravat ile cep mendili almistim. Pantolo-
nun pacgalar1 olduk¢a dardi. Ama bana, bu-
nun Amerika'da en moda olan bi¢im oldugu
anlatilmisti. iste biitiin bunlar, sirf bir John
Weitz modeli oldugu igin, fiyati ates pahasi
olan bir takim elbisenin bazi detaylanydi.
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O zaman bana elbiseyi satan kisinin
soyle sdylemis oldugunu hala hatirhyorum:
"Cok pahali degil mi? Ama iste boyle liinli
modacilar, isimlerinin hakkini pek de giizel
ahwyorlar.” Onun sintarak soyledigi bu sozle-
re ek olarak, elbiseyi satan firmanin, ipek bir
etiketle ceketin astarina ilistirdigi altin yal-
dizli ismine de, avu¢ dolusu para 6ddemek
gerekiyordu.

Bitin bunlar1 bilmeme ragmen, o elbi-
seyi aldim. Aslinda onu almaya daha bir kag
gin onceden karar vermistim. O dénemde
bir gazeéteden, inli modaci bay Weitz'in
sehrimizde bulundugunu ve<yeni kreasyon-
larini tanitmaya geldigini okumustum. Gaze-
tedeki yazida, Weitz elbiselerinin ne kadar
pahali olduklar1 da vurgulaniyordu. Ama za-
ten ama¢ da, ancak sayil1 kisilerin bu
kiyafetleri almalarini saglamakti. Ve ben de,
o seckin kisilerin arasinda yer alabilmek
hazzini tatmak icin, o elbiseyi satin almis-
tim.

‘Ama ne yazik ki, o pahali takim elbisem,
hi¢ giyilmeden, yillardir dolaptaki yerini ko-
ruyor. Ciinki i¢ ceplerden birine not defteri-
mi, digerine ise pipomu koydugumda, o tek
digme, ¢ok bicimsiz bir hal aliyor ve garpi-
hhiyor. Ayrica pantolonun pacalari da bana
cok dar ve sevimsiz geliyor.

O halde sunu sormak gerekiyor: "Peki,
madem giymeyecektim, elbiseyi nigin, hem
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de onca para vererek satin aldim?" Acgikga
ifade etmem gerekirse, tipki az 6nce anlatti-
gim olaydaki koyliler gibi, ben de John We-
itz tarafindan "avlanmistim". Cinki aslinda
boyle bir elbiseye ihtiyacim yoktu. Hele cebi-
ne not defteri ile pipomu bile koyamadiktan
sonra. Sanirim hemen hepiniz, kendi hayati-
nizdan en az bes adet bu tiirli "avlanma”
olayini rahatlikla hatirlayip, yazabilirsiniz.
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Hi¢ kimse, kendi zararina olacaksa,
bizim yararimiza gerceklesecek bir seyi
istemez. Bu nedenle, manipulasyon oyu-
nunda kendi cikarimizi ve yararimizi,
bizden baska hi¢c kimse koruyamaz

Bu kitap, size bir ¢agridir. Sizi, pasif ve
manipule edilen bir "siirt insan" olmaktan ¢i-
karip, aktif olmaya ve baska insanlari mani-
pule etmeye tesvik etmektedir. Toplum ha-
yati icinde her zaman var olan manipulasyon
oyununda yenik diismeye ve kurban rolini
ustlenmeye veda edin. Bu oyunun kurallarini
iyi bilmeyen kimselerin bilgisizliklerinden
istifade etmeyi ve onlar1 kullanmayi 6grenin.

Gegtigimiz yillarda; reklamcihkta, ileti-
sim organlarinda ve politikada kitleleri yon-
lendiren profesyonel manipulasyonculari
yargilamak ve bu yontemler karslsmda gare-
siz kalarak, acinacak bir hale diisen "s6zde
kiiciik adam"lan bir zavalll gibi gostermek,
moda olmustu.

Ama bu gine dek, bu "kii¢iik adam"in, ya-
ni ginuimizin toplumlarinda yasayan sira-
dan insanlarin ni¢cin manipulasyonun tek he-
defi haline geldikleri konusu, hi¢ arastirilma-
mistir. Bu konuda bir uzman olan Ernesto
Grassi, yillar 6nce tipik ve snradan4)ir “sura-
insan"in belli bash dort 6zelligini, soyle sira-
lamisti:
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@Kisilik kaybi: Kisiye 6zgi ve bireysel
davrams bigimleri, ihtiras ve tutkularin bas-
kis1 altinda ortadan kalkar. Onlann yerini, i¢-
gudiisel tepkiler alir.

@)Duygularm egemenligi: Akil ve mantik
terkedilir, duygular ve i¢giidiler 6ne gecer-
ler. Nitekim genis kitlelerin boylesine yaygin
bir bicimde etkilenebilir ve yonlendirilebilir
olmalarinin nedeni de, akillan yerine, hisleri-
ni kullanmay: tercih etmeleridir.

3. Zekdnin azalmasi: Toplumun genel ze-
kad seviyesi, onu olusturan bireylerin zeka-
larindan daha geride bulunur. Toplumun go-
.zuinde basarili olmak ve alkislanmak isteyen
bir kimse, en alt diizeydeki bir zeka tipine
gore hareket etmek ve mantikli diisiinceden
vazgecmek zorundadir. Bir olayi, diger kisi-
lerle paylasmak, heyecan ve gerilimi arttirir.
Bu yiizden toplum herseye, ¢cok ¢cabuk inanir
(ve bunu digerleri ile paylasmak ister). Her
ne kadar birbirleriyle geliskili konussalar bi-
le, bir konusmacidan digerine, onlan etkile-
yen herkese inanmaya yatkindirlar.

4. Kisisel sorumlulugun yok olmasi: istek
ve ihtiraslarin1 kontrol etmeyi birakan ve
kendini strinin yonlendirmesine terkeden
bireylerde, kisisel sorumluluk duygusu aza-
Iir ve giderek yok olur. Bunun sonucu olarak,
hi¢ de kendine yakismayan ve tek basina
yapmayacagl davraniglari, grup igindeyken
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rahathkla sergilemeye baslar.

"Bir insanin "surii-insan" sayilabilmesi
icin, bu 6zellikleri tasimasi gerekir" diyen Er-
nesto Grassi'nin anlattiklarin1 yeniden o6zet-
leyecek olursak, karsimiza su 6zellikler ¢iki-
yor:

e Kisilik kaybi,

e Duygularin egemenligi,

e Zekanin azalmasi,

e Kisisel sorumlulugun yok olmasi.

Bunun bdyle olmasinin nedeni, ¢ok basit-
tir. Cinkd hi¢ kimse bizim, elestiri giiciine
sahip olan, arastiran ve sorusturan bireyler
olmamizi istemez. Onun i¢in de, herkes bizi
buna ters ve uyumlu bir bicimde egitmeye
cahsir.

Daha ac¢ik ifade etmek gerekirse:

e Anne ve babamiz, daha ilk andan itiba-
ren, bizim, onlarin dogru bulduklan sekilde
davranmamizi isterler. Ornegin, bizim hosu-
muza gittigi icin uzun sire bagirmak isteme-
miz, onlari rahatsiz eder. Hig bir anne baska-
larina "gocugunuz bakimsiz goriniyor" de-
dirtmek istemez. Bu nedenle, biz istesek de,
istemesek de, bizi tika basa doyurur.

e Hangi 6gretmen, kendi yanhslarin1 go-
ren ve bunlari soyleyen bir 6grenciden hos-
lanir sizce? Peki, ders programinin disinda
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bazi seyler 6grenmek isteyen bir 6grenciyi
kim hos karsilar acaba?

e Bir amir, kendi altinda ¢alisan birisinin,
onu elestirmesini ve beceriksiz oldugunun
yluziine sdylenmesini hosgori ile karsilar
mi1? Tam tersine, hemen savunmaya gecer ve
o ¢alisani ezmeye ¢alisir.

e Blirokrasinin, kendi basina davranan bi-
reylere ihtiyaci yoktur, ¢iinki onun koydugu
kurallar, ayrimsiz herkes i¢in ve ayni dlgiide
gecerlidir.

e Ekonomi de tipki biirokrasi gibi, elesti-
rel ve kendilerine 6zgu kisilikleri olan birey-
leri sevmez. Onlara sunulan her tirli moda
davranisi, kayitsiz ve sartsiz bir bigcimde ka-
bul eden ve uygulayan "siirii-insan"lar ve "si-
ri-tiketiciler" en gok istenen kisi tipidir.

iste bu biiyiilk boyutlu, toplumsal mani-
pulasyon oyunu i¢inde ¢ogumuz, Grassi'nin
tanimladig) 6zellikleri tasiyan insanlar haline
gelmis durumdayiz.

Cuinki ¢ogumuz icin toplumla bir catis-
maya girmek ve toplum disina itilmek, hig de
dayanilir ve arzu edilir bir durum degildir.

Bize, bizim ic¢in neyin dogru oldugunu
sOyleyecek veya ya da yine bir tek bize, ne-
yin yarari ya da zarari dokunacagini belirte-
cek bir kimse ve bir yetkili yoktur. Ve bunda
da hakhdirlar. Cunki distan bir kimsenin, bi-
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zim arzularimizi bilmesi zordur ve kimsenin
tek tek bizlerle ugrasmaya zamani da yoktur.

iste bu nedenle, her bireyin kendi yaran-
n1 ve ¢ikarini kendisinin diisiinmesi ve bunu
saglamak icin de ¢aba gostermesi gerekecek-
tir. Bu yolda, baskalarinin bizi etkileyip, yon-
lendirmekte kullandiklari yontem ve uygula-
malar1 kendi yararimiza kullanmak da, her-
kesin hakkidir.

Simdi, buraya kadar anlatilanlardan, he-
pimizin gelecekteki davranis bicimleriniz
hakkinda bazi sonuglar ¢itkarmis olmaniz ge-
rekir diye diistiniyorum.

1. Sonug:

Ambalaji a¢in ve o6n yargili davranma-
dan, iceriginin sizin igin ifade ettigi gergek
degeri anlamaya ¢alisin

Ambalaj ve icerik arasindaki iliskileri
arastiran ug¢inci manipulasyon kural, bir
¢ok okuyucunun beklentisinin aksine bir sal-
dinn degil, bir savunma araci gibidir. Tabii
burada meslegi profesyonelce manipulasyon
uygulamasi olan is adamlarini, saticilar1 ve
diger propagandacilar1 kastetmiyorum. Bi-
zim inceledigimiz manipulasyon kurallar,
bu tiirli meslek insanlarina yol gostermek
amaci ile ele alinmiyor. Amacimiz, bugine
kadar bilin¢siz bir bicimde manipule edilen
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kigilere agiklamalar getirmek ve onlan bilgi-
lendirerek, bundan boyle manipulasyonu ta-
nimalarini, boylece onun baskisindan kurtul-
malarini saglamak, hatta kimi zaman bu tek-
nigi kendi yararlar1 dogrultusunda kullanma-
larinm1 6gretmektir.

Eger lginci manipulasyon kuralinin in-
celenmesi ve yorumu, okurlarda, hemen her-
gin karsilastiklar1 aldatici ambalajlar ve ona
bagh vaadleri daha elestirel bir gbzle gorme-
ye ve degerlendirmeye yoneltebilirse, hayat-
larinin nasil bir anda degistigini ve farkhlas-
tigin1 da izleyeceklerdir.

Ernesto Grassi, ginimiz "modern in-
san"inin en belli bash ve karakteristik 6zel--
likleri olarak, az once inceledigimiz "kisilik
kayb1", "zekanin azalmasi” ve "kisisel sorum-
lulugun yok olmasi”ni siralamaktadir. Boyle-
likle, bizlere her giin sunulan bir takim am-
balajlara ve onlarin tasidig: vaadlere, nasil
"kuzu kuzu" ve bir elestiri getiremeden inan-
digimizi da ortaya koymus olmaktadir. Oysa
elestirel bir bakis a¢isi, bizi manipule etmek-
te kullanilan kurallarin bilgisi ile birlestirilir-
se, kendimizi ezilmekten ve aldatilmaktan
kurtarabilecegimiz gibi, bizi etkileyen oyu-
nu, tersine cevirip, kendi yararlarimiz dog-
rultusunda kullanma sansini da elde ederiz.
iste tam bu noktada, ikinci manipulasyon ku-
ralinda gordigimiz "dikkati kendi tizerine
¢ekmek”, bizleri pasif ve bekleyen birer in-
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'san olmaktan c¢ikanip, aktif ve bagkalarini
manipule eden kisiler haline getirir.

2. Sonug:

Kendi gergek ihtiyaglarinizi tesbit edin ve
onlarla baglantili olan istek ve arzularinizi
kesin bir bicimde belirleyin

Bir¢ok insan, kendi gerc¢ek ihtiyaglarini
tanimadiklan i¢in ambalajlarin sundugu va-
adlere inanmaktadir. Boylelikle, karsilarinda-
ki saticilara, surekli olarak kendilerini "kan-
dirmak" icin yeni ihtiyaglar yaratmalar ve
onlari giderecek ¢o6ziimleri satmalar firsatini
da vermis olmaktadirlar.

Ama eger sizlerin, kendi gercek ihtiyagla-
riniz olarak belirlediginiz bazi degerler bulu-
nuyorsa, size sunulan her tiirla teklifi, dogru
olarak yargilayip, sinayabileceginiz bir 6lgi
aletine sahipsiniz demektir.

Kendi kisisel ihtiyaclarinizi belirlemeniz
ile her tirla ihtiyacin sizin icin ne kadarhk
bir deger tasidigini anlamak arasinda, biyiik
bir iliski vardir.

isterseniz size bu konuda bir érnek vere-
yim: Bir tanidigim, dort yil siireyle bir mil-
yon niifuslu bir sehirde, taninmis bir kadin
i¢ camasiri firmasinin temsilciligini yapms-
ti. Bu zaman zarfinda, firmanin en basarnh
saticisi olarak in yapmis, siirekli olarak ba-
sarl1 armaganlarn ve yuksek satis primleri al-
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mistl.

Bir siire sonra, rakip bir firma, bu arkada-
sima gelerek, yiksek bir licret ve satacagi
giysilerin modellerini belirleme ve se¢me
hakkini ona birakmayi énermis ve kendi fir-
malarina gecmesini teklif etmisti. Ama bu-.
nun yani sira, bu yeni firma, eskisi gibi koklu
bir kurulus olmadig) icin, ona garantili bir
gelecek temin edemeyecekti.

Arkadasim bana bunlari anlattiginda, ona
ilk olarak kisisel ihtiyaglarimin bir analizini
yapmasinl soylemistim. Kendi yaptig: sirala-
maya gore, hayatinin en 6nde gelen ihtiyag-
lar1 soyleydi:

1. Ailesi ile birlikte her dilediklerini yap-
malarina yetecek kadar para, ayrica sehirde
kendilerine ait bir ev ve sehir disinda, hafta
sonlarini bahge isleriyle ugrasarak gecirebi-
lecekleri bir toprak pargasi.

2. Saghk ve bedensel giiciin yerinde ol-
masi. Ayrica ¢ok sevdigi futbolu oynamasina
yetecek imkan ve zaman, kislan da dagda ka-
yak yapabilmiek i¢in, kii¢ik bir dag evi.

3. Yashihik i¢in giivence.

4. Kendini gercgeklestirmesine imkan ve-
recek ve severek yaptigi, para kazanmak igin
katlanmaya mecbur olmadigi bir is.

5. Her tirli mesleki sorun ve giinlik ha-
yatin kargasasi ile gelen gerginlik ve sinirli-
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likleri dindirebilecegi, mutlu bir evlilik haya-
t1.

Tabii bunlardan baska bir ¢ok ihtiya¢ da-
ha siralamisti ama, bence en énemli ve bellr-
leyici olanlar bu bes tanesiydi.

Siralanan ihtiya¢ ve isteklerden ¢ogu, ar-
kadasimin eski firmasi tarafindan zaten yeri-
ne getiriliyordu. Evet, belki biraz diisik bir
ucret aliyordu ama, gelecegi garanti altinday-
di. Oteki firmanin ise piyasada ne kadar bir
slireyle ayakta kalip, kalamayacagi daha belli
degildi. Ayrica bu yeni firmada, gelecek yil-
larda is ve ¢alisma temposu yiikselebilecek,
bu da daha az bos zaman ve daha az spor
yapmak sonucuna yol acacakti.

Tim bunlara ragmen arkadagim, yeni fir-
manin onerisini kabul ederek, oraya gecti.
Bunun icin de tek bir nedeni vardi: Yeni isi
ona, kendisini kanitlama ve gergeklestirme
imkani verecek, boylece bu ¢ok 6nemli ihti-
yacini gerceklestirmis olacakti. Cinki yeni
isinde, pazarlayacag giysileri kendisi belirle-
yip, secme sansina sahip bulunmaktayd: ve
bu faktor, onun tercihini etkileyen en 6nemli
O0ge olmustu.

Bu noktada dikkatinizi suraya ¢cekmek is-
terim: Arkadasimin kararini etkileyen sey,
bir vaad ve bir s6zdii. Hem de o anda, yerine
getirilip, getirilemeyecegi belirsiz olan bir
vaad.
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Durumu yeniden 6zetleyecek olursak:

e Piyasaya girmek ve pazardan pay kap-
mak isteyen yeni bir firma, kendisinin en
buyuk rakibi olan firmanin en 6nemli elema-
nini ellerinden alarak, onlara bir darbe vur-
mak istemektedir.

e Arkadasimi cahistigl firmada rahatsiz
eden tek nokta, kendisini gerceklestirme fir-
satlarinin olmamasi ve onun da, giderek isi-
nin rutin ve zevksiz bir hale gelecegi endise-
sini duymasidir.

e Arkadasimin zayif noktasini, onunla
yaptig1 sohbet sirasinda farkeden rakip fir-
manin yoneticisi, manipulasyon oyunundaki
bilgisini kullanmis ve arzusunu, arkadasimin
hosuna gidecek bir ambalaj i¢inde (giysilerin
secimini belirleme hakkil) ona sunmay bil-
mistir.

e Boylelikle arkadasimin icinde, o giine
kadar giderilememis olan bir ihtiyacin tat-
min edilmesi umudu dogmustur.

e Bu vaadin yerine getirilip, getirilemeye-
cegi belli degildir. Tam bu sorunun sorulaca-
g1 ve garantinin aranacag noktaya gelindi-
ginde ise, zaten arkadasim isini degistirme
ve yeni konumunu benimseme sirecine gir-
mis bulunmaktadir. Bu nedenle, vaad yerine
getirilmese bile, kendi kendine (;eslth baha-
neler bularak, durumunu ve kararini savun-
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maya ¢alisacaktir.

Anlattigim olay, ihtiyaglarimiz1 tanima-
nin ve onlar1 dogru olarak degerlendirmenin
-ne kadar 6nemli oldugunu gosteriyor. Bunu
iyi basarirsak, manipulasyon oyunundaki ra-
kiplerimizin bizi kendi ¢ikarlan dogrultu-
sunda etkilemelerinin de 6niline’ ge¢mis olu-
ruz.

3. Sonug:

® Kendi isteklerinizi 6yle bir ambalaj icinde
sunun ki, manipulasyon oyunundaki rakibi-
niz orada, kendi ihtiyaglarinin bir ¢6ziimtindi
bulacagina inansin ¢

Bu asamada gergeklestirmeniz gereken
i¢ nokta sunlardir:

9 A. Rakibinizin ihtiyaclarini iyi belirleyin
ve tetkik edin.

o B. Onun bu ihtiyag¢larindan hangisinin, si-
zin isteginizin ambalajina daha uygun diise-
cegini tesbit edin.

¢ C. Ondan sonra sira, onu avlamak i¢in ol-
tanin ucuna takacaginiz yeme gelir. Sizin ter-
cihiniz bir parga biftek bile olsa, burada
onemli olan, rakibinizi etkilemek oldugu
icin, eger o pasta seviyorsa, oltanizin ucuna
bir dilim pasta takmaktan hi¢ ¢cekinmeyin.

iste simdi de size, giinliik hayattan bir
uygulama érnegi:
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Bir meslekdasimin hanimi, uzun bir sitre-
dir, on yasindaki kizlarinin bir tiirli meyva
yemek istemediginden sikayet etmektedir.
Bitiin yollari denemis, ama ona bir tirlid
meyva yedirmeye muvaffak olamamistir.

Kizlan, sarkici Adamo'ya buyiik bir ilgi
duymaktadir. Odasinin biitiin duvarlarina
onun resimlerini asmis, her yeri onun plakla-
rn ve dergilerden kestigi yazilar ile doldur-
mustur. Annesi onun bu asir ilgisini pek tas-
vip etmemektedir, ama bir gin, genglik der-
gilerinin birinde Adamo ile kii¢iik kizini, ev-
lerinin bahgesinde gosteren bir resime rast-
layinca, aklina bir fikir gelir. Resimde Ada-
mo, kiz1 ile uzun bir masanin baginda otur-
maktadir. Onlerinde ise, i¢i elmalar, muzlar,
portakallar ve c¢esitli meyvalarla dolu, dev
bir kdse bulunmaktadir. Annesi, bu ¢ok istah
acici1 resmi, oradan keser ve gerceveleterek,
kizin odasina asar. O giinden sonra kizlarn,
ya Adamo'ya olan hayranhgindan ya da an-
nesinin bu resmi asmasindan dolay! ona
karsi duydugu sevginin artmasindan, artik
meyva yemeye itiraz etmez olmustur.

Bu anne, tabii ki bizim li¢lincli manipu-
lasyon kuralindan habersizdir. Onu bdyle
davranmaya iten, kendi iggiudiileri olmustur.
Cinki burada, insanlarin timiinde ortak
olan dogal bir ilke sé6z konusudur: insanlan
etkilemek ve kullanmak istemek.

(Bizler kendi isteklerimizi dylesine ben-
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merkezcil bir bicimde ifade etmeye alismi-
sizdir ki; karsimizdakilerin istek ve ihtiyacla-
rin1 géz oninde bulundurmak hi¢ aklimiza
gelmez. Ama ug¢linci manipulasyon kurahn-
da da gordigimiz gibi, basarili bir satis
yapmak ya da kendi ¢ikarimizi kabul ettir-
mek, ancak karsimizdaki insanlarin ihtiyag
ve O0zlemlerini iyi bilmemiz ve onlar1 dikkat-
lice degerlendirmemiz sayesinde mimkin
olabilmektedir. Rakibimiz, bizim arzuladigi-
miz bi¢imde bir karar alirken bile "kendi ihti-
yacimi gideriyorum" ve "kendi ¢ikarim dog-
rultusunda davraniyorum" diye disinmeli-
dir. Ona bu duyguyu verebilmek, sizi basari-
ya ulastiracaktir.



Dordiincii Manipulasyon Kurali

{ Bir iddianin iizerinde ne kadar cok inanc-
la ve israrla durulursa, o iddianin inandirici-
hik Olglisii de, o oranda artar.)

Eger bir kimse, ileri sirdigu iddianin za-
tenbir ¢ok insan tarafindan kabul edilen bir
sey oldugunu savunursa, diger kisiler de
kendilerini, cogunlugun fikrine uydurma ih-
tiyaci iginde hissedeceklerdir. Bu arada, iddi-
anin ve buna biiylik bir toplulugun zaten
inanmis olduklar séylentisinin, dogru olma-
s1 ya da olmamasi, pek de bir 6nem tasimaz.

iddialar ne kadar ¢ok tekrarlanirlarsa,
onu algilamasi istenen kisiler arasindaki
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inandiricihik oranlan da ylikselmeye devam
eder. Boylece insanlar yanhs ya da dogru, ne
olursa olsun, siirekli olarak ve kesin bir ta-
virla ileri stiriilen bu iddiaya inanma ve onu
benimseme ¢abasi igine girerler.
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Bir insanin aym seyi bir kere yerine,
bir ka¢ kere veya siirekli olarak duymasi
ile ortaya, bakin neler cikiyor

(Cogu kimse, kendilerini kabul ettirmek
ve istediklerine ulasmak i¢in harcadiklan c¢a-
balarinda basarisizhiga ugrarlar, ¢linki ¢ok
¢abuk pes eder ve isten vazgecgerler. Gozu-
nize bir hedef kestirdiginizi ve rakibinizi
daha ilk hamlede alt etmeyi diisindiginizi
varsayalim. Ama biyiik bir ihtimalle basar-
sizliga ugrar ve karsi tarafin sizi reddettigini
ya da size ilgi gostermedigini farkedersiniz.

iste bu asamada insanlarin ¢ogunlugu,
amaclarina ulasma istegini yitirirler. Ayrica
diasundikleri hedefin, ulasilabilir olup olma-
dig1 konusunda da sipheye -duiserler. Belki
aralarindan bazilari, amaglari dogrultusunda
bir ya da iki zayif girisimde daha bulunurlar.
Eger bunlar da bir sonu¢ vermezse, istekle-
rinden tamamen vazgecerler.

Boyleleri kimi zaman, basarisizliklarinin
sucunu kendilerine yiiklerler. Ama genelde,
islerin arzuladiklan gibi gitmemesini acikla-
mak i¢in tirld tdrli bahaneler bulurlar. So-
nugta oyuncag elinden alinmis ¢ocuklar gibi
somurtup, kendilerine olan guvenleri de
azalmis bir halde oturur, kalrlar.

Oysa hemen hergiin, "tekrarlama ilke-
si"nin insanlari etkileme konusu uzerinde ne
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kadar 6nemli bir rol oynadiginin érnekleri ile
karsilasmaktayiz. Cogumuz, manipulasyon
oyununun bu kuralina habire yenik diser,
ama bundan tek bir ders bile almayiz.

Guzellik kremleri, otomobiller, ¢camasir
deterjanlar ya da dis macunu satan firmalar-
dan hi¢ biri, mamullerini kigik bir gazete
haberi ya da tek bir televizyon reklam spotu
ile pazarlamayi hi¢ bir zaman diisinmezler.

Bu turli firmalar, yilhik bir periyodu te-
mel alarak, "tanitim kampanyasi” ya da "ha-
tirlatma reklamlar” gibi konular inceler ve
kendilerini bu genis boyutta tekrar tekrar ta-
nitmayi tercih ederler. Rakiplerine, yani
miusterilerine karsi, gazete ilanlari, radyo ve
televizyon reklamlari, pankartlar ve satis ye-
ri promasyonlar ile her cephede bir savas
acarlar. Oylesine ki, artik o drinin adini
duymayan ve tanimayan hi¢ kimse kalmaz.
Bugiin duymayan, yarin bir bicimde mutlaka
o urinden haberdar olur. Bir de bakarsinz,
alt1 ay once hi¢ kimsenin bilip, tanimadig
bir Urin ve onun slogani, simdi milyonlarca
kisinin agzinda, kulaginda ve beyninde yer
etmis durumda.

Eger reklam yoluyla, bir irin tanitihip,
beyinlere islenmisse, onun mesajinin kitleler
tarafindan benimsenmesi ve vaadlerine ina-
nilmasi icin ¢ok zaman gegmesi gerekmez.
Artik halk, o dogrultuda sdylenen herseye
inanmaya ve o mamuli satin almak icgin, ya-
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rismaya baslar.

’iste bu yolgurynler insanlar, pr_gram
lar ve ideglojiler de pazarlamr ve satilr®Ha-
yatin her asamasinda karsimiza ¢ikan bu ma-
nipulasyon oyununun kurallarindan, her bi-
rimizin yararlanma ve onu kendi ¢ikarlari-
miz dogrultusunda kullanma hakkimiz var-
dir.

Bir ka¢ yil 6nce, eski bir tanidigimla kar-
silastigimizda, konu yaklasik yirmi yil énce
biitiin tanidik ¢evremizi saskinliga diistiren
bir olaydan acildl. O zamanlar bu arkadasim,
biitiin erkeklerin etrafinda pervane olduklari,
okulun en guizel ve zarif kiziyla evlenmeyi
basarmisti. O kiza talip olan erkekler arasin-
da arkadasim; en yakisikli, en hareketli ve en
iyi maddi durumda olan bir kisi degildi. Ona:
"Peki o halde, esin daha iyi bir¢ok erkek du-
rurken, nicin seni secti?" diye sordugumda,
arkadasim, her zaman yaptg gibi, kendi
kendine giilimsemis ve soyle sOylemisti:
"Onun i¢in en uygun erkegin ben olduguna
kesinlikle inanmistim. Ve bunu ona, yilma-
dan tam bir bucguk yi1l boyunca her giin soy-
ledim."

Bu arada sunu da eklemeliyim ki, bu kiz,
arkadasim ona olan sevgisini tekararladig
donemlerde, bir bagka kisi ile nisanh bulun-
maktaydi. Ayrica bir bucuk yillik sirenin, al-
t1 ayini da yurt disinda gegirmisti. Sonra ka-
yak yaparken, ayagini kirmis ve iki ay bo-
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yunca, bir hastanede kalmasi gerekmisti.
Ama kiz nerede olursa olsun ve her kim ona
kur yaparsa yapsin, arkadasim isin pesini hig
birakmamis ve hep: "Senin i¢in en uygun er-
kek benim" imajim sirekli olarak tekrarla-
misti. Tabii bunu her seferinde ayni sdzlerle
yapmiyordu. Bazen bir ¢icek ya da kiiglik bir
hediye aliyor, kimi zaman da mektup atiyor
veya ona sevecegi bir kitap armagan ediyor-
du.

Kiz, daha sonra itiraf ettigi gibi, ilk bas-
larda arkadasimi pek ciddiye almamisti. Da-
ha sonraki donemde ise, onu "asutik" bul-
maya baslamisti. Ama zaman ilerledikge,
kendisine ondan daha uygun nitelikte evle-
necek bir kimseyi de bulamaz olmustu.

Eger arkadasim, bu kizla evlenme istegin-
den, ilk bir ka¢ deneme sonunda ortaya ¢i-
kan basansizlik nedeniyle vazgececek olsay-
d1, olayin nasil sonug¢lanacagi belirtmeme ge-
rek kalmazdi sanirim. Clinki o dénemde, il-
. gilendigi geng ki1z onu hi¢ ciddiye almadig
gibi, belki de "deli" olarak niteliyor, hele
onunla evlenme fikri hi¢ aklina bile gelmi-
yordu.

Peki o halde, sonuc¢ta onunla evlenmeye
nasil raz1 olmustu?

Dilerseniz simdi, bilin¢li olarak manipu-
latif bir etki alinda tutuldugu dénem igeri-
sinde, kizin ne gibi degisim asamalarindan
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gectigini, donem donem inceleyelim. Bunu,
kocasi ile ilk tanmistig1 andan, onunla evlen-
meyi kabul ettigi zamana kadar olan siire
icinde incelersek, arkadasimin bana anlatmis
olduklanna gore, olay su sekilde gelismistir.

1. Donem:

Kiz, arkadasimi, ona kur yapan ve dikkati
kendi lizerine ¢ekmeye ¢alisan bir¢ok deli-
kanlidan biri olarak ilk kez algilamistir.

2. Dénem:

K1z, arkadasimi, "gercekten de usutik"
biri olarak degerlendirmeye baslamistir.
Evet, bu belki olumlu bir adim degildir ama,
yine de onunla ilgilenmis ve hakkinda bir ka-
rar olusturmustur.

3. Donem:

Kizin yurt disinda bulundugu siire zar-
finda, arkadasim ona olan ilgisini kaybetme-
mistir. Tam tersine, ugrasarak, onun bulun-
dugu adresi temin etmis ve ona dizenli ola-
rak sevgi dolu mektuplar gondermistir. Kiz,
onceleri bu mektuplan cevapsiz birakmis,
ama daha sonra, sebebini kendisinin de bile-
memesine ragmen, arkadasima cevap yazma-
ya baslamistir.

Boylelikle, arkadasim ilk kez, onun ken-
disine karsi takindigi pasif ve umursamaz
tavr1 asarak, kizin, kendisi ve yazdiklan ile
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ilgilenmesini saglamayi basarmis olmaktadir.
4. Dénem:

Aralarinda gittik¢e siklasan mektuplas-
malar, birbirlerini daha yakindan tanimalari-
na yol agmaktadir. Arkadasim kiz igin, onu
memleketine baglayan bir aliskanlik haline
gelmistir.

Bazen bilingli olarak mektup yazmay ge-
ciktirdiginde, kiz, merakla yeni bir mektup
yazarak, onun iyi‘olup olmadigini sormaya
baslamistir. Boyle kiugik hileler yardimi ile
arkadasim, gelisen iliskiyi kontrol eder hale
gelmistir. Artik aralarinda binlerce kilometre
olsa da, karsilikli olarak gelisen bu bag, kiz
icin bir ihtiya¢ halini almistir.

5. Donem:

Kiz Ulkeye geri dondiikten sonra, arala-
rindaki iliski, garip bir bicimde biraz sogu-
mustur. Arkadasim, bu durumu tam olarak
aciklayamamaktadir.Evlendiklerinden bir sii-
re sonra, bir giin bu konu izerinde konusur-
larken, kiz, bu uzaklasmanin kendisi igin bir
kac¢is denemesi oldugunu itiraf ederek,
onunla olan iliskisinin bir baghhk haline gel-
mis oldugunu ve kadinhk gururu nedeniyle
de, o donemde bundan kurtulmak igin bir ka-
¢1s yolu aradigini séylemistir.

6. Dénem:
Nitekim, bu kag¢is denemesi igindeyken,
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bir baska gengle, daga kayak yapmaya git-
mistir.
Ancak, distp de bacagini kirinca, ona es-

lik eden geng, kizmis ve kendi tatili de bit-
mis oldugu icin, ¢cekip gitmistir.

Arkadasim ise, kizin bu ters davranisin-
dan dolay! ona karsi duydugu kirginligi, kisa
surede atlatarak, kiza cgicekler géndermis ve
hasta yataginda onu ziyaret etmistir.

Kiz ilk kez, hastanede yatarken, onun
aradigi ideal koca olacagini diisiinmeye bas-
lamistir. Ya da Victor O. Schwab'in sézleriyle
ifade etmek istersek; onda, kendisine sunu-
lan avantajin ve yararin farkina varmak ihti-
yaci uyandirilmistir.

Eger bu oykiiye yizeysel bir agidan baka-
cak olursak, onu dokunakh bir ask macerasi
biciminde degerlendirebiliriz. Ama aslinda
bu 6yki, dordiinci manipulasyon kuralinin
kesin bir kanitidir: "Bir iddiay1 ne kadar ¢ok
tekrarlarsak, karsi tarafta , bu iddiay1 kabul
etme egilimi de o denli artar. Bu etki, tekrar-
lardaki 1srar ve inatla, daha da ¢ok yonli bir
hale gelir."
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Rakibinizin giivenini ne Jdlgiide sar-
sarsaniz, kendinize olan giiveniniz de, o
oranda yiikselir

aHic unutmayiniz ki, hayatimiz siurekli
olarak aktif ve pasif pozisyonlar, gliven ve
guvensizlik, saldin ve korunma, basar: ve
yenilgi gibi kutuplar arasmdakl bir degisim
ve bir gidis-gelisten ibarettir.

Hayatimizin her aninda, bu kutuplardan
birinin ya da digerinin i¢ginde bulunur ve
kars1 yone dogru hareket ederiz. Hi¢ kimse,
her zaman basarili ya da her zaman basarisiz
degildir.

Kisaca insanlarin hayatlari, basar ile
basarisizhik arasinda uzanan bir ¢izgi gibidir.
Bizim daha ¢ok basarli tarafta mi, yoksa
basarisiz tarafta mi yer alacagimiz ise, yine
bizim ve tercihlerimiz tarafindan belirlenir.

Bu gidis-gelis 6ylesine bir otomatige bag-
hhdir ki, kendimizi bundan kurtarmamiz
mumkin olmaz. Aslinda bu gercegi kabul et-
mek ve yenilgilerin de, hayatimizin tipki
basarilar gibi bir pargas1 oldugunu gorerek,
onlardan yararlanmayi bilmek gerekir. Hatta
burada bir adim daha atarak, kendimize su
gercegi kabul ettirmeliyiz:

"Madem ki, yenilgilerin 6niine gecemiyo-
rum, o halde, onlardan gereken dersi ve
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yarari almam gerekir." Bu, ¢ok onemli bir
karardir; c¢linki yenilgi ve basarisizhiklarin
bizim Gzerimizde iki farkh etkisi olabilir:

A. Eger her yenilgiyi, bitmis ve degismesi
miimkiin olmayan bir sonug¢ olarak degerlen-
dirirsek, kendimize olan gilivenimiz giderek
azalir ve soyle soyleriz: "Olmuyor iste,
yapamiyorum, bir daha denememe de gerek
yok." Bu durum sonugta oyle bir hal alr ki,
artik daha bir ise girismeden: "Ne de olsa,
basarisizlikla sonuglanacak, hi¢ denemem
daha iyi" diye diisiinmeye baslariz. Yani, her
yenilgiye, bitmis ve degismez bir son olarak
bakmaya baslayinca, kendimize olan giliveni-
miz iyice sarsilir ve artik hi¢bir ise kalkisa-
maz hale geliriz.

B. Ama eger, yenilgi ya da basarisizlig,
basariya ve amaca ulasmaya giden yol lize-
rindeki denemeler siirecinin gesitli halkala-
rindan yalnizca birisi olarak goériursek: "Ta-
mam, bu deneme basarisiz oldu. Simdi nere-
de hata yaptigimi ve basarisizligin nedenini
bulup, ikinci denemede daha iyi bir girigim
yapabilirim. Ik seferde elde ettigim yenilgi-
nin verdigi tecribe ile sanirim bu kez,
istedigimi elde edebilecegim. Olmazsa, bir
sonrakinde mutlaka basari benim olacak sek-
linde disuntiraz.”

Bir yenilgi karsisinda takinilan bu iki
tavir arasindaki en belli bagh fark, kisinin ge-
nel yapisina ve daha sonraki davranislarina
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olan degisik etkileri ile él¢iilebilir.

A durumunda, basarisizliklarin tekrari,
kisinin kendine olan glivensizliginin artmasi-
na, kendi inisiyatifini kullanamaz hale gel-
mesine ve hadefleri ile isteklerinden vazgec-
mesine yol agar.

B durumunda ise, "ilk seferde olmasa bi-
le, ikinci ya da iligclincii kerede mutlaka
basariya ulasacagim” inanci, en azindan
kisinin kendine olan giivenini kaybetmeme-
sini saglar, onu umutsuz, ¢aresiz ve kirgin
olmaktan alikoyar.

Bunun yani sira, tekrar tekrar girisimde
bulunmak genelde, basariy1 da getirecegi
icin, kisi kendine olan giivenini ve moralini
tazeler ve bu durum, onu yolunda yilirimeye
tesvik eder.

Dordiinci manipulasyon kuralinda, "tek-
rarlama ilkesi"ni ele aldigimizi biliyoruz. Bu
nedenle, simdiye kadar anlattiklarimiz: yeni-
den bir 6zetleyecek olursak:

Hedeflenen amaca ulasmak igin tekrarla-
nan her deney, basarili olma sansini arttirir
ve basarili olmak da, bize biiyiik bir kendine
gliiven verir. Tekrarlama ilkesinin en 6nemli
iki 6gesi, giiven ve glvensizliktir.

Kisi, manipulatif bir eyleme gectiginde
kendine gilivenen bir pozisyon i¢cinde olmah
ve eylem siiresince de, bu pozisyonunu kay-
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betmemelidir. Clinki bu eylem sirasinda,
tekrarlamalarin getirdigi kendine giiven ile
rakibin durumunu her an biraz daha giiven-
sizlige dogru itmek gerekir. Boylece, ona ve-
rilmek istenen mesajin givenilir olduguna,
daha ¢ok inanmasi saglanir. Ayrica, rakip gi-
derek bu mesajda, kendine uygun bir yarar
da goérmeye baslar ve bir ihtiyacinin tatmin
olacagi inancina kapilr.

iste bu olgu, okul arkadasimin evlilik éy-
kisinde anlatilan olayin da 6zidir. Buna
benzer bicimde hergiin, ylizlerce reklam
spotu da bizi, ihtiya¢larimizi giderecekleri
vaadlerini sunarak, yonlendirir ve satin al-
maya ikna ederler.

Bu konuyu kapatmadan 6nce, tekrarlama
ilkesinin ne bicimde etki yaptigin1 gosteren
iki 6rnek daha vermek istiyorum. Bunlardan
birincisi, gectigi sehirde haftalarca konusul-
mustu. Digerini ise, belki gazetelerden hepi-
niz okumussunuzdur.

Bir futbol kullibiiniin dort yéneticisi, ki
bunlara A, B, C ve D diyelim, takimlariyla
birlikte bir mag i¢in yurtdisina gitmisler. Ga-
libiyetle biten mactan sonra, neseyle bir res-
toranta ugramis ve icki igip, eglenmisler. Da-
ha sonra iglerinden biri, kadinlarla beraber
olmay! arzu edince lokale, hayallerindeki
eglenceyi onlara tam olarak verebilecek bir
kadin davet etmisler. Sonra hep beraber
kadinin evine gidilmis ve gece orada sonug-
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landirilms.

Buraya kadar hersey iyi ve yolunda git-
mis. Ama birkag¢ glin sonra A, arkadasi B'yi
telefonla arayarak: "Bana bak, ben galiba o
gece bulasici bir cinsel hastalik kapmisim"
deyince, muzip bir kimse olan B, "ben de 6y-
le saniyorum" diye onu dogrulamis. Ardin-
dan da C ile D'yi arayarak, A'ya bir oyun yap-
mak istedigini ve onlara, kendilerine de san-
ki hastalik bulasmis gibi davranmalarini
sOylemis. Diger li¢ arkadasindan da, hastalik
haberinin dogrulanmasi tizerine A, bir dokto-
ra giderek durumu anlatmis ve tedavi olmak
istedigini belirtmis. Doktora hastaliginin be-
lirtilerini anlatmis ve diger ¢ arkadasinin
da, ayni sorunla karsi karsiya olduklarini
izah etmis. Doktor da ayrica muayeneye ge-
rek gérmeden, onu tedaviye almis. Hastaligl
baska kimlere bulastirdigini 6grenmek igin
de, o giinden beri cinsel iliskide bulunup bu-
lunmadigini sormus. A, karisi ve evdeki hiz-
metciyle beraber oldugunu soéyleyince, dok-
tor onlan da kontrola ¢agirmis. Bu durum da
A, hem yurt disindaki, hem de hizmetgiyle
olan iliskilerini, karisina agiklamak zorunda
kalmis. Bunun tiizerine de, karisi ondan
bosanmaya karar vermis.

Aslinda bitin bunlar bosunaydi. Cinki
doktor, her iki kadinda da bir hastalik belirti-
sine rastlamamisti. Cinki ashinda A'da, diger
arkadaslarn da, hasta degillerdi.
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Eger A'ya, B ve diger arkadaslar: bu tatsiz
sakayl yapmamis olsalar ve ona kendilerinin
de hasta olduklarin1 sdylemeselerdi, A'nin da
evliligi bozulmamis olacakti.

Bu olayda da, tekrarlama ilkesinin ne
denli etkili oldugu, bir kez daha goézler oni-
ne serilmis oluyor: A'nin bulasici bir hastahk
kapmis olma korkusunun her dogrulanisi,
onun buna daha ¢ok inanmasina ve kendi
disince gicuni kaybetmesine yol agmakta-
dir. Ayni mesajin siirekli olarak tekrarlanma-
s1, onu Oylesine etkilemistir ki, doktora, ha-
yalindeki hastaligin belirtilerini ¢ok basarili
bir bicimde anlatmis ve onu hastaligina inan-
dirmistir.

Bir kamyon gsofdéri olan Franz G. yaya ge-
cidinde bir adama c¢arpar. Hafizasini kaybe-
den adam hastaneye kaldirirlar, ama adam
¢ok yasamadan olir. Polis, olay yerine gele-
rek, arastirma yapar ve kazanin raporunu tu-
tar.

iki sahit, kamyon sofériiniin asir1 hizla
geldigini, belki de ig¢kili oldugunu, adami
gormesine ragmen, duramayarak, ona garpti-
gin1 soyler. Ama biitiin bunlar igin, ortada
heniiz somut hi¢ bir delil yoktur. Ancak
sahitler, bu ifadelerinde 1srar ederler ve bu
olay gazetelere kadar yansir.

Ertesi gin, o bodlgenin li¢ gazetesinde;
Franz G. adli kamyon siirtictistintin ickili bir
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haldeyken asir1 hiz yaptig1 ve bu arada yaya
gecidinde karsidan karsiya gecen bir adama
carparak, oldirdiigi, bu nedenle de halen tu-
tuklu bulunan Franz G.'nin ehliyetinin elin-
den ahinmasi gerektigi yolunda haberler
yayinlanir.

Bu haberler tzerine, Franz G. isinden
atilir. Arkadaslari, onun boyle sersemce
birsey yapmasi yiziinden kizar ve soylenir-
ler. Franz, her ne kadar kendini savunsa ve
olayin boyle cereyan etmedigini anlatmaya
calissa da, kimse onu dinlemez. Komsulan
bile onunla konusmaz olurlar. Biitiin bunlar
Franz'in sabrini tasirmistir. Herkes tarafin-
dan terslenmek ve digslanmak, onun aklini
basindan alir ve kendini bir agaca asarak, in-
tihar eder.

Oysa bir hafta sonra, durum aydinlanir.
Yapilan arasitirmalara gore, Franz igkili
degildir. Ayrica fren izleri lizerinde yapilan
arastirmalar onu goéstermistir ki, kamyon hig
de Oyle suratli bir bicimde seyretmemistir.
Bunlara ek olarak, 6len kisinin asir1 derecede
sarhos oldugu anlasilmis ve bu kazada ku-
surun tamaminin yayaya ait bulundugu or-
taya ¢ikmistir.

Eger kentin ¢ gazetesi de, ayni yalan ha-
beri yayinlamamis olsalardi, Franz G. halen
yasiyor olacakti. Ama degisik gazetelerde
tekrarlanan ayni haber ve "gazetede yazan
sey, dogrudur" imajinin yayginligi, okuyucu-
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lara, olay1 dogru bicimde degerlendirme ve
elestirme imkanini birakmamisti.

Okul arkadasimin evlilik o6ykiisiinde,
"tekrarlama ilkesi" aktif olarak manipule edi-
len tizerinde yogunlasir ve basariya ulasir-
ken, diger iki érnekte ne yazik ki manipulas-
yondan olumsuz olarak etkilenenler konu
edilmistir. Bitin bu ornekler, bir mesajin
¢ok sayida tekrarlanmasi halinde, inandirici-
hk etkisinin arttigini, "dogru olmasa bile"
iceriginin givenirliliginin yulkseldigini ve
manipulatif baskisinin gili¢clendigini goster-
mektedirler.
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Manipulasyon oyununda, tekrarlama
ilkesi uyarinca, bir mesajin yinelenme-
sinde en ¢ok kullanilan ii¢ yontem

1. Israrli Tekrarlama Yontemi:

Okul arkadasimin, begendigi kiza, durum
ne olursa olsun ve aradan ne kadar zaman
gecerse gegsin, hi¢ yilmadan ayni1 ve degis-
meyen mesaji yollamasi, bu yéntemin en gi-
zel ornegidir. Bu tekrarlamanin etkisi, kesin,
inatc1 ve yilmayan bir 1srarin sonucunda or-
taya gikar.

Bu tirli bir tekrarlamada, rakip kendi ya-
rarini ne kadar 6nce farkedebilir, yani ondaki
bu ihtiya¢ ne denli ¢abuk uyandirilabilirse,
basariya ulagsmak da o kadar hizla ve kisa za-
manda gerceklesir. Eger bir erkek, gercekte
hi¢ de oyle giizel olmayan bir bayana, stirek-
li olarak: "Sen ¢ok giizelsin" mesajini verirse,
bayan zaten bodyle bir seye inanmak istedigi
icin, bir sure dirense bile, giiniin birinde, o
sOylenen seye inanmaya baslayacaktir. Raki-
bin verilen mesaji baslangigta umursamama-
s1 ya da ciddiye almamasi durumunda, ayni
formili degisik bicimler ve varyasyonlar ile
yeniden tekrarlama yoluna gidilmelidir. Ta
ki karsinizdaki kiside, bu mesaja inanma ih-
tiyacini uyandirana ve onda kendisi i¢in ya-
rarl1 olacagina inandig: bir sey buldurana
dek.
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Burada 6nemli olan bir nokta da, tekrarla-
manin zamanini iyi belirlemektir. Herkesin
kendi tecriibelerinden de bildigi gibi, eger o
anda birine ya da bir yardima ihtiyacimz
yoksa, bize getirilen onerileri pek de ciddiye
almaz ve 6nemsemeyiz. Ama boyle bir teklif,
kendimizi yalniz ve terkedilmis hissettigi-
miz bir anda yapilacak olursa, onu ve o kisi-
yi, hi¢ bir zaman unutamayiz.

2. Sayisal Carpim Yontemi:

Bir mesaj1 ya da bir haberi ne kadar ¢ok
kimse tekrarlarsa ve onu ne kadar fazla kisi-
den duyarsak, onun inandiricilig: da o oran-
da artar. On ayri kisinin dogruladig: bir seye,
tek bir kisinin soylediginden daha fazla ina-
nilir. Hatta bazi durumlarda bu kaynaklarin
fazlaligl ve carpim etkisiyle biiyiimeleri so-
nucunda, olayin gercgek yonti bile, tipki Franz
G.'nin durumunda oldugu gibi, unutulur ve
gozardi edilir.

Eger bir kimse arkasina "¢ogunlugun”
destegini ve dogrulamasini alirsa,. bitiin
elestirel yaklasimlar1 da, daha bastan onle-
mis ve engellemis olur. Bu arada sunu da ek-
lemeliyim ki:

e Herkes bunun dogru oldugunu soyli-
yor,

e Cogunluk bunu kabul ediyor,
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e Kimsenin buna bir itiraz1 yok ki, gibi
yaklasimlar, sayisal ¢arpim ac¢isindan biyiik
fayda saglarlar. Eger buna bir de istatistik
bilgiler ve sayilar da eklenirse, artik inanma-
mak icin hi¢ bir neden kalmaz.

e Eger bir konu i¢in goriisleri alinan on
kisiden bes tanesi, konuyu dogrular ve diger-
leri de buna tarafsiz kalirlarsa, becerikli bir
manipulasyon ustasi, bu durumu hi¢ bir za-
man: "Bes kisi durumu onayhyor" diye acik-
lamaz. Onun tercih edecegi ve insanlar1 daha
cok etkileyecek olan ifade, su bi¢cimde ola-
caktir: "Bulunanlarin yizde 50'si kararin le-
hinde oy kullanmislardir.”

e Eger sorusturmaya katilanlar 4200 kisi
gibi yluksek bir sayida ise, burada 2100 kisi-
nin onayi, aynen verilebilir. Cinki bu du-
rumda, sayisal olarak etkileme giici yeterli-
dir.

3. Kalite Faktérii ile Destekleme Yontemi:

Yine sofér Franz G.'nin olayini ele alacak
olursak; kaza ile ilgili olan haber, bir polis
memuru tarafindan yaratilmis, sonra da ig
yerel gazetede yayinlanarak, dogruluk dere-
cesi bile saptanmadan kalite faktori ile de
desteklenmisti. Kalite faktoriniin etkisi, ken-
disini burada” gazetede yazan sey dogrudur”
inancinin yaygin bir etki alani olusturmasi
nedeniyle gostermektedir. Oylesine ki, bir
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cok insan, gazetede yazan herseyi adeta bir
gercekmis gibi degerlendirmek ahskanligina
sahiptir.

ilk manipulasyon kuralinda, hayatta kar-
stlacagimiz alti 6nemli rakipten biri olarak
belirttigimiz kitle iletisim araglarinin etkisi
ve manipulasyon oyunundaki guci, yazih
olan herseyi elestirmeden gercek olarak algi-
lamak egiliminden dogar ve anlattigimiz olay
da, bu tezi destekleyen giizel bir érnektir.
Gazetenin yanisira, televizyon, radyo, dergi-
ler ve kitaplar da artik, sanki her séziine gi-
veniler bir dost ya da bir tanidik gibi, bizi
etkisi altinda tutan medya araclan olarak
toplumsal yasantidaki yerlerini almislardir.
Boylece, kitle iletisim araglarinin, mesajlarin
inandiriciliginl destekleyen kalite faktori
olarak nasil islediklerini gormis olduk.

Bunu, yeni bir érnekte, bir dergi haberin-
de bir kez daha inceleyelim: "Amerikal1 bilim
adami profesor Anthony Wyler, uzun yillar
boyunca 4000 kadin lGizerinde yaptig1 deney
ve incelemeler sonucunda, dogum kontrol
haplarinin, diasik tansiyonlu kadinlar uze-
rinde kanser olma riskini arttirdigim tesbit
etmistir."

Simdi, bu mesajin guclendirilmesinde et-
kili olan faktorlere bir bakalim:

e Dergide yer almasi,
e Bir profesoriin, hem de Amerika'da ya-
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sayan bir bilim adaminin bu arastirmayi yap-
mis olmasi,

e Arastirmanin tam 4000 kadin lzerinde
ve yillar boyunca sirdiirilmesi.

Bir kitle iletisim araci, inandiricihigi ¢ok
yliksek olan bir bilim adami ve onlar1 destek-
leyen ¢ok sayidaki kadin denek, bu haberin
neredeyse lizerinde hig diisiiniilmeden kabul
edilmesini saglayacaktir.

Reklamcilar, devlet, politikacilar ve bir
siiru diger saticilar, manipulasyon oyununun
tekrarlama ilkesini ¢cogu kez basariyla kul-
lanmakta ve bu yolla kitleleri kendi istekleri
dogrultusunda yonlendirmeye ¢alismaktadir-
lar. "Sayisal Carpim Yontemi” ile "Kalite Fak-
téri Ile Destekleme Yontemi" de, onlarin en
cok tercih ettikleri iki yoldur.

Gegtigimiz giinlerde, hemen hergiin, ara-
bamla giderken dinledigim radyo istasyo-
nundan, inli otomobil yariscis1 Jackie Ste-
wart'in bir reklam spotu tekrarlanip, duru-
yordu. Stewart, bir otomobil markasinin rek-
lamini yapiyor ve bu marka ile nasil basarlar
kazandigina deginiyordu. Onun adi, otomo-
bil meraklilarindan bir¢ogu i¢in, verdigi me-
sajin icerigine inanilmasini gi¢lendiren bir
etki yaratmaktadir.

Reklamcilarin iddialarimi kanitlamakta
kullandiklar: bir diger grup da, halkin ¢ogun-
lugunda belirgin bir sayginhk uyandiran, uz-
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manlardir. Bu uzmanlarin ¢alismalarinin ve
iddialarinin halk tarafindan anlasilamayacak
derecede zor ve karmasik olmasi, bu isin ilk
sartlarindan birisidir. Cinki anlayamadigi-
miz seylere karsi, hele onlar bize inandirci
bir bicimde sunulmuslarsa, bliylik bir saygi
duyanz.

Ornegin, herhangi bir iinvan1 ve sayginli-
g1 bulunmayan tecriibesiz bir kimse, bize bir
bilgisayarin 6zelliklerini anlattiginda, ona
pek aldiris etmeyiz de; kendisini mesleginin
uzman bir otoritesi olarak takdim eden bir
diger kisinin anlattiklarini, hig bir satirin1 an-
lamasak da, bliyuk bir ilgiyle dinleriz.

Eger bir politikaci kendi basarilanni, bir
takim sayilarla ifade etmek istese, ona pek
de inandirici bir gézle bakmayiz. Ama ayni
kisi bu sayilarin, taninmis uzmanlardan olu-
san bir aragtirma firmasi tarafindan uzun yil-
lardan beri hazirlandigini, hele bir de tele-
vizyon ekranlarindan soyleyecek olursa, ona
inanma oranimiz artar. Kendi aleyhine olabi-
lecek sayilari bize kesinlikle soylemekten ka-
¢inacagini bilmemize ragmen, ona inanmak-
tan vazgecmeyiz.

Bu kadar dikkat cekici olmasalar bile,
bunlara benzeyen orneklere hergiin hayati-
mizin i¢inde rastlamak mimkindur:

e Isyerinde bir arkadasiniz, sekreter kizin
diginiinde ona bir hediye almak icin para
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topluyor olsa, ilk sorunuz: "Digerleri ne ka-
dar verdiler?” olurdu. Size séylenen miktar
ise, cogunlugun onayini tasidig igin, hig tar-
tismasiz size gore de kabul edilebilir bir
miktar haline gelirdi.

e Televizyon reklamlarinda: "Bir milyon
ev kadini bizim g¢orba baharatlarini kullani-
yor. Bu durum baharatimizin iyiligi konusun-
da sizin igin yeterli bir kanit degil mi?" spo-
tunu duydugumuzda, kimse bu iddianin
dogrulugunu kanitlamasa bile, bu duyuruya
¢ogumuz inaninz.

Size burada anlattiklarimizin timiinden,
daha sonra kendi ¢ikariniz dogrultusunda
yararlanma imkdaninin mevcut oldugunu da,
aklinizdan ¢ikarmayin.
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Rakibimizin bir hatasini affetmek,
bir biiyiikliik ve olgunluk gdstergesidir.
Ama bazi kimseler bu durumu, kendi
yararlan dogrultusunda kullanmayi, oy-
lesine iyi becerirler ki

Bir kimsenin hatasini, zayif tarafini ya da
bilgisizligini ona sturekli olarak hatirlatmak
ve basina kakmak, tekrarlama ilkesinin en
¢ok kullanilan yontemlerinden bir tanesidir.
Bu yolla, rakibin kendisine olan giveni
sarsilir ve zayiflatilirken, yontemi uygulayan
kisinin pozisyonu da giliglenmis olur. Yonte-
min dogru bigimde uygulanmasi sonucunda,
genellikle bu tirla bir iliski, bir stire sonra,
bir bagimhihigin dogmasina yol agar.

Boylesi durumlara en ¢ok ve hatta klasik
olarak ailelerde ve aile igi iliskilerde
rastlanilir. Ozellikle kadinlar, kocalarinin
hatalarin1 ve zayifliklarini1 6ylesine ustalikla
kendi cikarlan dogrultusunda yonlendirirler
ki, onlara bu konunun "virti6éz"leri bile diye-
biliriz. Nitekim bir siire 6dnce karim bana,
boyle bir duruma oérnek olabilecek bir ¢iftin
oykisiind anlatmisti:

Kadinin kocasi, bir aksam is ¢ikisindan
sonra eve gitmek yerine, arkadaslan ile bir
barda sabahlamis. Bu arada igilen igkiler, he-
sab1 da bir hayli kabarttigi icin, kazancinin
yarisinil orada birakmak zorunda kalmis. Er-
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tesi giin kadin, esime olay:! su sekilde naklet-
mis: "Aslinda bu olaya o kadar ¢ok kizma-
dim. Ama kocama en agir su¢glamalarda bu-
lunmay1 da ihmal etmedim tabii. Daha bir
kac ay siireyle de, bunu ylziine vurmaya de-
vam edecegim. Béylece onu, benim istekleri-
mi hi¢ reddedemeyecek bir duruma getirece-
gim."

Bu yontemin bir diger bi¢cimi, daha da
kurnazcadir. Ciinki burada évgu ve yergi bir
arada kullanilir ve soyle sdylenilir: "Senin ye-
teneklerin ve ortaya koyduklarinla, daha iyi
bir pozisyonda olman ve daha ¢ok para ka-
zanman gerekir. Artik bir seyler yap, bir giri-
simde bulun da, daha iyi bir hayata kavusa-
hm.”

ilk bir ka¢ kere, kadin bunu kocasina soy-
lediginde, adamin gururu oksanmis olur. Ka-
risina isindeki basarilarindan bahseder ve
onun hayranligini kazanmaktan dolay: da
mutluluk duyar.

Ama ondan sonraki seferde, kadin konu-
yu zarif bir bicimde bulasik makinasina geti-
rip, mesajini belirtmeye baslayinca, isin bo-
yutu degisir ve elestirinin dozaji artar:

"Komsumuzun hanimi bayan N. bulasik
makinasi alindigindan beri, esi ve ¢ocuklari-
na daha fazla zaman ayirabiliyormus. Ah bir
de sen, eve ¢ok para getirebilseydin. N'nin
kocasina bak, hem senden az calisiyor, hem
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de daha ¢ok kazaniyor."

Erkek bu elestiri ve suc¢lamalardan kur-
tulmak (ve huzuruna kavusmak) igin, artik
bazi yeni girisimlere kalkisacag: konusunda,
karisina s6z verir. Aslinda o anda, yapacag:
atilmlarin pek bir ise yaramayacagini bili-
yordur ama, ok yaydan ¢ikmustir bir kere.
Belki de yeniden karisinin dvgilerine liyik
olabilmek igin, ek bir is bularak, daha fazla
kazanmaya ¢alhisacaktir.

Ama mutlaka bir siire sonra kadin, yeni
istek ve taleplerle karsisina dikilecek, bu kez
de kendisine ve ¢ocuklarina ¢ok az zaman
ayirdigi i¢in, onu sucglayacaktir. Boylece oyun
bir kere daha, en bastan baslayacak ve birlik-
telikleri suresince kadin saldirida, adam ise
savunmada kalacaktr.

Ayni mesajin surekli olarak tekrarlanma-
siyla, giiniin birinde adam, ailesi icin hi¢ de
yararl olamayan ve basarisiz bir erkek oldu-
gu inancina kapilir ve diger basaril aile reis-
lerini kiskanmaya baslar. Cinki kendine
olan giveni iyice sarsilmistir artik. Bu nokta-
dan itibaren, kadin idareyi ele alir ve arzula-
diklarinin timuini kocasina dikte ettirmeye
ve bunlarn yaptirmaya kalkisir. Erkek ise, ip-
lerin karisinin eline ge¢mesinden dolayi ra-
hatsizlik duymak yerine, hi¢ degilse bu alan-
da erkekligini ve comertligini gosterebilmek
telas: ile onun her dedigini yerine getirmeye
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cahisir.

Evliliklerin bir ¢ogunda, iplerin kadinla-
rnn ellerinde olmasina ve onlarin erkekleri
kendi yararlari, ¢ikarlan ve istekleri dogrul- |
tusunda manipule etmelerine sasirmamak
gerekir. Cunki erkeklerin biyik bir bélim,
kadinlara kendi zaaflanni1 gostermek konu-
sunda, adeta hevesli ve istekli gibidirler. Ta-
nidigim bazi kadinlar, kocalarini, yillarca 6n-
ce yaptiklar hatalar yiziinden hila suglayip,
elestirmektedirler. Bu tutum, fantaziden yok-
sun, kaba ve basit bir davranis olmasina rag-
men, belki kimi okuyucularin kendi hayatla-
rindan da bildikleri gibi, etkili olma konu-
sunda basta gelen yontemlerden birisidir.

Bu asamada dikkatinizi ¢ekmek istedigim
konu, yukarida anlattigimiz "6vgi ve yergi
(hatta tehdit) yonteminin" yalmzca kurnaz ev
hanimlan tarafindan kullanilmadigidir. Ozel-
likle reklam ve politika alanlarinda da, ayn
yontemden sik¢a yararlanilir.

e Reklam sektoriinde, tiiketici, bir yandan
potansiyel alici olarak évgillere bogulurken,
ote yandan da onu, satilmak istenen mamule
ve onun getirecegi tatmine bagimh kilmak
icin eiden gelen hersey yapilir. Televizyon
reklaminda, q¢urik ve dokilen dislerle trkii-
tilen ve elestirilen tiiketiciye, su mesaj veri-
lir: "Eger sen de dislerini x mamuli ile firga-
lamazsan, senin dislerin de bu hale gelir."
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e Politikada ise, milletvekili adaylan, se-
¢im zamanlarinda potansiyel oy verici olan
se¢menlere ovgiiler ve vaadlerle yaklasirlar.
Bu arada eger secilemezlerse, nelerin koti
gidecegi konusunda bizleri tehdit edip, kor-
kutmaktan da geri durmazlar. Ama segilince,
hi¢ de s6z verdikleri gibi davranmazlar.

Bazen gece ge¢ bir vakitte, arabamla kir-
miz1 151g1n oniinde dururken, aklimdan sun-
lar gecer: "Yolda hi¢ kimse olmadigini gorii-
yorum. Otomatik trafik 15181 ise, bunun far-
kinda degil. O halde nigin koyun gibi onun
yesil yanmasini bekliyorum?”

Toplumsal kurallarin siirekli olarak yine-
lenenlerinden bir tanesi de: "Disiinme, sen
anlamazsin. Biz senin i¢in gerekeni, senden
daha iyi bilir ve yapariz. Kendini bize birak"
bicimindeki yaklasimdir. Uyulmadig: takdir-
de ceza uygulanmasi ile kosullar1 agirlastin-
lan bu kisitlayici 6nlemler bizi tipki, siirekli
tehdit eden karisinin dilinden kurtulabilmek
icin onun emri altina giren kocalar gibi, ba-
giml bir hale getirir. Devlet idaresinin kul-
landig) bu tehdit yontemi, reklamcilikta uy-
gulanan yontemden iki noktada ayrilir:

e Reklam aracilig: ile yapilan manipulas-
yon uygulamasini; elestirel bir tavirla, ko-
nuyla ilgili bilgi birikiminin verdigi gigle ya
da yontemi tanimanin avantaji ile karsilamak
ve onun boyundurugu altina girmekten kur-
tulmak miimkiindiir. Bu alanda, kisinin kendi
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bilgisini, deger yargisini ve sorumluluk duy-
gusunu kullanabilecegi genis bir secim
imkani vardir.

e Oysa yonetimlerin yaptigi manipulatif
etkilere karsi, kisilerin serbest karar verme
sanslar1 kisitlanmis ve en alt diizeye indir-
genmistir. Bu durumda manipulasyon oyu-
nu, esit sanslar altinda oynanamaz. "Herkese
ayni tavir ve esitlik" (anonim ve adil olma)
bashgi altinda uygulanan bu tek yanh ve bas-
kic1 yontem, ceza verme yetkisine sahip ol-
ma giici ile de desteklenince, insanlarin kisi-
liklerine ve insiyatiflerine kipirdayacak bir
alan bile kalmamaktadir.



Besinci Manipulasyon Kural:

(\Bir ¢ok insanin davranislarini belirleyen
faktorler, akilci ve mantikli olmaktan ¢ok, ki-
sisel ve duygusal etkenlerdir. Bunlar seving
ya da kizginhk gibi anlhik duygusal heyecan-
lar olabilirler. Bazen de namus, erkeklik, sa-
dakat ve cesaret gibi deger yargilarina bagh
olan duygular bigciminde belirebilirler. Hangi
tiirden olurlarsa olsunlar, bu tiirli duygula-
rin manipulatif yontemlerle etkilenmeleri ve
yonlendirilmeleri mimkiindir.

Bu kosullari, manipulasyon oyununda
kendi ¢ikar dogrultusunda kullanmanin yol-
larini bilen bir kisi, rakibinin nerede ve nasil
davranacagini, 6nceden bilme avantajina da
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sahip olur.

Duygularinin esiri olmayan ve onlarla,
arasina bir mesafe koymayi bilen bir kisi ise,
rakibin kendisini ¢ikarlar1 dogrultusunda
yonlendirip, manipule etmesini 6nlemis olur.
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Eger duygularin giicii hakkinda bir
bilginiz varsa, hayatinizdaki bir cok seyi
bambagska bir gozle gormeyi basarirsi-
niz

Kendinizi ne kadar akilli, bilgili, zeki ve
kaltirli olarak goériirseniz gorin, ge¢cmis
hayatiniza soyle bir bakacak olursaniz, he-
men farkedeceksiniz ki, yaptiginiz seylerin
biyik bir béolimi mantikh diisiincelerden
¢ok, duygulariniz tarafindan belirlenmis ve
yonlendirilmistir.

Eger bazi hirsl kisiler ¢ok paralar kazani-
yor ve 6nemli basarilar elde ediyorlarsa, ta-
bii ki bunda, kendi yetenek ve becerilerinin
onemli bir pay! vardir. Ama itiraf etseler de,
etmeseler de, onlar1 boyle davranmaya iten
en biiyiik etken, ¢ogu kez kendilerinin de
agiklayamadiklari duygusal bir iggududuir.
Belki kendilerine sorulsa: "Basarly1 seviyo-
rum” veya "gucimi gormek ve gostermek
hosuma gidiyor" ya da "para beni mutlu edi-
yor" gibi seyler soyleyeceklerdir. Kimi insan-
larin ise, sirf inat ve kendilerini gosterme
gayreti nedeniyle basarili olduklarini gori-
riz. Cinki onlara bir gin birisi "sen aptalin
birisin, senden adam olmaz" bigiminde bir
's0z sOylemis ve bu da onlarn duygusal olarak
¢ok yaralamistir. Bu yizden, biitiin hayatlan
boyunca, bunun tersini kanitlamaya ¢ahsir,
dururlar. Zedelenen onurlari onlara, basariya



160 Manipulasyon Ama Nasil?

ulasmalan icin gereken sabri, siirekliligi ve
enerjiyi verir. Boylelikle c¢irkin kadinlar ile
ufak tefek kimi erkeklerin diger insanlara
oranla daha hirsli ve basarili olmalarini da
daha iyi anlayabiliriz. Bunlarin biitiin ¢abala-
n, begenilmeyen ve kenara itilen insanlarin
da basarili olabileceklerini tim diinyaya gos-
termek ve adeta kendilerini 6énemsiz bulan-
lardan bir intikam almak yoéniinde olmakta-
dir. '

Acaba otomobil almak gibi son derece
mantikli ve somut gibi goriinen bir olayda
bile, duygularin ne denli belirleyici bir rol
oynadigini hi¢ distiindiiniiz mii? Tabii 6nce-
likle bu is icin ne kadar paraniz oldugunu ve
otomobilin bakim ve benzin masrafinin ne
kadara ¢ikacagini hesaplarsiniz. Boylece se-
¢imi yaparken, son derece akilc1 bir temel
olusturdugunuza da inanirsiniz. Ama "bu o-
tomobile gercekten de ihtiyacim var mi?" so-
rusu tzerinde hi¢ kafanizi yormazsiniz.

Gegenlerde rastladigim bir geng bana se-
vingle, eski Volkswagen'ini satip, az kullanil-
mis bir Jaguar satin aldigin1 anlatinca, ona,
bunu neden yaptigini sordum. Aldigim ce-
vap, boyle bir kisi igin tipik olabilecek nite-
likteydi: "Disiinsenize bir kere. Bir kiz1 etki-
lemek i¢in onu Volkswagen'e mi bindirmek
iyi olur, yoksa Jaguar'a m?"

Belki simdi ¢ogunuz bu olayla ilgili ola-

rak: "Gengler boyledir”, "tipik bir 6rnek” ya
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da "parasini nereye harcayacagini bilemeyen
biri" gibi seyler diisiindiniz. Eger tamamen
yersiz bir telas ve duygu olan, baskalarinin
onlinde otomobilin araciligl ile prestijini art-
tirmak egilimini sagma buluyorsaniz, haklisi-
niz. Ama unutmayin ki, diinyada milyonlarca
insan, yalnizca bu nedenle milyonlarca ara-
bayi satin aliyor ya da satiyorlar.

Peki her yi1l bircok insanin tatile gitmek
icin yollara dokildiiklerinde, kilometrelerce
uzayan trafik sikisikliklarinda eziyet ¢ekme-
leri ve havalandirmalarin otomobilin igine
tfledigi egzos gazlarim solumalari sizce da-
ha mi akillica? Ya, kirmizi 1sikta yaninizda
duran o son model, genis lastikli, daha fazla
parlak metal aksamli, ¢elik janth ve sizinkin-
den daha gii¢li bir motora sahip olan otomo-
bile kiskanglikla bakip, "ah, iste tam hayalim-
deki araba" diye diisiinmek? Halbuki sehir
trafiginde hepsinin mecburen ayni hizda git-
mek zorunda kaldiklarini bildiginiz halde?
Mantikh karar vermek bu mu sizce?

Eger ben dahil, hepimiz alacagimiz bir
seyden once: "Buna gercekten de ihtiyacim
var mi1?" diye diisinecek olsaydik, inanin
dinya bambaska bir gérinim alirdl. Benim
de calisma odamda, boéyle son model bir te-
levizyon bulunmazdi. Clnki zaten oturma
odasinda yer alan televizyonun, bizim aile-
miz icin yeterli oldugunu daha énceden fark-
edebilirdim.
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Bu ornek, su satirlan yazarken hatirima
gelenlerden yalnizca birisi. isterseniz siz de
bir kagit ve bir kalem alin ve on dakika sii-
reyle, su soruya verebileceginiz cevaplan,
not edin: "Geg¢tigimiz yil ihtiyacim olmadigi
halde, neleri satin _aldim?" Sonugta bunlar
icin harcadiginiz paralar: altalta toplayarak,
bu gereksiz alis-verislerin size olan maliyeti-
ni de hesaplayabilirsiniz.

Boyle bir denemeye kalkistiginizda, gore-
ceksiniz ki, bazi1 ahis-verisler icin "akilc1" ya
da "akilc1 degil” ayirimini yapmak, bir hayli
gi¢ olacak. Sizi birseyi satin almak igin hare-
kete geciren 6geyi savunmaya gecebileceksi-
niz ve "ama buna ihtiyacim vard1" diyebile-
ceksiniz. Belki cogu kimsenin disindigu gi-
bi "otomobili olmayan kisi, adamdan sayil-
maz" ya da "otomobilimin olmasi, beni daha
bagimsiz kihyor" tiriinden gerekcelerin ardi-
na saklanmayi sececeksiniz.

Bu gorisler, gercekten de bir satin almayi
gerektiren ve zorunlu kilan 6zellikler midir
dersiniz? Sizin i¢in "buna herkesin ihtiyaci
var" inanci, zorlayici bir neden olabilir. Ama
boyle davranirken, "akilc1" bir bicimde hare-
ket ettiginizi de ileri siiremezsiniz. Tabii
eger akli, duygusal satin alma egiliminin kar-
sisindaki bir faktor olarak degerlendiriyorsa-
niz.

Su ana kadar hep, satin almak ve para
harcamak konularindan sd6z ettim. Ama tabii
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ki, hayatimizin yalnizca bu bélimi, duygu-
larimizin egemenligi ile ylritilmuiyor. An-
cak ilk olarak bu alani se¢gmemin nedeni, sa-
tin alma konusunun, duygularin izerimizde-
ki etkilerini en belirgin bir bicimde ortaya
koymasi yliziindendir.

Kendimizi, mikemmel ve akilla donatil-
mis varliklar olarak tanimlamay: genelde ¢ok
severiz. Ama gercgekte davranislarimizi akh-
miz degil, duygularimiz belirler. Hem de bu
belirleme, Ernesto Grassi'nin "surd insan"in
ozelliklerini agiklarken vurguladigi bigcimde
gercgeklesir: "Aklin yerini duygu ve i¢gudiiler
alir. Insan diistiinerek ve arastirarak davran-
mak yerine, duygularin seline kapilir. Bu ne-
denle de, boyle davranan insanlan ve toplu-
luklar1 manipule etmek ve etki altina almak
¢ok kolay olur.”

Milyonlarca insan, belirli bazl1 manipula-
tif uyarilara, birbirine ¢ok benzeyen bigim-
lerde tepki gosterirler. Ciinki onlarin duygu-
larina hitap edilmistir. Boylece insanlarin ki-
mi davranislarini, énceden ve biiyik bir ke-
sinlikle belirleme imkani da dogar. Bunu ya-
pabilmek igin, duygularin nasil manipule
edilebilecegini iyi bilmek ve bunu uygulaya-
cak gili¢ ile imkanlara sahip olmak yetecektir.

Sistem boyle islemiyor olsaydi, nasil
olurdu da, bir giin bir modaci. "Etekler dizle-
rin Gizerine ¢ikacak" emrini verdikten bir si-
re sonra,; diilnyada milyonlarca kadin kisacik
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eteklerle dolasmaya baslarlardi? Bir anda
okuduklarn sarkilarla popiiler olan ve plaklan
hemen her eve giren sarkicilar da oyle. Yine
buna benzer bicimde, uyusturucu salgini ya
da kahramanlik meraki gibi akildisi egilimle-
ri ve insanlarin hayatlarini hi¢ disiinmeden
tehlikeye attiklann kimi oyunlari da burada
belirtebiliriz. '

Simdi vana sovle sorabilirsiniz: "Peki, s6-
zi nereye getir. ek istiyorsun? Bizi, her tiir-
li manipulatif etkiye agik birakan ve bagimh
kilan duygularimizdan tamamen vaz mi geg-
meliyiz?”

Hayir, séoylemek istedigim, bunun tam
tersi. Eger duygularimiz olmasaydi, yasamak
mimkin olmaz ve hayat dayanilmaz bir hal
alirdi. Benim burada gostermek ve altini ¢iz-
mek istedigim sey, duygularin bizim davra-
nislarimizi nasil gli¢li bir bigcimde belirledik-
lerini ve baskalarinin bizi manipule etmek
icin, bu duygulardan nasil yararlandiklarini
ortaya koymaktir.

Bir reklam ajansinda metin yazarn olarak
cahistigim donemlerde, odamizin duvarinda,
kocaman bir 6zdeyis asili dururdu. Uzerinde
yazan da, tam konumuza uyan bir sézdii:
"Eger bir kez alicinin duygularina hitap eder-
sen, bosuna ytlizlerce slogan bulmak ve kul-
lanmak zorunda kalmazsin."”

Bu s6zi kimin sdyledigini bilmiyorum,



Manipulasyon Ama Nasil? 165

ama bildigim bir sey var. O da, bu 6zdeyisin,
insan disincesinin var olusu kadar eskiye
dayandigi ve insanlari manipule etmekte bu-
gine dek buyiik bir basan ile kullaniimakta
oldugudur.

Burada Prof. Grassi'nin sézlerini bir kez
daha tekrarlamama izin verin: "Eger kitlele-
rin destegini garantiye almak istiyorsaniz,
kendinizi en diisiik zeka diizeyine gore ayar-
layin ve mantikli agiklamalardan vazgecin.
Topluluklar ¢abuk inanmaya hazirdirlar. Her
zaman gozlendigi gibi, daha farkh seyler
soyleyen biitiin konusmacilara, soyledikleri
birbirleriyle celisse bile, ilgi gosterirler."

Topluluklarda, olaya karsi ¢ikanlar da
olabilir ve "kahrolsun konusmacilar, kahrol-
sun manipulasyoncular" diye bagirabilirler.
Ayrica manipulasyonu lanetleyebilir ve ma-
nipule edilenlere aciyabilirsiniz. Ama insan-
larin ¢ogu, kendilerine acimay1 da severler.
Boylece adeta, kendilerini manipule edenlere
karsi bir sey yapamamalarini mazur goster-
meye c¢alisirlar. Ancak hayatin dinamigi ve
acimasizhg karsisinda, kendine acioma duy-
gusu da bir isimize yaramayacatir.
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Nigin "cesaret iyi, korkaklik ise kotii-
diir" deriz de, tersini diisiinmeyiz? Bu,
bir tesadiif degildir

Surekli olarak maruz kaldigimiz, duygu-
larimizin kullanilarak manipule edilmek ola-
yinin temelinde, hayatimiz boyunca, bazi
duygusal kokenli deger yargilarina bagh kal-
mamiz yatar. Hayatimizi ve kararlarimizi et-
kileyip, yonlendiren bu duygusal kokenli de-
ger yargilarindan en basta gelenlerini soyle
siralayabiliriz:

e Namus

e Sadakat

e Cesaret

e Adalet

e itaat

e Diizen

e Disiplin

e Diirastlik

e Erkeklik ve digerleri.

Bizler, bu deger yargilarina bagh olarak
yasamayl, onlara saygi gostermeyi ve davra-
nislarimizi onlarin koydugu kriterlere gore
belirlemeyi 6grenmisizdir ve buna uymaya
dikkat gosteririz. Toplumsal deger yargilan,
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genel toplumsal davranis icin, bize birer yol
gosterici olmak gorevini uUstlenmislerdir.
Ama bunun yanisira, her birimizin onlarla
bir de 6zel iliskileri vardir. Ornegin kimisi
icin diristlik, en énemli 6lgidiir ve digerle-
rinden onde gelir. Bunun nedeni ¢ok degisik
O0gelerden olusabilir, belki bunlardan biri de,
diardst olmanin , dirist olmamaktan daha
kolay olmasidir.

Bir isadami, devletin ondan istedigi bu-
tin vergileri zamaninda ve tam olarak dder-
se, diriist bir kisi oldugunu ileri sturebilir.
Yani vicdani, rahat olma hakkini kazanmis-
tir. Ama olaya baska bir agidan daha bakabi-
liriz. Biutin kurallara harfiyen uymak, kolay
bir istir. Oysa kanunlara uymayan bir kimse,
bir yandan yakalanma korkusu ile tedirgin
olurken, 6te yandan da, vergi dairesini atla-
tabilmek igin, siirekli olarak yeni ¢ikis yolla-
r1, careler ve ¢oziumler liretmek zorunda ka-
lacaktir.

Bazi kimseler cesur ve erkeksi goriinebil-
mek icin, en buyik fedakdrliklar1 yapmaya
hazirdilar. Otoyolda hizhh giden bir arabayi
sollamak, yataga atacak kadinlar1 elde etme-
yi basarmak veya bir hafta sonu arkadaslan-
nin timiani bir barda agirlayabilmek gibi
olaylar, onlar icin zaferlerin en buyligini
kazanmak anlamina gelir. Kimileri ise, bir
miinakasa aninda, kargisindakine bir yumruk
patlatip, yere sererlerse, mutlu olurlar. Iste
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bu olaylarin hepsi, erkeklik duygusunu giig-
lendirir ve tatmin eder. '

Kadinlarin ise, kadinhk gururlarini en ¢ok
oksayan seylerden birisi, evlerinin her za-
man ve o6zellikle de bir misafir geldiginde pi-
nl pinil olmasidir. Kadinhk, erkeklik, sadakat
ya da namus gibi tim bu deger yargilarinin
en 6nemli tatmin ve duygu kaynag: da, bas-
kalar tarafindan takdir edilmektir. Iste bi-
tin bu duygusal tasarimlar ve takdire layik
olma cabalari, bir ¢ok insan igin artik vazge-
Gilemeyen ihtiyaclar haline gelmislerdir. Oy-
lesine ki, aldiklar: takdirler sayesinde kendi-
leri ile iftihar ederler, her firsatta onlara de-
ginirler ve hatta kaderlerini bile bu deger
yargilarina bagimh hale getirirler. Sanirim
¢ogunuz, surekli tekrarlanan ve savunulan
su yaklasimlari duymussunuzdur:

"Ben, bir erkek olarak, soziimde duru-
rum.”

"Firmama olan sadakatimden dolayi, ¢ok
daha iyi bir i teklifini reddettim.”

"Kisisel olarak diistincem baska tiirli bile
olsa, gorevim neyi gerektiriyorsa, onu yapa-
nm."

"Diiriist olanin yolu her zaman agiktir."

"Eger mezuniyet balosunda biitin kizlar,
beyaz gece elbisesi giyiyorlarsa, benim ki-
zim da onlardan geri kalmamalidir. Durumu-
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muz iyi olmasa bile, bunu mutlaka saglamak,
bir aile prestijidir.”

"Vatan ve millet sevgisi, her seyin ustiin-
de gelir."

"Disiplin, herseye ragmen, saglanmali-
dir."

"Devleti ayakta tutan giicler, adalet ve
-diizendir."

"Haksiz olarak kazanmak yerine, namus-
luca yenilgiyi kabul etmek, daha dogru olur."

Bu ve buna benzer kriterler, bize ¢ocuk-
luktan baslayarak, biitiin hayatimiz boyunca
soylenir, durur. Bu nedenle onlarin yanhs ol-
mas1 mimkiin degildir. Her tiirli siipheden
uzaktirlar ve baska tirli olabilmesi de diisi-
nilemez.

e Cocuklar, "durist olmay1” 6gfenmelidir-
ler.

e Okulda ve isyerinde, "diizen" hikim ol-
malidir.

e Anne-babaya, 6gretmenlere ve amirlere
kars1 daima "saygi ve itaat" gostermelidir.

Bizim kisisel davranislarimiz, bu kriterle-
re gore ve onlarin yarattig: etkiler ile belir-
lenmektedir. Bunun boyle olmasi, bir rastlan-
1t mudir sizce?

Tabii ki, hayir. Clinki hepimiz. boylesi
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deger yargilarinin var olmasini istiyoruz,
hatta onlardan istifade ediyoruz. Duygusal
deger yargilarinin olusturdugu saha, karsihik-
I1 manipulasyon olgusunun en biiylik ve en
onemli oyun alanidir.

Duygularini, elestirel karar verme yetene-
gi ile denetlemeyi basaran bir kimse, karar
alirken duygularindan ¢ok fazla etkilenmez
ve onlara bagimh kalmaz. Duygular, davra-
nis bicimleri ve onlarin kontrol edilebilmesi
arasindaki iliskileri iyi bilen ve taniyan bir
kisi ise, bu bilgisi ile baskalarini kendi istek-
leri dogrultusunda kullanma imkanina kavu-
sur.

Sunu da eklemek gerekir ki, bu bilgiyi an-
cak, geleneksel deger yargilarinin bagimhh-
gindan kendini kurtarabilen ve onlari gercek
ylizleri ile, yani manipulasyon oyununun
araclari olarak gorebilenler, dogru olarak ve
pratikte de kullanabilirler. Yizyillardir bunu
bilenler ve devletleri yonetenler tarafindan
kullanilan, insanlari etkileme ve manipule et-
me yontemlerini, bitin insanlarin anlama-
malari ve bunu kendi ¢ikarlan dogrultusun-
da kullanmamalari i¢in hi¢ bir neden yoktur.

Eger simdiye kadar askerleri yoneten ko-
mutanlar, onlara savasmanin ve cesaretin en
bliyiik erdem olduguna inandirmay basara-
masalardi, savasmalari mimkiin hale gele-
mezdi. Nitekim savasabilmenin tek vazgecil-
mez sarti olan bu inanci, askerler, giiniimiize
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dek basanyla sirdiirmeyi ve korumayi da be-
cermislerdir. Bunu yaparken, gerekli olan su
araclar kullanmayi da iyi bilmislerdir:

e Kurnazca 6vme. Savas kahramani in-
vanlari, madalyalar, terfiler ve halkin 6niinde
yapilan 6vgiiler bunlara bir kag drnektir.

e Korkakhg) cezalandirma. Savastan ka-
¢anlar icin uygulanan cezalar, onlar halkin
gozinde kii¢iik disirmekten, 6lim cezasina
kadar uzayabilmektedir.

Ovgii ve tehdit yéntemlerinin insanlan
etkilemekte kullanilmasina, hayatimizin he-
men her alaninda sik¢a rastlamak mimkiin-
diir. Anne-baba ile ¢ocuklar, 6gretmen ile 6g-
renciler, kilise ile dindarlar, devlet ile vatan-
daslar, isveren ile galisanlar ve satici ile alic-
lar arasindaki karsilikli manipulatif oyunun
belki de en temel 6gelerinden biri olarak kar-
simiza ¢ikan bu ydntem, bizi her an yeni ta-
vizler vermek ve daha ¢ok caba icine girmek
yolunda zorlar.

4(\ Bitin bu anlattiklarimiz gosteriyor ki,
disince ve davranislarimizin biyiik bir bé-
limt, mantik ve akildan ¢ok, kendilerine de-
gisik bicimlerde bagh oldugumuz duygulan-
miz tarafindan etkilenip, yonlendirilmekte-
dir. icinde yasadigimiz bu diinya, aslinda bi-
zim mantikh ve akil dolu bilgiler ile davran-
digimizi1 sandigimiz, ama bu nedenle de duy-
gulara olan bagimhligimizin daha fazla artti-
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g1'bir hayal dlemidir. Clinku farkinda olmadi-
gimiz gldiler tarafindan yoénlendirilirken,
bizler bu davranislar, aklimiz boyle goéster-
digi icin yaptigimizr sanmakta 1srar ederiz.
Ayrica, boyle hazir recetelere ayak uydurmak
ve belirlenmis davranis kliseleri kalibinin igi-
ne girmek, kendi ¢abasi ile kendi bireysel yo-
lunu ¢izmek ve kisisel deger yargilarini olus-
turmaktan ¢ok daha kolay ve rahattir.

Bir gazetede polis muhabiri olarak ¢alisti-
g1m ginlerde, basimdan soyle bir olay gec-
misti. Birka¢ kisinin katili olan Bergman
adindaki adam, bir gun bir bankay! soymus
ve yakalanacagini anlayinca, kagmaya basla-
mis. Onu goren cesur bir geng, kosarak onun
yolunu kesmis. Bergman "6niimden cekil-
mezsen, vururum"” diye onu uyarmasina rag-
men, cesur birisi olmak sevdasi ile mantikh
disinme yetenegini kaybetmis olan geng,
soyguncunun tlizerine atlamis ve kursunlari
da yemis. Bugin, olaydan yaklasik yirmi yil
sonra, hala tekerlekli sandalyede ¢akili kal-
mak zorunda olmasini, o gereksiz cesaretine
bor¢lu. Gergi o giinlerde gazetelerde, onunla
ilgili 6vgi dolu haberler yayinlanmis ve gen-
ci cevrenin kahramani ilan etmislerdi. Ama
tim bunlar neye yarar? Eger o anda biraz
korkak olabilseydi, simdi saglam ve saghkh
bir bicimde yasiyor olacakti. Ama ¢ogumuz
da, tipki onun gibi modern, namuslu, disip-
linli ya da erkekge davranabilmek hevesi ile
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bir ¢cok kez mantiksiz ve hatali davranmayi
tercih ederiz. )
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Duygulara olan bagimhligimiz1 nasil
kontrol altina alabilir ve béylece bunu
baskalarinin yapmasinin oéniine gecgebili-
riz?

En bastan sunu kesinlikle vurgulamamiz
gerekiyor. Eger gercek duygusal tavirlarin
belirledigi ve egemen oldugu bir diinyada
yasasaydik, duygularin kontrol edilmesinden
s0z etmemiz, anlamsiz kalirdi. Ama iginde
yasadigimiz su dinya; bir suret, bir hayal
alemi, bir yanilg: ve aldanma platformu. Bir
kimse: "Seni seviyorum" dedigi zaman, bu-
nunla neyi kastettigini hi¢ bir zaman kestire-
mezsiniz. Belki ger¢cek duygusunu ifade edi-
yordur, ama belki de tek amaci, o insani ya-
taga suriklemek ya da onu kendisiyle evlen-
meye ikna etmektir. Bir politikaci: "Beni se-
¢in, yalnizca ben, sizin i¢in gerekli olan eko-
nomik kararlar1 uygulayabilirim" diye beya-
nat verecek olursa, bu sozlerinin arkasinda
mutlaka baska bir amag¢ aramak gerekir: "Be-
ni secin ki, gi¢ bana geg¢sin, koltuga otura-
yim ve ¢ikarlarimi daha rahat bir bigimde
kollayabileyim." Bana otomobil satmak iste-
yen birisi, o otomobilin tam benim istek ve
ihtiyaclarima uygun oldugunu anlatip duru-
yorsa, asil amaci bana gercekten yardimci ol-
maktan ¢ok, satistan kazanacagi komisyonun
hesabini yapmaktir.

Yapay duygularla olusturulan bu "goérin-
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ti dinyas!" oylesine karmasik bir hale gel-
mistir ki, artik hi¢ bir kimse, neyin sahte ve-
ya neyin gercek oldugunu ayiramaz olmus-
tur. Burada "biz" s6zciigiini, bu manipulas-
yvon oyunundan etkilenenlerle birlikte, pro-
fesyonel manipulasyoncu pozisyonunda, ya-
ni belirleyici olanlar1 da kapsayacak bigimde
kullaniyorum. Ciinkii onlar da, bir baska yan-
dan ayni yapay ve sahte bigimde yaratilmis,
olan "gorinti diinyasi"nin iginde yer alirlar
ve bu oyundan tipki digerleri kadar etkilenir-
ler.

Bir kag yil 6nce bir politikaci beni ¢agira-
rak, milyonluk bir proje hakkinda fikrimi al-
mak istedi. Calisma odasina gectigimizde,
ben ¢antamdan konuyla ilgili evraklan ¢ika-
rnp, yaptigim c¢alisma ve hesaplamalan ona
anlatmak i¢in harekete gectigimde, eliyle
"bosver" cinsinden bir isaret yaparak; onu bi-
limsel arastirmalardan daha fazla ilgilendir-
digi hemen belli olan su soruyu sordu:" Ge-
cenlerde gazetelerde linlu sarkic Y.'i éper-
ken resimlerim c¢ikti. Ne dersiniz, bu resim

se¢menlerimi olumsuz yonde etkiler mi aca-
ba?" '

Gordigiliniz gibi, ne kadar akilh, bilgili,
kiltirli ve gelismis bile olsak, cogu kez hala
guliing duygusal bagimhhklardan kendimizi
kurtaramiyoruz.

Aruk genellikle, gercekten ihtiya¢ duydu-
gumuz seyleri degil de, duygusal ihtiyaclarn-
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mizin tatminini saglayacagini umdugumuz
seyleri satin aliyoruz. Bize bunlar1 satan
kimseler de, bu gergegi gayet iyi bilmektedir-
ler. Cinku i¢imizdeki ihtiyag ve iggudiileri
cesitli bicimlerde kortikleyenler de onlardir.
Bizi, namus duygumuzdan, itibar ihtiyac-
mizdan, giderilmemis arzularimizin yerine
getirilme vaadinden ve benzeri tim o6zellik-
lerimizden (duygusal zayifliklarimizdan) ya-
kalayarak, diledikleri yonde etkiliyorlar. Bu
duygulan uyandirmak ve icimizdeki ihtiyag-
lan canh tutmak, onlarin tek ¢abalandir. Bu-
nu yaparken:

e Baskalarina nasil géoriinmek istedigimiz-
den,

e Kendimiz igin neler yapmayi planladigi-
mizdan,

e Genel toplumsal kurallarin bizim igin
neler belirlediginden

hareket eder ve bizim bu siralamanin sartla-
rina ne kadar bagimli oldugumuza gore
de yontemlerini belirlerler.

Tanimlamaya ¢alistigimiz bu gergeve,
herkesin bir digerinden kendisine pay kap-
maya ¢alistig1 ¢ok yonli manipulasyon egi-
limlerinin oyun alanidir. Burada kimi daha
basarili olarak, daha fazla tatmin elde eder,
kimi de daha az basarili olur ve hayal kirikh-
gina ugrar, tatmin edilememis duygularn ile
basbasa kalir. Eger kisi, kendisine 6zgi 6l-
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cutler ve kontrol aracglan gelistirebilirse,
lizerine c¢ullanan manipulatif etkileri, buna
gore degerlendirme ve onlarin altinda ezil-
mekten kurtulma sansina sahip olur. Bu kri-
terleri ve degerlendirme 6gelerini kullanama-
dig1 oranda da, manipulatif vaadlere inanma-
y1 surdirir, hatta onlara olan bagimhhg: da
giderek artar.

Burada akla soyle bir soru geliyor: "Peki o
halde, duygulara olan bagimliligimizi nasil
kontrol altina alabilir ve béylece bunu baska-
larinin yapmasinin énine gecebiliriz?"

Size cevap olarak, Gerda ve Hans isimli
bir kari-kocanin éykisini anlatmak istiyo-
rum. Her ikisi de iyi bir aileden gelen bu iki
insan, kendi isteklerinden c¢ok, aileleri tara-
findan bu evlilik iliskisine zorlanmislardi.
Distan bakildiginda, birbirleriyle ¢cok iyi bir
uyum i¢inde olduklan izlenimini uyandir-
yorlardi. Ikisinin de eli ylizi dizgindi, iyi
bir egitim almislardi ve dost canlis1 olmak,
c¢aliskanlik, iyilikseverlilik ve iyiniyetlilik gi-
bi toplumca gecerli olan bir ¢ok 6zellige de
sahip bulunuyorlardi.

Ancak iki yillik bir beraberlikten sonra,
tim bu 6zelliklerin, mutlu bir evlilik igin ye-
terli olmadig) ortaya ¢ikti. Aralarinda sik sik
tartismalar oluyor ve ailelerin gayretleri ile
bosanmanin esiginden dontiyorlardi. Bu cifti
basindan beri taniyor ve sik sik beraber olu-
yorduk. Karimla bana, bir dost yakinhgi ile
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sorunlarini da acgtiklan igin, evlilikleri hak-
kinda epeyce bilgimiz vardi.

Her ikisi de, evlilik hayatlarinm belirli ¢iz-
giler ve sinirlamalar igine almislardi ve lize-
rinde anlastiklari bu prensipleri titizlikle ko-
rumaya ¢alisiyorlardi. Kadin, genel anlamda
miikemmel bir ev kadini olmak gayretindey-
di. Yarim giin bir biiroda sekreterlik yapma-
sina ragmen, evinin diizeni, hi¢ ¢alismayan
bir kadininki kadar mikemmeldi. Ayrica ko-
casina kars1 da miisfik ve anlayish bir es ol-
mak icin ¢abaliyordu. Hans ise kendi gorev
alanini, basanh bir is diizenine sahip olmak,
aile hayatinin eksiksiz bir bigcim almasi igin
gereken herseyi ve tiim parayi tedarik etmek
olarak belirlemisti. Evliliklerinde eksik olan
tek sey bir ¢cocuktu. Ama onu bile, ancak be-
lirli bir maddi refaha kavustuktan sonra yap-
mayi1 planliyorlard..

Burada kullandigim "basarili bir is diize-
nine sahip olmak" ve "aile hayatinin eksiksiz
bir bicim almasi” gibi deyimleri ben ekleme-
dim. Bunlar, adi gegen ¢iftin konusmalarinda
kullandiklari deyimlerdi. Bir keresinde kari-
ma, "iste tam ornek bir aile ve érnek bir gift.
Ailelerinin kendilerine ¢ocukluklarindan beri
surekli olarak isledikleri davranis kaliplan ve
kliselerine, eksiksiz olarak uymayi da basari-
yorlar" diyerek onlar hakkindaki kanaatimi
belirtmistim.

Durumu anlamak i¢in uzman olmaya ge-
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rek yoktu. Gerda da, Hans da kendilerine 6n-
ceden yazihp, dikte edilen rolleri oynamaya
cahisiyorlar, ama bir noktada basarisizliga
ugruyorlardi. Cinki dogal yapilan ve egilim-
leri ile onlara 6gretilip, oynatilmak istenen
rol arasinda farkhhiklar vardi ve bu c¢eliski,
onlarin iliskisindeki siirtiismelerin tek nede-
niydi.

Sonu¢ta maskeler diismekte ve oynadik-
lar1 o yapmacik iyimser kisiliklerin arkasin-
daki iki normal insan ortaya ¢ikmaktaydi. Ve
bu insanlar, aslinda hi¢ de éyle dost canlisi,
giler yizli, erkeksi ya da tam kadinsi ve or-
nek gosterilecek nitelikteki kimseler degiller-
di. Kisaca rol bitip de, gercek insani yizleri
ortaya ¢ikinca "biyi" bozulmaktaydi.

Bir aksam bize geldiklerinde, yana yakila
ayrilmalarinin daha iyi olacagina inandiklan-
n1 soylemislerdi. Ama sonra araya giren aile-
ler, bu tiirli durumlarda sikc¢a rastlanan kar-
sihikl1 su¢lamalar ve sonucta ortaya ¢ikan ba-
rnismalar zinciri ile iligkileri bir kisir dongilye
girmis gibiydi.

Bu durumlan karimla iyi bildigimiz igin,
onlara "kliseleri yalanlama oyunu"nu oyna-
may1 teklif ettik. Oyunun kurallan soyleydi:

e Her ikisi de, evliliklerinde oyhamalarn
gereken rolleri oynayamadiklarini kabul ve
itiraf edeceklerdi.

e Daha sonra ben, tarafsiz bir hakem ola-
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rak, sirayla onlarin bir 6zelligini sbylveyecek-
tim ve bu 6zelligi séylenen taraf da, bunu
mantikl gerekcelerle reddetmeye calisacakti.

Hans ve Gerda, oyunu oynamaya hazir ol-
duklarini, ¢linki artik kaybedecekleri bir se-
yin kalmadigim belirtmislerdi. Oyuna basla-
madan ben, son bir kurali daha hatirlatmis-
tim. Kendini savunmak-i¢in bahaneler yarat-

‘mak yasakti ve eslerden dinleyen taraf, her
defasinda esinin ifadesini tamamlamak
imkanina sahipti.

Oyunun baslarinda, evlilik hayatlarinin
en onemli kurallar1 olarak gordiikleri seyleri
inkar etmek, onlara oldukga zor gelmisti.
Ama bunun bir oyun oldugunu distindiikge,
devam etmeye karar vermislerdi. Ama ilerle-
yen zaman slresinde, oyunu falan unutup,
benim de aradaki kiskirtmalarim ile evlilik
hayatlarinin icine dalmislardi.

Gerda'ya "siz esinizi seven, sefkatle dav-.
ranan ve onun ic¢in ev islerini Gistlenen bir ev
kadini olmayi seviyorsunuz" dedigimde, tan-
siyon en yiiksek noktasina ¢ikmisti. O anda,
iki senenin birikimi ile Gerda aglayarak, "ha-
yir" diye bagirmaya baslamis ve higkiriklar
arasinda soyle soylemisti: "Hayir, hayir. Artik
o yapmacik ev hanimi roliinii oynamaktan
biktim. Yasamak ve diledigimce davranmak
istiyorum, yeter artik bu érnek ev kadini ro-
li." Ayrica her miinakasa sonrasinda, gevre-
lerindeki tantanadan ve aileleri arasindaki o
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gidis-gelisten, ayrica evliliklerini mutluymus
gibi gostermekten de nefret ettigini ekleyin-
ce, hepimiz susup, kalmistik.

Kadincagiz, cinsel hayatlarindaki mono-
tonluktan da sikayet¢iydi, onun da yolunda
gitmedigine inaniyordu. Insanin cani birlikte
olmak istediginde, bunu yapmahydi. Belki
sabah ise gitmeden veya aksam, yemekten
once. Halbuki onlarin iliskisinde, bu ise ayn-
lan zaman, hafta sonuydu. Kisilerin canlari-
nin istemesi degil de, uyulmasi gereken ku-
rallar belirliyordu hayatlarini. Onun, uygun-
suz zamanlardaki beraber olma istegine kar-
s1, kocasinin ileri siirdigi "simdi zamani de-
gil, hem ise gec¢ kalacagiz" seklindeki klasik
tavrini da, sagma ve giiliing buluyordu.

Oyun, dort saat surmisti ve sonucta,
bekledigimiz gibi, barisarak evlerine don-
miuslerdi. Bu siire zarfinda birbirlerine, o gi-
ne kadar sdylemeye cesaret edemedikleri
herseyi agiklamislardi. Clinki bu bir oyundu
ve ezberledikleri rollerini ya da birindikleri
maskeleri kaybetme ve karsidakine mahgup
olma gibi bir korkular1 yoktu. Oyun sirasinda
bu rollerini yalanlamalar neticesinde, onla-
rin arkasinda gizli olan gergek yuzlerini ve
gercek duygularini ortaya koyma firsatim
bulmuslardi. Bunu basardiklarinda, kendi
sozciikleri ile ifade etmek gerekirse "kafesle-
rini kinp, 6zgurlige kanat ¢irpan kuslar gibi”
rahatlamislar ve yepyeni iki insan olmuslar-
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di.

Bu o6ykiinin en énemli noktas: olarak
vurgulamak istedigim bir sey var. Olayda,
degisimin ve rahatlamanin gergeklesmesi
icin, bu iki geng¢ insanin, o giine kadar 6gren-
dikleri ve uymaya ¢ahstiklar "davrams klise-
leri"nden vazge¢meleri ve bunlari yalanlayip,
inkdar etmeleri gerekmistir. "Boyle soylen-
mez" ve "boyle yapilmaz" tirindeki egilimle-
rini terkettikten sonra, gergcekten énemli ola-
rak distindiikleri ve gordiikleri seyleri soyle-
yebilmis, bunun bir oyun i¢inde olmasi da,
onlar1 "utanmak" korkusundan siyirdigi igin,
kendilerini "kafesten kurtulmus" gibi hisset-
meye baslamislardir.

iste bu karari vermek ve "kliselerden"
vazge¢mek, duygulari kontrol altina alabil-
menin en 6nemli sartidir.

isterseniz bu konudaki bilgimizi, bir bas-
ka ornekle derinlestirelim: Otomobilinizle gi-
derken, bir trafik polisinin sizi durdurdugu-
nu ve herhangi bir trafik isaretine uymadigi-
ni1z1 iddia ettigini varsayalim. Acaba bu du-
rumda nasil davranirdiniz? Daha 6nceden si-
ze Ogretilen kliselesmis davranis bigcimi, he-
men soyle bir uyari sinyali yollayacaktir:
"Otoriteye saygi duymalisin. Polis, kanunu
temsil ediyor. Bu nedenle bastan beri hakh
olan odur ve sen suclu durumdasin." Nite-
kim, polis memuru da ayni deger yargisina
gore yetismis oldugundan, o da bu duruma
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uygun olarak davranacaktir. Otoriteye sahip
olmanin giici ile herhangi yasal bir diizenle-
menin arkasina siginarak, su¢layan taraf ol-
ma rolinu ustlenecek ve bizi, kendini savu-
nan suclu kisi olmaya zorlayacaktir.

Eger siz, bu olagan rol dagilimini kabul
etmisseniz, polise de otoriteyi uygulamaktan
baska yapacak bir sey kalmamaktadir. Oyu-
nun akisi, artik bildik bir bicimde devam
edecektir. Bu arada polisin "iyi bir giininde
olup da" size ceza yazmamasi ya da "inadi-
nin tutup” ceza makbuzuna sarilmasi, oyu-
numuz agisindan pek de 6nemli degildir.

Anlattigimiz o6rnek, sizle polis memuru
arasinda gecen manipulatif oyununun, olabi-
lecek versiyonlarindan yalnizca birisidir. Bu
oyunda siz, devletin ve onun organlarinin bi-
lingli bir bicimde hazirlamis olduklari mani-
pulasyon senaryosunda dagitilan rolleri, pe-
sinen kabul etmis bulundugunuz igin, olay
olagan bir seyir gostermistir. Oyunun biirok-
ratik gerceve icinde oynandiginin en énemli
gostergesi, sizin otoritenin glicuni tanima-
niz, ondan korkmaniz ve ona saygi goster-
menizdir.

Simdi de, sizin polise karsi takinabilece-
giniz tavrimzin degisik bir bicim aldig: bir
durumu, yani manipulatif oyunun bir diger
varyasyonunu inceleyelim. Polis sizi durdu-
ruyor ve hemen, otoriteye sahip bir kisi tavri
ile size kendini kabul ettirmek istiyor. Ama
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siz, onun bekledigi gibi, alttan almayarak,
kliselesmis davranis bicimlerine karsi bir tu-
tum icine giriyorsunuz. Polisin otoritesini
reddediyor ve kendini yasal dayanaklar ar-
dinda gizlemeye ¢alismasini da gérmezlikten
geliyorsunuz. Boylelikle kendinize, ilk 6rnek-
tekinden ¢ok daha farklh olan bir hareket
noktasi belirlemis oluyorsunuz. Artik mani-
pulasyon oyununda, rakibinizin karsisina
esit sartlara sahip olarak ¢ikabilirsiniz.

Bu sonuca varabilmek igin, li¢ adimdan
olusan bir hareket tarziniz olmalidir.

1. Adim:

Polisin karsisina, otoriteye sahip bir kim-
seye karsi gereken saygiyl géostermeden, yani
onun karsisinda ezilip, biiziilen bir suclu gi-
bi davranmadan c¢ikin. Boylelikle oyuna, sa-
vunmada ve haksiz gibi baslamak yerine, ak-
tif ve etkili bir bicimde girismis olursunuz.
Rakibiniz, alistig1 ve bildigi bir davranistan
farklh bir durumla karsilastig: icin, saskinhk
ve glivensizlik igine girer. Son bir gare ola-
rak, sizin giciniza azaltmak ve silahinizi
elinizden almak igin, genel bir kurala karsi
geldiginizi ileri sirmeye galisir.

2. Adim:

Saldinda kalmaya devam edin. Bu arada
hem polisin, hem de savundugu kuralin oto-
ritesini inkdr etmeyi ve bunlara kars: diren-
meyi de sirdirin. Ona bu kuralin anlamsiz-
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hgini, inandiric1 bazi nedenler gostererek ka-
nitlamaya gayret edin. Ornegin bu kurah ko-
yanlarin, islerin gercekte ve pratik hayatin
icinde nasil gectiginden haberleri olmadigin-
dan bahsedin. Zaten trafik yogunlugunun
boylesine artmasi sonucunda, bu kuralin bir
gegerliliginin kalmadigini vurgulayin.

Polisi daha ¢ok etki altinda tutmak igin,
sOyle gostermelik bir soru da sorabilirsiniz:
"Bu kuralin ne zaman yiuriirliige kondugunu
biliyor musunuz?” Onun cevabi verememesi
halinde, siz hemen atilarak, sanki biliyor-
mussunuz gibi, ¢cok eskilerden bir tarih soy-
lemelisiniz. Gercgek tarihi bilmeseniz bile,
soylediginiz tarihten hareketle, polise artik
tamamen anlamini yitirmis olan bir kural sa-
vunmanin ylkini tasimakta oldugunu belir-
terek, onun durumuna izildiginizi anla-
tin. -

3. Adim:

Rakibinizin kendine olan giivenini ve oto-
riter pozisyonunun ona vermis oldugu avan-
taji, bu turli hazirhk saldirilan ile sarstiktan
sonra sira, gercek saldiriya gelmistir. Kalip-
lasmis ve bir klise haline gelmis olan, dolayi-
s1 ile de onun bagimhhik duyduguna inandi-
gz bir deger yargisina karsi hiicuma geg-
meye hazir olun.

Ornegin, onun gururu iizerine yénelebi-
lirsiniz. Ona, isterse bazi trafik kurallarini
askiya alabilecegini ve onlar1 uygulama disi
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birakabilecegini, bunun kendi giciliniin sinir-
lan iginde oldugunu ve sorumlulugunun da
ona ait olacagini belirtin. Daha sonra, hig de
oyle gecerliligini yitirmis bazi eski kurallarin
arkasina gizlenecek kadar garesiz ve korkak
birine benzemedigini soyleyin. Hatta ondan,
bu kuralin degistirilmesi igin, yetkili mercile-
re bagsvurmasini da isteyin.

Bu anlattiklarimiz, besinci manipulasyon
kuralinin simdiye kadar 6grendigimiz bo-
limlerinin uygulanmasini konu alan bir
oyundu. Kendi yasadiklarima dayanarak soy-
leyebilirim ki, gercekte boyle bir uygulama,
pek de mimkiin degildir. Cinku bu tirli bir
durumda, rakibinizin karakter 6zelliklerini
iyi tahmin etmeniz bile, sizi basariya ulasti-
ramaz. Polisler daima daha istiin bir pozis-
yona sahiptirler ve sizin biitin ¢abalariniza
ragmen, herhangi bir manipulatif oyuna ka-
tilmadan inatla "kural, kuraldir ve siz suclu-
sunuz" diye diretirlerse, cezayr 6demekten
baska bir seceneginiz kalmaz.

Ama burada onemli olan, cezayl 6demek
ya da 6dememek degildir. Amacimiz, yaygin
ve kaliplasmis (toplumsal) davranis bigimle-
rine karsi, onlar1 reddetmek ve gercek yiizle-
rini arastirarak ortaya koymak suretiyle bir
savas acmaktir. Boylelikle baskalarinin, bi-
zim duygusal bagimhhk ve zaaflarimizdan,
kendi c¢ikarlar! igin yararlanmalarinin da
onilne ge¢mis oluruz.
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Manipulasyonu, insanlararasi iliskilerde
karsimiza ¢ikan bir oyun olarak gordiigiimiiz
icin, aktif olarak davranip, kazanma sansimi-
z1 da sonuna kadar siirdiirmekte bir sakinca
yoktur. Cinki biliyoruz ki, her basar yasan-
tis1 (zafer ya da galibiyet) bizim kendimize
olan givenimizi arttirirken, her basanisizlk, -
bu glivenin azalmasina yol acar.

iki 6rnegimiz vardi. Birincisi, gercek bir
aile sorunu, ikincisi ise otoriteyi temsil eden
bir kisi ile hayali bir tartismaydi. Bunlarin in-
celenmesi, bizi su sonuca gotiiriyor: Alisila-
geldik duygusal kliseleri (yani, kalhiplasmis
davranis bicimleri ve tizerinde hi¢ distinil-
meden kabul edilmis olan deger yargilarini)
reddetmek, inkdr etmek ya da onlara karsi
¢itkmak, bizi onlara bagimh olmaktan kurta-
rir. Bu yolla, duygularimizi kontrol altina al-
mamiz muimkin hale gelir. Bu tutum, hayati-
mizdaki bitin kliseler ve kaliplasmis davra-
nislar i¢in de gecerlidir:

e Eger bir erkek karisina, daha ilk giinden
erkeklik taslamak yerine, hem gii¢li ve hem
de zayif yanlari olan bir insan oldugunu ve
milkemmellikten uzak bulundugunu anlatir-
sa, ileride kadinin ona karsi kullanacagi
silahlarin bir kismini etkisiz birakmis olur.
Boylelikle giiniin birinde: "Gercek bir erkek
gibi su isi halletsene” ya da "ne bigim bir er-
keksin sen" gibi elestiriler ile esinin onun
tizerinde sucluluk duygusu yaratma sansi da
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ortadan kalkar. Bu durumda kadin, onu sug-
layarak, ezik duruma getirmek ve sonra da
erkegin bu duygusunu kendi ¢ikarlan dog-
rultusunda kullanmak imkanindan yoksun
kalir.

e Eger bir saticiya, daha o konusmaya
baslamadan: "Moderni ya da en son ¢ikani
degil, benim ihtiyacima en iyi cevabi verecek
olani ariyorum"” derseniz, sizi "bu mamul en
yeni lirinimiiz ve en modern olan tip" gibi
klise sozlerle (itibarlh ve yenilik¢i olma yani-
nizdan) etkilemesini 6nlemis olursunuz.

e Eger gilincel bir manipulasyon oyunun-
da, rakibinizi silahsiz birakmak istiyorsaniz,
onun: "Ama bu kadar da korkak olmayin" s6
zlne, "ister inanin, ister inanmayin. Ben kor-
kagin biriyim ve bundan hi¢ de slkayetcl de-
gilim" diye cevap verin.
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Diger insanlarin duygulara olan ba-
gimhiliklarindan, kendi ¢cikariniz icin na-
sil yararlanacaginizi gésteren bir kag
oneri

Bu basligi okudugunuz zaman, belki ¢o-
gunuz, biyikbabamin bana kiiglikken soyle-
digi su sozlere benzeyen seyler distindii-
niz: "Baska insanlarin duygulari ile oynamak
dogru degildir." Belki bliyiikbabamin gercgek-
ten de hakki vardi. Ayrica o, soyledigine ina-
nan ve buna uygun yasayan bir insandi. Ken-
disi koylik bir bolgede lokanta sahibi idi ve"
oranin igki i¢gmeyi marifet sayan genclerine
bol bol bira satmasi igin, herhangi bir mani-
pulasyon uygulamasina da gerek yoktu.

Bilmiyorum hig, bir yakininizin cenaze
formaliteleri ile ugrastiniz mi1? Bu islemler
sirasinda paramizin nasil bir incelik ve has-
sasiyetle cebimizden alindigina, sasirip kal-
mamak elde degildir. Bu seramoni, agik me-
zarin basina kadar sirer. Orada bir elinde
kiirek ve diger elinde de mezara atilacak top-
ragin iginde bulundugu ¢anag tutan adam,
elleriyle 6yle anlasilmaz isaretler yapar ki,
mecburen ciizdaniniza davranmak zorunda
kalirsiniz.

Amerika'da yapilan bir istatistige gore,
lilkede 1971 yilinda 2 milyon 200 bin adet
evlenme yapilmis. Bu konu ile ilgili olarak
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yapilan harcamalar ise yaklasik 7 milyar do-
lar tutmus. Evlilik isleri endiistrisi bu paray:
aralarinda soyle paylasmislar: 107 milyon
evlilik yuzukleri i¢in, 200 milyon evlenme ile
ilgili hediyeler igin, 250 milyon da gigekler
icin harcanmis. Geri kalani da degisik alan-
larda sarfedilmis. Bir dergi, bu konuyu bir
haber haline getirmis ve alt bashk olarak da
soyle yazmisti: "Iinsanlar evlenme térenlerin-
de (ve de cenazelerde) se¢im yaparken, zevk-
lerinden hi¢ emin olamadiklar igin, bu isi iyi
beceren danismanlara basvurur, sonra da
biitgelerini ¢ok asan faturalarn 6demek zo-
runda kalirlar."

Ornekler onu gosteriyor ki, yerinde ve
ustaca gosterilen "ilgiler" isini bilen kisilere
¢ok iyi kazanclar saglayabilmektedir. Tek
sart, parayl harcayanlarin bunu disiinmeden
ve elestirmeden yapmalaridir. Simdi bu konu
ile ilgili olarak, manipulatif oyun icinde raki-
bimizin duygusal bagimhliklarindan nasil ya-
rarlanacagimizi gosteren bazi yontemleri in-
celeyebiliriz. M.O IV. yiizyilda yasamis olan
Cinli devlet adami Sun Tse "Savas Sanatinin
Onii¢ Emri" adli, tarihin belki de en eski sa-
vas kitabinda ¢ok ilging bir noktaya isaret
eder ve 1. Emrin 7. Maddesi'nde soyle yazar:
"Savas bir yaniltmadir. Rakibe kendini oldu-
gundan zayif goster. Yapabileceklerini, yapa-
miyormus gibi davran. Ona bir avantaj ver,
sonra lzerine gelince, sasirt ve yakala. Eger
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senden kuvvetliyse, ondan kag. Eger onu kiz-
dirdiysan, daha kolay sasirtabilirsin. Yumu-
sak ve zayif biriymis gibi davran, o zaman
gururlanir ve kendini begenmeye baslar ki,
bunlar zayiflhik alametleridir. Eger taze kuv-
veti ve hizlihg varsa, 6nce onu yor."

Devlet adami ve baskomutan Sun Tse, bu
bilgiler ve onerilerle sayisiz savaslar kazan-
missa, biz de ayni bilgilerden faydalanarak,
baskalarini (rakiplerimizi) etkilemek ve onla-
n istedigimiz dogrultuda yonlendirmek (yen-
mek) konularinda basarili olabiliriz. Clinki o
da tipki, giinimiiz toplumlarinda sikga karsi-
lastigimiz "yaniltma ve sasirmacanin yolla-
n"ni1 kullanmst.

Simdi size, rakibi etkilemekte kullanilan
ve glinlik hayatinizda rahatlikla uygulayabi-
leceginiz iki secenek sunmak istiyorum:

1. Secenek: Alcak goniillii gériinme rolti

Eger karsinizda gucu sizden fazla ya da
size denk olan bir rakip varsa, onun saldira-
caginiz 6zelligi, kendini begenmisligi ve ken-
dini gugli hissedisi olsun. Ona, glciinizin
hepsini ilk anda gostermeyin ve bekleyin.
Once o size, ne denli gii¢lii oldugunu kanitla-
maya ¢alissin. Ondan lstiin olan yanlarinizi
ortaya koymadiginiz gibi, tam tersine onlari
inkar edin.

"Size gore benim bir acemi oldugumu bi-
liyorum" veya "sizin yetenekleriniz ve pozis-



192 Manipulasyon Ama Nasil?

yonunuz bende olsa, isim ¢ok kolaylasirdi”
gibi seyler soyleyince, rakibiniz kendini size
karsi sonsuza dek tistiin gormeye baslayacak
ve ortaya su sonuclar ¢ikacaktir:

1. Sizi kiigimseyecek, kendisini ise oldu-
gundan buyiik gorecektir.

2. Rakibiniz, kibarligindan ve sizin ona
yapmis oldugunuz iltifatlara olan sikran
borcundan dolayi, aslinda kendisinin de dyle
pek ytceltilecek birisi olmadigini séyleyerek,
size kendi zayifliklarini anlatmaya baslaya-
caktir.

3. Yine kibarligi nedeniyle size, hig de
oyle kig¢imsenecek bir insan olmadginizi
aciklamaya ¢alisacak ve sizin "birakin canim,
hi¢ bir seyi dogru diiriist beceremiyorum za-
ten" demeniz lizerine, sizin sahip oldugunuz
yetenek ve Ozellikleri siralamak isteyecektir.

iste bu ii¢ nokta, daha sonraki manipula-
tif hareketleriniz igin, size oldukg¢a avantajh
bir ¢ikis pozisyonu saglayacaktir. Boylesine
avantajli bir duruma gegebilmek i¢in yapma-
niz gereken tek sey, kendi gururunuzu inkar
edip, rakibinize onunkini tatmin etme firsati
vermektir.

2. Secenek: Oldugundan biiyiik gériinme
rolti

Yine kendinize denk ya da sizden daha
gicli olan bir rakibe karsi uygulanacak bu
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yontem de, ilki gibi sizi avantajh bir konuma
getirmek amacini tasiyor. Bunu gergeklestire-
bilmek igin, kendinize gliveniyormus aldat-
macasinl basariyla sergilemeniz gerekmekte-
dir. Hele kendinize glveniniz yoksa, bunu
daha iyi uygulamak zorunda oldugunuzu
unutmayin.

Burada, rakibinizin otoriteye olan inanci
ve itaatinden yararlanmay: bilmelisiniz. Oto-
riteye sahip olup, olmamaniz 6nemli degil-
dir. Cinki asil amaciniz rakibi etkileyerek,
yaniltabilmektir.

Aslinda biz insanlari, gergcek yetenek ve
becerilerine gore degil de, kendilerini ne ka-
dar otoriter gosterebildiklerine gore deger-
lendiririz.

Oldugundan buyik gorinme roli, size
iki temel davranig bigimi sunar:

1. Rakibin kendine yakistirdig: otorite-
den, daha yiiksek bir otoriteye sahipmissiniz
gibi davranin. Askeri alandan bir 6rnek vere-
cek olursak; sivil giyimli birisi, kislada onba-
siya bagirir ve onu azarlarsa, onbasi, bu kim-
senin riitbece kendinden daha yiksek birisi
olduguna inanacaktir. Ama eger onun riitbe-
siz biri oldugunu 6grenirse, giivensizligi ve
saskinligl, yerini yeniden otoritenin temsilci-
ligi roliine birakir. Bu nedenle, bagiran kisi
manipulasyon sanatini devam ettirmek, yani
rolini oynamak ve onbasiyl o glvensiz hali
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icinde birakmak zorundadir.

2. Rakibinizle, onun hig¢ bilgisi olmayan
bir konu lzerinde konusun ve onun bilgili
.oldugu konulara pek girmeyin. Bu teknigi,
rakibiniz sizin gibi bilgili ve bliyuk bir kim-
seye yardimci olmaktan onurlanacak kadar
size hayranhk duyuncaya kadar siirdirin.

Bu anlattiklarnmin yalnizca teorik bazi
distincelerin Grind olmadiklarini géstermek
icin, size gergek hayattan bir 6rnek sunmak
istiyorum.

1958 yilinda, daha sonralar1 Amerika
Devlet Bagskani Richard Nixon'un bas danis-
mani ve Amerika Disisleri Bakani olarak din-
ya ¢apinda bir line kavusan Henry A. Kissin-
ger, Harvard Universitesi'nde siyaset bilimi
profesori olarak gorev yapmaktaydi. O yil-
larda Kissinger, her yaz, liniversitede yaz se-
minerleri diizenlemekte ve degisik ulkeler-
den davet ettigi konusmacilarla bilgi aligveri-
sinde bulunmaktaydi.

Ben bir gazetede yazar olarak ¢alismak-
taydim. Daha 6nceleri iki y1l boyunca rehber-
lik yapmis oldugum igin, Ingilizcem iyi di-
zeydeydi ve sik sik da ingilizce kitaplar oku-
maktaydim. Tesadiifen elime gecen "Nuclear
Weapons and Foreign Policy” (Atom Silahlan
ve Dis Siyaset) adhh kitabin ancak ilk 30 say-
fasini okuyabilmis, sikintidan arkasini oku-
maya devam edememigtim.
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Ama okudugum kadan bile, tepkimi ¢ek-
mis ve oturup, yazarin iddialarini giriten
bir makale hazirlamistim. Daha sonra da bu
makaleyi kitabin yazarina, yani Henry A. Kis-
singer'e yollamaya karar vermistim.

Atom silahlan ve bunlarin bir dis politika
araci olarak kullanilmalari konusunda, nor-
mal bir gazete okurundan farkh bir bilgimin
olmadigini itiraf etmek zorundayim. Ama
Kissinger, benim yaklasimimi ilgi cekici ve
tutarh bulmustu ki, cevaben yazdig: mektup-
ta, elestirilerimin diisiiniilmeye deger oldu-
gunu belirtmis ve ekinde de 1959 yilh Har-
vard Seminerleri i¢in bir davetiye yollamisti.

Boylece yaklasik ui¢ ay boyunca, Eleanor
Roosevelt, - Arthur Schlesinger jun., Henry
Kissinger, Kennedy'nin bas danismani profe-
sor Latham ve diger ¢ok degerli insanlar ara-
sinda, bir kurus bile harcamadan bulunmak
ve onlarla fikir alisverisi yapmak serefl ve
mutluluguna erismistim.

Bu basariyi elde etmémin tek nedeni var-
di. O da, yazdigim yazi ile konusunun buyik
isimlerinden birisi olan Henry Kissinger'i et-
kilemem, tamamen konunun acemisi olarak
hazirladigim makale ile onun dikkatini ¢ek-
mem ve beni bir uzman sanmasini sagla-
mamdi.






Altinc1 Manipulasyon Kurali

Verdigimiz her kararda ve giristigimiz
her eylemde, korkunun mutlaka bir yeri ve
etkisi vardir. Korku, ayni zamanda biitiin
egitim sureclerinin de en énemli 6gesi roliin-
dedir. Kisaca, insan hayatinin hemen her do-
neminde karsimiza ¢ikan onemli bir 6zellik
olarak dikkati geker.

Simdi siralayacagimiz ug¢ korku tipi ise,
davranislarimizi en yiliksek diizeyde etkile-
yen ve boylece de biitiin manipulatif oyunla-
rin temel hareket noktasini olusturan korku-
lardir:

1. Kazanilmis olan birseyi kaybetme kor-
kusu,
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2. Bilinmeyen seylere kars! duyulan kor-
ku,

3. Gercgeklere karsi1 duyulan korku.

Korku, insan davranislarini etkileyen ve
belirleyen en 6nemli faktorlerden birisi oldu-
gu icin, bunu bilenler, manipulasyon oyu-
nunda rakipleri tizerinde bir korku etkisi ya-
ratmak ve boylelikle oyunu kendi lehlerine
cevirmek isterler. Hatta giderek derinlestiril-
mek ve etkisi arttirilmak istenen korkularin,
manipulatif bir bicimde ve aleyhimize olarak
kullanilmasinin 6niine ge¢menin tek caresi,
onlar aklilestirmek, yani kendimizce bilinir
ve taninir hale getirmektir.
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Cogu kisiler mahcup olmaktan kork-
tuklari icin, kahraman olurlar

Altincl manipulasyon kuralini incelemeye
baslamadan 6nce, bazi noktalarin altini ¢iz-
mek istiyorum:

e "Hersey zaman icinde bir degisime ug-
rar. Aliskanhklar, gelenekler, dil, ahlak, ha-
yat tasarimi vb. Hersey degisir, ayni kalan
tek sey vardir, o da korkudur."

e "insanin cinsel i¢giidiileri korkudan do-
lay1 bastirilirsa, bunu iktidarsizlik veya so-
gukluga baglar. Korku istahini keserse, mide
rahatsizligini ileri siirer. Korkularn onu uyut-
mazsa, sugu uykusuzluga atar."

e "Cinsel agidan namuslu olmak, berabe-
rinde kahramanhg) da getiriyorsa, psikolojik
acidan bakildiginda, burada cesaret yerine,
utanip mahgup olmaktan duyulan bir korku-
dan s6z etmek gerekir."

e "Eger korkuyu biyolojik ya da sosyal
araglarla kontrol altina almay: basarabilsey-
dik, uygarhigin yapisinda 6nemli degisiklik-
ler olur ve bireysel mutluluk oranimiz da
epeyce ylikselirdi. Cinki korku, ¢agimizin
en belirleyici psikolojik olgusu olarak, her an-
ve her yerde egemenligini siirdirmektedir.”

Amerikali psikolog Eugene E.Levitt "Kor-
kunun Psikolojisi" adli ve "bana hi¢ bir za-
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man gereksiz korkular1 empoze etmeyen an-
neme ithaf ediyorum" diye basladig: kitabin-
da, daha sonra sunlar yazar:

e "Korkunun, hayatta kalabilme mekaniz-
masi igin gerekli bir unsur olma 6zelligi, in-
sanlarin zekdlarinin gelismesiyle birlikte,
fonksiyonunu yitirmeye baslamistir. Canhla-
rn biyolojik evrimlerinin en list noktasinda
(insanda, beynin en gelismis diizeyde isledi-
gi donemde) korku, hayatta kalabilmek icin
zorunlu olmak ozelligini kaybeder, ama bu
kez de onlann varoluslarinin en énemli so-
runlarindan biri haline gelir."

e "Artik insan korkuya, kendini koruma
acisindan bir ihtiya¢ duymamaktadir. Ama
yine de, onun lizerimizdeki giici ve davra-
nislarimizi motive etme (belirleme) 6zelligi,
beyni olmayan organizmalarn ydnetme gi-
cinden hi¢ de az degildir. Toplum bunun
farkina vardig! icin, en basta gencgler olmak
lizere, hepimizin egitiminde korkuyu kullan-
may1 bir aligkanlik haline getirmistir."

e "Ama en kotiisii, amacimizdan sapma-
dan ve bir kotuliige alet olmadan, korkuyu
nasil kullanacagimizi bilmememizdir. Clinki
korku, onceleri bize hizmet eder gibi gorin-
mesine ragmen, bir siire sonra yénuni tersi-
ne ceviren ve onu yaratan kimseyi mahvet-
meye yonelen hilekar bir seytan gibidir."

Gelecek sayfalarda, korkuyu "faydasinin,
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gelisen zeka dilizeyi ile birlikte azalmasi1” ve
"geri donerek, onu yaratan kisiyi mahvetme-
ye yonelmesi" gibi 6zellikleri ile ele alacagiz.
Ama bunu, az énceki satirlar1 yazan uzman-
lara oranla, daha basit ve daha anlasilabilir
bir bicimde yapacagiz. Biz, korkunun felsefe-
sini yapmak yerine, daha ¢ok onun pratikteki
uygulamalarini ve gorinimlerini ele alacak
ve onu, manipulatif oyun icindeki fonksiyon-
lar1 agisindan degerlendirecegiz.
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Bizi manipulasyonun etkilerine du-
yarh ve yatkin kilan korkunun, en cok
rastlanilan iic tiirvi

Bir ka¢ y1l 6nce kendi tecriibelerimle tani-
digim ve diger insanlarda gozlemledigim
korkularin bir listesini yapmayi diisindi-
gimde, bir daktilo sayfasinin bu is icin ye-
terli olacagini sanmistim. Ama yazmay! bitir-
digimde, tam 11 sayfa tutan 345 adet korku
tirinin kagida dokiilmiis oldugunu gérdim.
Ayrica sunu da anladim ki, yasadigim siire
boyunca, bu listeyi tamamlamak miimkiin ol-
mayacakti. Cinki insan, yasadig: her gun,
yeni seylerle karsilasiyor ve yeni korkular ile
tanisiyor.

Bu ise, yani korkularin bir listesini gikar-
maya ne i¢in baslamis oldugumu simdi hatir-
layamiyorum. Ama aklimda kalan tek sey,
boyle bir girisimin, gerek kendimin ve gerek-
se de diger insanlarin davranislarini daha iyi
anlamama ve daha derinden kavramama yol
actigidir. En basit ginlik aliskanliklarimizin
ve kuglicik kararlarimizin bile korku ile olan
iliski ve baglantilari, beni bugiin bile sasirt-
maya devam etmektedir.

Size burada, yazdigim biitiin listeyi ak-
tarmaya niyetim yok. Zaten aralarindaki ilis-
kileri bilmediginiz ic¢in, ¢cogu size anlamsiz
gelirdi. Ama yine de, belki kendinizi tanima-
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nizda size faydasi dokunabilecek olan bazi
korkulari, burada belirtmek istiyorum:

e Ag1z kokusu korkusu. Bu korku nede-
niyle, her sabah dikkatlice dislerimi firgali-
yorum. Halbuki daha mantiklisi, yemek artik-
larinin kokusmasini énlemek igin, bu dis te-
mizligini gece yapmaktir.

e Baska birine haksizlik yapmak korkusu.
Halbuki adalet kavrami, genel bir kritere bag-
I1 olmayan, belirsiz bir tanimlamadir ve hak-
sizlik, yapana ve yapilis bicimine gore, bam-
baska bigcimler alabilir.

e Disarida oynayan ¢ocugumu, bir araba-
nin ezecegi korkusu. Bu korkudan kurtulma-
nin tek yolu, cocugu eve hapsetmektir. Ama
boyle bir tavir da, tipki onun sirekli olarak
bir kazaya ugrayabilecegi endisesi gibi, yan-
lis ve akildisi olur.

Eklemeliyim ki, bu "korkularin listesi" ile
yillar boyu ugrasmam, benim bazi korkulan
yenmemi ve onlari notralize ederek (etkisiz
hale getirerek) asmami sagladi. Genelde, bir
korkuyu yazdiktan sonra, onun tizerinde bi-
raz disinmem, bunun ne denli giling ve
basit oldugunu farketmeme yetiyordu. Beni
asil sasirtan, yillar boyu onlar: ele almadan,
inceleyip, analiz etmeden, bu korkulara bo-
yun egmem ve onlarin bende yarattiklari aci
ve eziyete katlanmis olmamdi. Yazmak yolu
ile onlarla ylizyliize geliyor, hesaplasiyor ve
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gerekli 6nlemleri de alabiliyordum. iste boy-
le davranmakla, onlarin bazilarini yenmek ve
asmak imkanina kavusmustum.

Simdi ise, bizi rakiplerimizin manipulas-
yonlarina bagiml olmaya iten en énemli Ug¢
“korku tirini, sirayla inceleyelim:

1. Kazanilmis olan birseyi kaybetme kor-
kusu

Uyusturucu madde satanlar, kurbanlarini
uyusturucuya nasil alistirirlar, bilir misiniz?
Tipki ev kadinlarinin kocalarina, komutanla-
rin askerlere, parti liderlerinin delegelerine,
doktorlarin hastalarina, sendikalarin tiyeleri-
ne, kilisenin dindarlara, sanayinin tiiketicile-
re ve isverenlerin iscilerine yaptiklar1 gibi
davranirlar.

Tabii bu yontemi kullananlarin timiintiin
basariya ulasmalari s6z konusu olmaz. Ama
ad1 gecgenler, gizli ya da asikar, bilingli ya da
bilingsiz bu yolda ¢aba gosterirler. Bu yon-
temin amaci, bir bagimhihk ortami olustura-
rak, rakibi avucun igine almaktir.

Yontemin ilk asamasi; bir kimseye artik
ondan ayrilmak isteyemeyecegi birseyler
sunmaktir. ikinci asama, o kimseyi kendisine
verilen geye karsi tutkulu ve bagiml hale ge-
tirmek, yani o seye alistirmaktir. Oylesine ki
artik o kimse, eline gecirdigi seyi geri verme-
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mek ya da onu bir kez daha ele gecirebilmek

icin, herseyini feda edecek duruma gelmeli-
dir.

Bir kimse, boylesine bir bagimlilik igine
girdiginde, sira, su tek ciimle ile 6zetlenebi-
lecek olan li¢linci asamaya gelir: "Eger sen-
den istediklerimi yerine getirmezsen, ne ya-
zik ki, sana verdigim ve senin de ¢ok sevdi-
gin o seyi geri almak zorunda kalirm."

Bu yontemin en 6nemli noktasi, rakibi,
elde etmis ve alismis oldugu seyden mahrum
birakma tehdidi ile siirekli bir korku ve baski
altinda tutmak, boylece onu her an i¢in, ma-
nipulatif yonlendirmelere hedef olabilecek
kivamda bulundurmay: bilmektedir. Anlatti-
gimiz bu prensip, hayatta her an karsimiza
¢ikar. Ama onunla ¢ogu kez zariflesmis, in-
celmis, glizellik ve dostluk kiliflari ile ortul-
mius bir bigimde karsilastigimiz igin, bazen
onu taniyamadigimiz da olur. Aslinda hepi-
miz, bu yontemi bilgimiz ve elimizdeki
imkanlar nisbetinde kullanir ve kendimize
yararlar elde etmeye calisiriz.

e Gazetelerde sik sik okuyoruz. Yash mil-
yonerler, paralari ve sohretleri ile geng yildiz
adaylanni etkiler ve erkekliklerinin 6lmedigi-
ni cevreye ispat etmek icin de, bu iri gogis-
14, glizel kizlarla boy gosterirler. Yildiz adayi
dedigimiz, gozi yuksekteki bu geng kizlar
ise, boyle gorkemli bir hayata ahstiklarn ve
elde etmis olduklar: seyleri yitirmek isteme-
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dikleri icin, bir siire sonra artik kendilerini
kontrol edemez bir hale gelir ve oradan ora-
ya siiriiklenip dururlar.

e Bundan daha az sansasyonel olarak, ay-
n1 olaya bir¢ok resmi ve 6zel dairelerde rast-
lamak da miumkiindir. "lsim belki ¢ok sevile-
cek gibi degil, ama giivencesi var. Bunca yil-
ik hizmetten sonra, ayligim ve yilhik iznim
belli. Tatil parami aliyorum, sigortam édeni-
yor, emekli olduktan sonra da emekli maa-
sim olacak. Niye birakayim ki boyle bir isi"
diye diisliinen bir¢ok insanla, saninnm hepiniz
tanismissinizdir. Elde etmis olduklari birseyi
kaybetme korkusu ile milyonlarca insan,
mutlu olamadiklar: islerde ¢alismaktadirlar.
Korku duygusu onlari, hi¢ de yolunda gitme-
yen bir hayati kabul edip, dislerini sikmaya
ve mutsuz durumlarim siirdiirmeye zorla-
maktadir. ‘

"Kabahat kimde?" diye sorabilirsiniz.
Ama burada bir su¢lu aramak gereksiz. Cin-
ki aslinda herkes kendi yararini éne alabil-
mek icin, baskalarim korkutmaya, sindirme-
ye ve kendine baglamaya ¢alisiyor. Yani in-
sanlarin ¢ogu, ayni bicimde ve ayni egilimler
icinde davraniyor. Bu nedenle, kimsenin
kimseye kizmaya hakki yok.

Sistem, karsilikl1 olarak almak ve vermek
esasina gore ¢calisiyor. Doktor, sizin sikayet-
lerinizi dindirmek ve agrilarinizi gecirmek
icin ugrasiyor, ¢linki bunu basarirsa, siz ona
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tekrar gidersiniz. Size, en iyi tedaviyi kendi-
sinin uygulayacag) ve sizi bir tek kendisinin
iyi edecegi imajini veriyor. Boylelikle doktor,
hastalar araciligy ile refah diizeyini arttr-
mak, daha sonra ise, bu diizeyden geri dis-
memek ve standardini devam ettirmek
imkanina kavusmus oluyor. Aslinda bu oyun-
dan herkes, az ya da ¢ok kazanc¢h c¢ikabili-
yor. Ama kim, digerleri lizerinde, elde ettik-
lerini kaybetmeleri korkusunu basariyla uy-
gulayip, onlarin bu zaaflarini kendi yaran
dogrultusunda kullanabilirse, otekilerden
(maddi ya da manevi) daha ¢ok kazang elde
edebilir.

2. Bilinmeyen seylere karsi duyulan kor-
ku

Simdi sizlere, psikosomatik ve tropikal
hastahklar alaninda bir uzman olan, ingiliz
doktor A.T.W Simeons'un "Insan Beyninin Ge-
lisimi" adh kitabinda yer verdigi bir gézlemi-
ni aktarmak istiyorum:

"Kolera vakalariyla ilgilenenler, bir salgin
sirasinda, bu hastaliktan en ¢ok etkilenenle-
rin, kugiik ¢ocuklar ve yaslhlar yerine, saglik-
i geng kisiler olduklarini bilirler.

Kolera, "vibrio" adi verilen bir mikroorga-
nizmanin, yutulmasi ve viicuda girmesi so-
nucunda olusur. Ancak asitlere karsi ¢ok za-
yif olan bu "vibrio” mikrobu, normal bir in-
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sanin midesinde bulunan asitler tarafindan
rahathkla yok edilebilir.

Peki o halde "vibrio" nasil oluyor da, mi-
denin o asitli ortamindan kurtulup, ince ba-
girsaklara dek ulasabiliyor ve boylece 6ldii-
riici fonksiyonunu icra etmeye bashyor?"

Dr. Simeons, midedeki asit akisinin tama-
men durmadan, boyle bir seyin miimkiin ol-
mayacagini soyleyerek, "ancak midenin asit
diizeyi sifir olursa, "vibrio" oradan gecerek,
ince bagirsaklara ulasabilir" diye ekliyor ve
sOyle belirtiyor: "Midedeki asit akisini ve
asitli ortami engelleyen ve oranini diisiiren .
tek sey, korkudur.”

Buradan ¢ikan sonu¢ sudur: Olmekten en
¢ok korkan kesim olan geng¢ insanlar tizerin-
de kolera, boyle bir seyi diistinemeyecek ka-
dar kucik olanlar ile hayattan bekledikleri
birsey kalmayan yaslilara oranla, ¢ok daha
etkili ve oldirici olabilmektedir. Yani kor-
ku, midenin normal gérevini islemez kilarak,
adeta kurbanin kendi kendisini cellatin eline
teslim etmesine yol a¢maktadir. Dr. Sime-
ons'un bu yaklasimi, onun uzun yillar yap-
mis oldugu arastirmalarin bir sonucudur ve
kendisi psikosomatik mekanizmalarin, kole-
ra vakalar iizerinde ne denli etkili oldugunu
cesitli deneylerinde gozlemlemistir. Bitin
bu anlatilanlari1 6zetleyecek olursak: "Korku
duygusu, vicudun dogal korunma mekaniz- .
masinl bozmakta, engellenmekte ve kullanil-
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maz kilmaktadir" sonucuna varabiliriz.

Anlasiimaktadir ki, korkunun dogmasi as-
linda bilgisizlige ve kisinin kendi kafasinda
yarattig) fantazilere baghdir. Korkuyu olus-
turan ve onun bedensel fonksiyonlar tizerin-
de yipratici bir etki yaratmasina yol agan ne-
denlerin basinda, insanlarin diisincelerinde
kurduklari hayaller gelmektedir. Kisi, olabile-
cek bir olayin endisesi ile sanki o olayi ol-
mus gibi tasarlamakta, i¢inde yasiyormusca-
sina endiselenmekte ve bu da, beden tizerin-
de olumsuz bir etki yaratmaktadir. Nitekim,
insan tasarlama gilicini serbest biraktig 6l-
cude, korkularinin arttigini ve bunlarin da
kendisi tizerinde ne denli yikic1 etkiler olus-
turduklarini gozlemleyebilir Kisaca; korku,
bizle hig¢ de ilgisi olmayan bir nedenden, hat-
ta "yokluktan" bile dogabilir.

Bir kimsenin bize: "Biliyor musun? X, ol-
mis. Adam daha 43 yasindaydi. Arkasinda
bir siiri de bor¢ birakmis. Zavalh karisi, g
cocukla, simdi bu ytiiki nasil kaldiracak?" de-
digini varsayalim. Bizi de hemen bir diisiin-
cenin alacag: ve "ya ben de aniden oéliverir-
sem, ¢ocuklarim ne olacak?" diye kara kara
diisiinmeye baslayacagimiz kesin gibidir. is-
te bu anda bize, iyi bir hayat sigortasi yap-
mamizl oneren bir kimse olsa, hemen onun
o6gudiini tutup, sigortay! yaptiracagimizi da
bekleyebiliriz. Nitekim belki bize, az 6nceki
oykiyu anlatan ve sigorta onerisini yapan
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kimse "tesadiifen” bir sigortaci olabilir. Din-
yanin hemen her yerinde rastlanilan dev si-
gorta binalari, hep, insanlarin gelecegi bile-
memeleri ve gelecekten korkmalar1 sayesin-
de yapilmistir. "Aman, Allah korusun, insal-
lah benim basima gelmez" dedikten sonra,
parmagimizi kivinip, u¢ kere tahtaya vurur
ve ekleriz "ama, bilinmez. Ben yine de gele-
cegimi giivenceye alayim." Boylece, gelecegi
bilememe eksikligimizi, en azindan ailemizi
parasal yonden sikintida birakmamak teselli-
si ile dengelemeye ¢alisiniz.

Kadinlar daha gen¢ yaslarindan itibaren
yuzlerini kremlemeye baslarlar ki, gelecekte
kinisiklar olusmasin. Clinki ylizdeki kirisik-
lar, yashhkla ayn1 anlama gelmektedir. Ve
kadinlar, sebebi bilinmeyen bir egilim olarak
yaslanmaktan korkarlar. Cogu kez i¢inde bu-
lunduklar yasta bile gorinmeyi istemezler.
Cinkid tamamen kendi kafalarinda kurdukla-
r inanisa gore, herhangi birisine yash goriin-
mek onlarn aleyhine olacaktir. Halbuki boy-
le bir olayin, yani yasli gérinmenin bu turli
olumsuz bir etki yaratip, yaratmayacagini
onceden bilmek, mimkin degildir.

Bilinmeyen seylere ve dolayisi ile de gele-
cege karsi duyulan korku, bizi aslinda an-
lamsiz ve sa¢ma olan bir stirii seyleri yapma-
ya suriikler. Kendi i¢imizden yarattigimiz
inanclar, bazen de olaylari d6ylesine etkiler ki
hi¢ beklenmedik bir anda, o korktugumuz
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sey, basimiza geliverir.

Bu konu ile ilgili olarak, kendisinden se-
kiz yas daha kiigiik birisi ile evlenmis olan
bir kadinin 6ykisinu inceleyelim. Baslangig-
ta esi ile gayet mutlu bir evlilik sliren bu ka-
din, giniin birinde, kocasinin kendisini daha
gen¢ bir kadin ugruna terkedebilecegi korku-
suna kapilir.

Ortada boyle bir endiseye diisecek hig bir
neden olmamasina ragmen, kadin bu korku-
sundan kendisini s1iyirmayi basaramaz. Koca-
sina olan glivenini yitirir ve onun her hareke-
tini takibe alir. Arkadaslar ile bir toplantiya
gidecek olsa, en beklenmedik anlarda karsi-
sina ¢ikmaya baslar. Boylelikle olay, dost
cevrelerinde de yayilir ve kocasinin arkadas-
lar1 isi, onu "kihbiklikla" suglayip, alay etme-
ye kadar vardirirlar. Bunun tlizerine aralarn-
da tartismalar ve kavgalar ¢ikar, ardindan da
kag¢inilamayan son gelir, ¢atar: Ayrilik. Nasil
bu hale gelinmistir? Ayrintilan yeniden bir
gozden gecirelim isterseniz:

1. Birdenbire bir korku dogmustur. Ne-
densiz ve beklenmedik bir anda. Hersey be-
lirsizdir, ama korku oradadir.

2. Kadin, giderek kendisini bu korku ile
0zdeslestirmis ve belirsizlik, onun kafasinda
olusan baz klise fikirlere doniismeye bagla-
mistir. '

3. Kendisini bu sabit ve kliselesmis olan



212 Manipulasyon Ama Nasil?

fikirlerine kaptirdig1 oranda, disincelerini
dogrulayan baz ipuglan da bulur olmustur.
Gergekte mevcut olmayan bu gibi ipuglar,
bulmayi ve onlarn yanhs bi¢cimde yorumlama-
y1 tercih edenler icin, adeta biiyik birer ka-
nit olarak degerlendirilir.

4. Duygusal alanda giderek yayilan bu
korku, bir takim hayaller ve sabit fikirler ile
gl¢lenince, kadin artik mantikh bicimde di-
stinebilme sansini kaybetmistir. Oylesine ki,
artik karsit deliller bile, aldatilmanin kanitla-
n olarak goriilmeye baslanmistir.

S. Sonucta korkulan sey, yani bosanma,
artik bir gercek olmus ve kadinin karsisina
dikilmistir. Boylece kadin, adeta kendi korku
hayalini gercek kilmistir. Bu tiirli bir duru-
mun gelisebilmesi, korkunun anlatilan bi¢cim-
de kontrolsiiz olarak yayilmasina baghdir.
Ama bu arada "ates olmayan yerden, duman
¢ikmaz" ornegi, ilk korku etkeninin dogusu
icin, baz1 belirli sartlarin gerekli oldugunu
da unutmamalidir. Ancak yine de, ilk ortaya
cikis olarak haklhh bir nedene dayansa bile,
korkuyu yonlendirmek bizim elimizdedir. Bu
noktada, korkuyu duyan kisiye, o korkusunu
asabilecek bir ¢6zim onerilebilirse, onun
bundan kurtulmasi saglanabilir. Clinki kor-
kunun temeli, bilememek ve kisinin kendi
beyninde kurdugu hayallerdir. Eger ona bir
umut ve korkudan kurtulma imkani taninir-
sa, korku engelini agsmasi1 miimkiin olur.
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3. Gergeklere karsi duyulan korku

"Yasantimiz, kisisel isteklerle, onlarin
gerceklesmesine engel olan dis gercgeklik ara-
sindaki siirekli bir catismadan ibarettir” der-
sek, inanin ¢ok fazla bir abartma yapmis ol-
mayi1z. Mutluluk ve hayattan zevk alma ora-
nimiz da, bu ¢atisma ve miuicadeleye nasil bir
gozle bakip, hangi agidan yaklastigimiza go-
re degisir.

e Ya gercege karsi kendi varligimizi koyar
ve bundan en iyi sonucu almaya ¢alisinz,

e Ya da onunla bas edememekten korka-
rak, gerceklerden kagmay tercih ederiz.

Gergegi, kendi arzularimiza yakin bir ha-
le getirebilmek ya da hayal ettiklerimizi bi-
raz da olsa gercgeklestirebilmek, kendimize
olan glivenimizi arttirir. Gergekten her kagis
ise, icimizdeki korkunun biraz daha biiyiu-
mesine yol agar ve bir sonraki karsilasmada
basar1 kazanma sansimizi daha da azaltir.

Herhangi bir fikir ya da egilime olan yat-
kinhgimiz, dis gergeklige karsi nasil bir tavir
aldigimiza baghdir. Eger parkta, yarisi bos
bir sarap sisesinin oninde oturup da sohbet
eden iki sarhosun oykisini daha 6nce duy-
mamissaniz, simdi size bunu anlatmak isti-
yorum:

iki sarhos, bir bankin tizerinde oturmak-
tadirlar, aralarinda da bir sise icinde sarap
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durmaktadir. Sarhoslardan birisi, Gizgin bir
bicimde siseye bakarak: "Yahu, daha suraya
otural ne kadar oldu? Suna bak, sisenin yar-
s1 bosald!”" deyince, gokyiliziindeki yildizlar,
mutlu bir ifade ile seyreden digeri: "Neyin
var senin? Bir siiredir burada oturmus igiyo-
ruz ve hila sisenin yarisinda sarap dolu, ne
kadar gizel" diye cevaplar onu.

Saraptan karsilikli olarak, birer "firt" al-
maya devam ederlerken, kotiimser olani, sa-
rap bitiyor endisesi ile adeta aglamakh olur.
Boylece icmekten elde etmeyi umdugu tim
zevki ve keyfi de berbat etmistir. Bu olay so-
nucunda, adamin moral durumunun pek de
iyi olmasi beklenemez. Ciinki, kag¢inilamaz
olan bir gerceklik durumu ile ylzylize kal-
mak, ona agir gelmistir. Degistiremeyecegi
bir durumla bas etmek ya da isi oluruna bi-
rakmak yerine, kagmay tercih edince, ruhsal
olarak koti bir durumla karsi karsiya kalma-
s1 da, bir zorunluluk halini almistir.

Hayatin gesitli gergekleri ile karsilastigi-
mizda, i¢imizde ¢ogu kez, onlarla basedeme-
yecegimiz korkusunu duyariz. Bu nedenle
de, boyle bir karsilasmadan miimkin oldu-
gunca geri durmaya ve boylece de korkudan
uzak kalmaya c¢alisiriz.

Aslinda korkudan kurtulmanin iki yolu
vardir: Ya korkuyu yaratan gergeklikten .ka-
cariz ya da onunla miicadele ederek, o duru-
munun istesinden gelmeye gayret ederiz.
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Simdi gelin bu iki secenegi, biraz daha yakin-
dan inceleyelim:

e Kacmak: Boyle davrandigimizda, kor-
kuyu yaratan gerceklik 6gesinden tam anla-
miyla kurtulmus oldugumuzu sdyleyemeyiz.
Yapilan yalnizca bir zaman uzatmasi ve siire
kazanilmasidir. Korkuyu bastirmak, ayni za-
manda kendi istegimizden de vazge¢mek an-
lamina gelir. Onlardan kagmak ve onlar dik-
kate almamak demek, bizi korkutan seylerle
baglantili olan arzularimizi da bilin¢altinin
derinliklerine dogru itelememiz demektir.
Ama onlar orada yok olmazlar, yasamaya de-
vam ederler. Kisa bir siire i¢in onlar1 unut-
mus olmak bizi rahatlatir, ancak bir siire
sonra arzular ve elde etmek istediklerimiz,
kendilerini yeniden gostermeye baslayacak-
lardir. Ona bagh olan korku 6gesi de, ilk se-
ferdekinden daha biiyiik olarak, yeniden kar-
simiza dikilecektir. Clinki bu sorunla ilk ke-
resinde basa ¢ikmaktan ¢ekindigimiz igin,
ikinci kargilasmada kendimize olan guveni-
miz daha da azalmis olacaktir.

e Milicadele etmek: Miicadeleye, kendi
kendinize vereceginiz "ben bu isin ustesin-
den gelmek istiyorum, bu ugurda dis gercek-
likle miicadele etmeye hazirim" karari ile
baslayabilirsiniz. Ya da dis gercgeklikten on-
ce, kendi icinizden yiikselen korku ile miica-
dele etmeyi 6ne alabilirsiniz.

Miicadele stiresince, aklimiza "acaba ba-
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sarabilecek miyim?" sorusu hep takilacak ve
icimizde kaybetme korkusu da bulunacaktir.
Ama her seferinde, bu korkulara degisik ce-
vaplarla yaklasip, "bu da ne ki, tabii basara-
cagim" inancim hi¢ kaybetmemek gerekir. is-
te bu, micadele ile dis gergeklik arasindaki
alan, insanlarin en ¢ok ¢ekindikleri durum ya
da bolgedir. Buraya bir kez girildi mi, yani
mucadeleye baslandi mi, sonuna dek gitmek
zorunda kalinabilir. Bu yiizden bir ¢ok insan,
gercekle basedip, edemeyecegini diistinme-
den, daha isin basinda rahati ve kagmay: ter-
cih eder.

Yine ¢ogu kimse, miicadeleden kacabil-
mek icin akla ve hayale gelemeyecek bir stiri
bahaneler bulurlar, ama bu degisik bulusla-
rindan, korkularini yenme alaninda hic¢ ya-
rarlanmazlar. Bu arada, insanlarin korkak
davranip, micadeleden kaginmalarn, boylesi
durumlar1 kendi avantajlar i¢in kullananlar
tarafindan desteklenir, hatta onlarin daha
kolay kagabilmeleri icin firsatlar verilir.

Bu manipulatif davranislari daha net bir
bicimde ortaya koyabilmek igin, ginlik ha-
yatimizdan bazi 6rnekler verelim. Bu érnek-
lerin kimileri, belki size ¢ok tanidik gelebilir,
bunu simdiden belirteyim ki, sonra sasirma-
yasiniz.

1. Gergeklik ile ylizlesmemek icin, bizim
kendi kendimizi manipule etmemizi goste-
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ren 6rnekler:

e Kocalar ile sorunlari olan ev kadinla-
rindan bazilarn, dertlerini onlarla konusmak
yerine, annelerine agmayi tercih ederler.
Cunki orada her zaman anlayis ve destek
bulacaklarini bilirler. Kocalari ile olan sorun-
larin1 ¢ozemeyecekleri korkusunu da bu yol-
la (kisa bir sire igin) lizerlerinden atarlar.
Ama ayni olaylar, bir siire sonra tekrarlaya-
caktir ve onlarin baskisindan kurtulabilmek
daha da zorlasacaktir. Oysa korkularinin
lizerine gitmek ve oturup kocalarn ile konus-
mak zorundadirlar.

e Kendisine gen¢ bir metres edinen er-
kek, onda, evdeki karisinda artik bulamadigi
bazi ihtiyaglarinin tatminini aradigini sanir.
Oysa, onu bu olaya iten, evdeki gergeklikle
basedemeyecegi korkusudur. Nitekim ¢ogun-
lukla, bir siire sonra dostunun yanindayken
de ayni sorunlar bas gosterir ve erkek yine
bildigi davranisi yapar, yani sorunu ¢6zmek-
ten ya da diger bir deyisle, gerceklikten ka-
car. insan bir kere korkusuna yenik diistii
-mi, ikinci denemesinde ilkinden daha da ge-
kingen olacaktir. Bu nedenle erkegin, surekli
olarak, onda korku yaratan durumlardan kag-
masini anlayisla karsilamak gerekir. Yapabi-
lecegi en iyi sey, yine kanisina geri donip,
sorunlanni dogdugu yerde ¢6zmeye ¢alisma-
sidir.

‘@ Zor bir sorunu ¢6zmekten kagmanin en
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cok tercih edilen yontemlerinden birisi de,
gozleri daha kolay halledilebilecek bir yone
¢evirmektir. Bu tutuma, hem en ist devlet
kademelerinde, hem de gilinliik hayatin icin-
de sik sik rastlamak mumkuinduir.

Nitekim bazi hiikiimetler, basa ¢ikilmasi
zor i¢ sorunlarla karsilastiklarinda, halkin
dikkatini baska bir yone ¢ekmek icin, hemen
bir dis sorun yaratir ve bu olayi abartirlar.
Bu durumda su¢lu olan da, mutlaka karsi tl-
kedir. Boylelikle halkin kizginhg! ve disin-
celeri gercek sorundan, suni olarak yaratila-
na dogru kaymis olur.

Her sabah gazeteyi agtiginizda, bu yonte-
min degisik uygulamalar: ile karsilasabilirsi-
niz. Eger siz de kendi basarisizliklarinizin
sucunu, baskalarina atabiliyorsaniz, iyi bir
politikaci olmaya adaysiniz demektir.

2. Baskalarinin bizi manipule ederek, kor-
kularimizi (kisa bir sire i¢in) unutmamizi
saglamalari! veya bu yonde firsatlar sunmala-
rinl gosteren ornekler:

e Taninmis diktatorlerin en ¢ok bilinen
prensipleri olan: "Bél ve yonet" taktigi, insan-
lardaki korku 6gesinin en basarili olarak kul-
lanildig1 alanlardan birisidir. Eger bir yoneti-
ci, A isimli elemani, B'den daha ¢ok tercih
ediyorsa, korkuya diisen B, kendi kendisine:
"Acaba bana kars! bir tutumu mu var?" diye
soracaktir. Ya da yoneticinin artik kendisin-
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den memnun olmadig endisesi ile yeniden
onun gozine girebilmek i¢in gayret gostere-
cektir. Bu turla bir ¢aba, isverenin acgisindan
fayda saglayacagindan, o da daha sonra B'yi
tercih edip, A'y1 ayni endiselere siiriiklemeyi
disiinebilecektir. isveren bdyle davranarak,
A ile B'yi, once korkuya disirmekte, sonra
da onlarin bu korkusunu dindirecek bir ¢o-
zim sunarak, elemanlarrm yatistirmaktadir.
Boylesi bir siirecin, isverenin yararina olaca-
g1 tabiidir.

e Diinyanin en kazangl alanlarindan biri-
si olan "eglence sektori”, gergin insanlann
rahatlamalarini ya da onlarin saldirganhkla-
rin1 baska alanlara dokerek, zararsizca tat-
min olmalarnni sagladig: igin, vazge¢ilmez
bir sektor olarak, toplumda yerini almistir.
Ama eglendirme dedigimiz olay da, ashnda
gerceklerden ka¢manin zariflestirilmis bir
yoludur.

e "Sansasyon meraki" dedigimiz konu da,
baskalarinin kétu kaderine bakarak, kendimi-
zi avutmamiza ve korkularimizdan siyrnilma-
miza yardim eder. Basinda ya da televizyon-
da, herhangi bir kimsenin basina gelenler,
butin ayrnintilari ile gézler oniine serilir. Ve
bizler de, o ¢ok koti duruma diismius olan
insanlari goriince: "Canim, bak hayatta neler
oluyor! Benim sorunlarim, bunlarin yaninda
bir hi¢" der ve avunuruz. Boylece baskalari-
nin basarisizliklari, bizim korku ve endisele-
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rimizi hafifletmis olur.

Ginlik hayatin sert ve acimasiz gercekli-
gi ve isteklerimize ulasamayacagimiz endise-
si, biz insanlari, stirekli bir kagis icinde yasa-
maya yoneltir. Bizim bu korkularimizi hafif-
letecegi vaadiyle bize uzanan her eli de, ilgi
ile tutmaya c¢alisinz. Tabii ki, her yardimin
bir karsiligi vardir. Bu, maddi bir karsilik ola-
bilecegi gibi, bize el uzatanin, bu yolla kendi
korkusunu bastirabildigi durumlarda, mane-
vi bir karsilik olarak da belirebilir.
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Korkular1 yenmenizi ve onlari, baska-
larinin yarari dogrultusunda kullandirt-
mamanizi saglayacak olan iic onemli
adim

Bazi donemlerde, kimi haberlerin (6rne-
gin ucak kazalarinin) yogunlugunun arttigini
gorirsiniz. Gazetelerde, diisen ucaklann
parcgalarinin, saga sola savrulmus cesetlerin
ve esyalarin resimleri ¢ikar. Televizyon da
ondan geri kalmaz. Komirlesmis cesetlerin
tasinmasina kadar, olayr yakindan ve canh
olarak izleriz. Boyle donemlerde, karim beni
havaalanina getirdiginde, endise ile "tren ile
gitsen daha iyi olmaz miydi?" diye sormayi
aliskanlik haline getirmistir. Bazen benim de
bu olumsuz havaya kendimi kaptirdigim olur
ve ucak yerinden kalkana kadar koltugumda,
bana bir seyler olabilecegi korkusu igimi
kaplar. Gozimun oniine, televizyondaki go-
rintiler gelir ve ucak havada yanacak olur-
sa, kendimi nasil kurtarabilecegimi dusinir
dururum.

Simdi, boyle bir durumda, i¢imizdeki
korkuyu, ti¢ adimda nasil yenebilecegimizi
inceleyelim.

1. Kendimize 6nce su soruyu sormaliyiz:
"Neden korkuyorum ve bu korktya nigin ka-
piliyorum?”

2. Bu neden ve nic¢ini ortaya koyduktan
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sonra, sormaya devam etmeliyiz: "Basima ge-
lebilecek en kotu sey nedir, yani ben en ¢ok
neden korkuyorum?"

3. Son olarak sira, kaybetme tehlikesini
goz oniinde tutarak, rizikoya girmek ya da
girmemek arasindaki tercihe gelir. Eger terci-
himiz "evet"se, basimiza gelebilecek olan en
koti sonucu engelleyebilmek icin, elimizden
gelen herseyi yapmaya baslamaliyiz.

Ucagin koltugunda oturup, kendime bu
sorular1 sordugumda, verdigim cevaplar, be-
ni su sonuca getirmistir: Basima bir kaza ge-
lebilme tehlikesi her zaman i¢in vardir. Ama
ucak yolculugunda, bu tehlike en alt diizey-
dedir. Otomobille bir kazaya ugrama ya da
yolda yirurken, basima bir tas dismesi ihti-
malleri de mevcuttur. Belki de bir kalp krizi,
benim aniden o6limiime yol acacaktir. Biitiin
bu durumlarda yapabilecegim tek sey, elim-
deki tim imkanlar1 kullanarak, bu tehlikele-
rin olusmasini 6nlemeye ¢alismaktir. Eger
bitin bu gayretlere ragmen, yine de korku-
lan olay gerceklesirse, buna razi gelip, kat-
lanmaktan baska yapacak bir sey kalmaz.
Korku ile bu turli bir miicadeleye girisirken,
dayanak olarak aldigimiz iki temel nokta var-
dir:

1. Belirsiz ve olumsuz bir duygunun (ya-
ni, korkunun) disince ve duygularimiza
hdakim olmasinin 6niline ge¢mek gerekir. Bu-
nun i¢in kendimize sordugumuz ve cevapla-
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digimiz yukaridaki ug¢ soru ile onun bizi etki
altina almasini engellemis oluruz.

2. icinde bulundugumuz durumda nasil
davranmamiz gerektigine, 6nceden kesin bir
karar vermis olmamiz gerekmektedir. Onun
disinda kalan ve bizim de etki alanimizin
Otesinde bulunan olusumlari, kabullenmek-
ten baska bir caremiz yoktur. Bu davranis,
olumsuzlugun gerceklesmesi ihtimalini sifira
indiremedigi icin, her zaman rizikoludur.
Ama biz de bu riski géze almaya kararh ol-
dugumuz i¢in, eyleme girisiriz.

Yasanan olaylar dyle géstermektedir ki,
olayin i¢indeyken, karsilastigimiz sorunlari
asmak, hi¢ de Oyle 6nceden tasarlayip da,
korktugumuz kadar zor olmamaktadir. Aslin-
da en iyisi, korku ile kendilerinden kagtigi-
miz olaylarin bizi daha fazla huzursuz etme-
meleri icin, daha bastan, onlarla miicadele
etmeye istekli ve hazir olmaktir.

Acikladigimiz lG¢ asamali bu yontemin
soru ve cevaplarini bir kagida yazmaniz ve
sizi tedirgin eden bir olayla karsilastiginizda
da ona bir g6z atmaniz iyi olur. Eger eskiden
beri ertelemis oldugunuz bir sorununuz var-
sa, su anda, korkusuzca onun uzerine yurui-
meye baslayin.
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Rakiplerinizin korkularini, kendi ya-
rariniz dogrultusunda nasil kullanacagi-
nizi biliyor musunuz?

Az once anlatmis oldugumuz, i¢ asamal
korkuyu yenme yéntemi, baskalarnnin sizin
endiselerinizi kendi yararlari dogrultusunda
kullanmalarini da énler. Ama bu tirli etki-
lerden kurtulabilmenin en énemli sarti, bu
yontemi her giin uygulamak ve onu adeta bir
aliskanhk haline getirmektir. Aslinda igsel
bir hesaplagsma niteligini tasiyan yontemi-
miz, korkularinizla basa ¢ikmayi ve onlann
altinda ezilmekten si1yrilmay: sagladig igin,
sizin disa karsi1 daha gli¢li olmaniza yol
acgar. Belki de tek basina bu sonug bile, size
yeterli gelecek ve kendi sorununuzu astiktan
sonra, baskalarinin korkularini kendi yarari-
niz dogrultusunda kullanmak, akliniza bile
gelmeyecektir. Bu, sizin se¢iminizdir. Ancak
unutulmamasi gereken bir nokta, baskalari-
nin bizi etkileyip, baski altinda tutmaya ¢a-
lismalarina karsihk, bizim de kendi gicimii-
zl onlara kars! kullanma imkanina sahip ol-
dugumuz gercegidir. ’

Korkunun yarar saglayici bir bigimde kul-
lanilmasi yontemi, tipki korkuyu yenme yon-
temi gibi ii¢ adimdan olusur:

1. Adim:
Rakibi inceleyip, tanimaya ¢alismak ve
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onun en zayif ya da en kolay yaralanabilecek
yonint tesbit etmek.

2. Adim:

Ona, inanabilecegi bir tehlikenin varhgini
gostermek ya da basina gelmesi muhtemel
ve ¢6zimini de bilemedigi bir tehlikenin
tehdidini hissettirmek. Bu, gercek bir tehlike
olabilecegi gibi, sizin kendi yakistirmaniz da
olabilir. Onemli olan, rakibi buna inandirma-
nizdir.

3. Adim:

Rakibinize, gercek ya da sizin yaratmis
oldugunuz bu tehlikeye karsi bir ¢6zim one-
rin. Bu yolla onun korkusunu hafifletirken,
onu istediginiz bigcimde etkilemek sansina da
kavusursunuz.

Evet, bu siralama size fazla teorik gibi
goriiniyor, biliyorum. Ama bu yéntem ta ¢o-
cuklugumuzdan itibaren déylesine ¢ok ve 6y-
lesine basarili bir bicimde uygulaniyor ki,
bakin bir ka¢ 6rnek vereyim:

Anne, ¢cocuguna: "Derslerini bitirmeden,
televizyon seyretmek yok" dediginde, onun
sevdigi bir programi seyretme istegini, 6nce
kendi arzusunu (ders g¢alismayi) yerine getir-
mesi sartina bagh kiliyor. Boylece, programi
seyretmek konusundaki istek ve ihtiyacini
(zayif tarafini), kendi istegi ve yararinin tat-
min edilmesi dogrultusunda kullanmis olu-
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yor.

Herhangi bir devlet dairesine isinizin
distiginu varsayalim. Boyle bir durumda
¢ogu kimse, yetkili ile gorisup, goériseme-
mek ve isini halledip, halledememek konula-
rnnda endise ile doludur. Bu nedenle de, yet-
kililer tarafindan kendilerine her séyleneni,
eksiksizce yerine getirerek, sabirla islerinin
halledilmesini beklerler. Eger boyle davran-
mazlarsa, yetkili memurun isi zorlastirip,
yokusa sirmesi korkusu, yakalarini hi¢ bi-
rakmaz.

Memurlar da, bu durumun ve gii¢lerinin
farkindadirlar. Ama bu avantajlarin1 ancak,
kendilerini korkuya kaptirarak, memurun
mevkii karsisinda daha bastan yenik ve ezik
durumu secenlere karsi uygulayabilirler. Oy-
sa manipulasyon oyununun kurallarini bilen
bir kimse, bunlari memura karsi uyguladigin-
da, durumu dengelemis ve kendini ezdirme-
mis olur. Memurlarin da korkup, ¢ekindikleri
konulari iyi tesbit edip, 6rnegin onlari yerle-
rinden edebilecek olan lstlerinden veya
amirlerinden birisini isin i¢ine sokacak olur-
saniz, isinizi en kisa zamanda bitirme sansi-
niz buyuktiir.

Ancak bu "dolayh yol" yontemi, ikinci
manipulasyon kuralinda anlatmis oldugu-
muz gibi, 6nceden yapilan bir hazirhk ¢alis-
mas:ni gerekli kilmaktadir.
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Korkuyu kullanarak yapilan manipulatif
calismalar, ¢esitli bicimler alabilir, sizin ha-
yal gliciiniize ve becerinize gore, cok degisik
uygulamalar da gosterilebilirler. Ama bu tg:
adimdan olusan prensipler, biitiin bu varyas-
yonlarin iginde bile, hi¢ degismez ve hep ay-
n1 kalirlar.






Yedinci Manipulasyon Kural1

Karar verme silreci ve bunun sonucla-
rinin alinmasi, belli basli dort etkene
baghdir:

1. Karar verenin genel yapisi ve diisiince
bicimine,

2. Karar verecegi konu hakkindaki bilgisi-
ne, '

3. Karar verme siirecini direkt ya da
dolayli yoldan etkileyen kisilere,

4. Karar verme anindaki, kisisel perfor-
mansa ve moral durumuna.

Eger bir kimse, rakibinin herhangi bir
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konu hakkindaki karar alma slrecinde yer
alan bu etkenlerden, en az bir tanesini dogru
zamanda manipulatif olarak etkilemeyi basa-
rirsa, alinacak olan karari, kendi yararina ge-
virmeyi basarabilir. Burada 6nemli olan, 6n-
ce karar verme siirecinin asamalarini iyi bil-
mek, sonra da rakibi iyi tanimaktir.

Karar alma asamasindaki bir kimseyi bu
siire¢ icinde etkileyebilmenin ilk sarti, onun
diistincelerini, sizin sunacaginizin bir ¢o6zu-
min yararl dogrultusunda "fiks¢ etmesini"
saglamaktir. Boylece o kimsenin alacagi
karan ve o karar icindeki kendi degerlen-
dirme gliciini, onemli Ol¢ide sinirlamis olur-
sunuz. Zaten buradaki manipulatif miidaha-
lenin amaci da budur.
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Eger karar: biz vermezsek, bunu bi-
zim yerimize baskalan yapacaktir

"Hersey; ne yaptigimizdan ne tiirli bir in-
san oldugumuza, mutlu ya da mutsuz olarak
yasamamiza veya hayatimizin anlamh ve do-
lu ya da bombos ve anlamsiz olusuna dek,
hemen hersey, dogru bicimde karar alip, ala-
mama yetenegimize baghdir" diyor George B.
Warner. Kimdir bu adam, bir milyoner mi, bir
bilim adami1 mi, yoksa politikact m1? Hayir,
hi¢ biri. George B. Warner, Kaliforniya'da
Long Beach'de oturan ve teknesiyle merakli-
lann bahik tutmaya gotiiren bir kaptan, yani
siradan bir insandir.

Ona, bir sabah saat 6'da, arkadaslarimla
baliga ¢ikmak i¢in, deniz kiyisina geldigimde
rastlamistim. Teknesine binip, denize aqil-
diktan sonra, yolculara igecek birseyler satan
George, sa¢1 sakal 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 sasirtmis ve bana soyle bagir-
misti: "Delikanli, eger sen, ne icecegini bilmi-
yorsan, benim de sana satacak bir seyim
yok." O gin, bahk tutmaktan vazgecip, bu
yash kaptandan "hayat dersi" almaya karar
vermeme, iste bu s6zleri sebep olmustu.

"Biliyor musun her gece yatarken; yarin
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sabah hi¢ uyanamasam da, biliyorum ki ha-
yatimi, diledigimce ve dolu dolu yasadim di-
ye diistinir ve mutlu bir bigimde uykuya da-
larim" demis ve eklemisti: "Bunun sirr1, neyi
istedigimi bilmem ve bunu yapmamda gizli-
dir. Bira igcmek istersem, bir lokale giderim.
Ama eger orada sevdigim marka bira yoksa,
hemen onu bulabilecegim baska bir yer ara-
rim. Sevmedigim insanlarla gériismem. Beni
rahatsiz ettikleri i¢in, 30 seneden beri takim
elbise giyip, kravat takmam."

Bu adamin mutlulugu, yaptig: islerde ve
hayatini anlamh kilan her seyde, kendi kara-
rinl kendisinin almasindan ve bunu baskala-
rina birakmamasindan kaynaklaniyordu. Ba-
sit gibi gozikse de, kendisine boyle bir ha-
yat kuran o kadar az insan vardir ki. "Onlari
bu Amerikali kaptandan ayiran ve farkl kilan
seyler neler acaba?" diye dusunince, karsi-
miza su noktalar ¢ikiyor: Oncelikle, insanla-
rin ¢ogu, hayattan ne istediklerini ve ne bek-
lediklerini bilmiyorlar. Sonra, her tirli kara-
n, kendileri almaktan ¢ekinerek, bunu hep
baskalarinin yapmasini ve kendi yerlerine
kararlar almalarini bekliyorlar. Ama bu ka-
rarlar alanlar, mutlaka once kendi yararlari-
n1 ve gikarlarini diisiiniyorlar.

Burada, az énceki sézii, yeniden tekrar
etmek istiyorum: "Hayatimizdaki hersey dog-
ru bigcimde karar alip, alamama yetenegimize
baghdir." Yabanci bir dili, piyano ¢almay: ya



Manipulasyon Ama Nasil? 233

da muhasebe kayitlarini tutmayi1 6grenmek
icin, senelerce ugrasir, maddi ve manevi ¢a-
ba gosteririz. Ayrica her tiirli bilgiyi bize 6g-
reten okullar, kurslar ve kitaplar vardir. Ama
dogru bicimde karar almayi ve bu yetenegi-
mizi gelistirmeyi 6greten ne bir kitap, ne bir
egitici ve ne de bir okul yoktur. Bu konuda
bizim tek yardimcimiz, glinlik hayatimiz ve
orada sirekli olarak verdigimiz (kigik ve
onemsiz) kararlardir.

Cogu kimse kararlarini aniden ve o an
icin verirler, sonra da o konu ile ilgili baglan-
tilarin ya da sonuglarin iizerinde pek dur-
mazlar. Boylece, bir karara katilmay:1 ya da
reddetmeyi, o anki duygusal ortamlarina, ya-
ni "havalarina”, bazen de aslinda son derece
.O6nemsiz olan bir detaya bagh kilarlar. Bu
tarla kisiler, bazen bir kag saat sonra, 6nce-
kinin tam tersi bir karar da alabilirler. Clinki
ya moral durumlan farklilagsmis ya da az 6n-
ce dikkat etmedikleri baska bir detay, bir-
denbire dikkatlerini ¢ekmistir.

Bazi insanlar da, karar almaktan kagin-
mayi ya da bu isi baskalarina birakmayi, alis-
kanlik haline getirmislerdir. Eger karar al-
maktan kacamayacak bir durumla karsilasir-
larsa, bu durumda, akil ve. mantik gugclerini
kullanmak yerine, o anda kendilerini etkile-
yen en gli¢li duyguya bagh olan bir segim
yaparlar. Hem de, azimsanamayacak pozis-
yonlarda olan bir ¢ok insan, karar alirken,
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kendileri ile en son konusmus olan kisilerin,
onlar1 etkileme derecelerine gore, bu kisile-
rin sézlerinin dogrultusunda bir tercihte bu-
lunurlar.

Burada etkili olan 6ge, karar alirken, yan-
lis yapma korkusudur. Boyle bir durumda,
hi¢ bir sey yapmamak ya da zayif bir karar
almak, insanlara, gercekle basa ¢ikmaya ca-
lismaktan daha kolay gelmektedir. Bu kisile-
rin korku duymalarinin bir 6nemli nedeni de,
o konuyla ilgili bilgilerinin azlig1 ve o karan
etkileyecek olan 6geler arasindaki baglantila-
n géorememeleridir.

Ama bu bilgilere sahip olanlar ve onlan
6grenmeye gayret edenler, giinlik hayatin
icinde manipulasyon oyunundan olabildigin-
ce yararlanirlar. Bu kisiler, kendi kararlarini
alirken, yararlarini 6n plana almayi basardik-
lar1 gibi, baskalarinin kararlarini istedikleri
dogrultuda (ve ¢ogu kez de kendi yararlari-
na) etkilemek imkanina da sahip olurlar. Iler-
deki sayfalarda, bir kararin olusumunu etki-
leyen 6geleri ve bunlar kullanarak, nasil ma-
nipulasyona uygun bir hale getirebilecegimi-
Zi gorecegiz.
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Iki ayr1 karar verme tipi 6rnegi ve bu
tiirlii kisilerin nasil etkilenebilecekleri-
nin ipuclari

Aslinda bizler, kararlarimiz: saniyelik an-
lar icinde veririz. Bir kimse "evet" ya da "ha-
yir" dediginde, bu karar, karari verenle, onu
bu kararl vermeye-iten nedenler arasindaki
iliskilerin bir sonucudur. Ve o kisinin, ge¢mi-
sindeki bilgi ve tecriibelerin de etkilerini ta-
SIT.

2. Diinya Savasi'ndan sonraki yillarda,
gencg bir arkadasla birlikte, kiralik bir evde
oturuyorduk. ikimiz de yirmili yaslara yeni
gelmistik ve kazandigimiz paralarla, o giine
dek hayalini kurmus oldugumuz elbise, kra-
vat ve ayakkabilari almaya 6zen gosteriyor-
duk. Savasin bitimine yakin zamanlarda,
askeri bir okulda bulundugum icin, orada yil-
larca tizerimde hep ayni Uiniformay: tasimis-
tim. Sokiiklerimizi kendimiz diker, ¢amasir
yine kendimiz yikar, sonra da elbiselerimizi
utulerdik. Askerlik gorevinden sonra da, de-
vam ettigim okula, babamin eskilerini giye-
rek gitmistim. Iste bu nedenle, yeni ve mo-
dern elbiselere karsi buyik bir ilgim yardi.
Elime yeterli miktarda para gecince de, ken-
dimi elbise ve ayakkabi almaktan alikoyami-
yordum.

Oda arkadasim ise, secimlerinde oldukga
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zorlaniyordu. Aslinda onun begendikleri de
benimkilerle ayni dogrultuda olmasina rag-
men, lizerine giymeden hi¢ bir elbiseyi almi-
yor ve sonra da onu rahatsiz eden diisiince-
lerini bana aktarmadan edemiyordu: "Bu elbi-
seyle ailemin yanina gitsem, babam mutlaka
beni evden kovar." Yani kendisine birsey alir-
ken verecegi karari, yalmzca kendi istek ve
begenileri ile degil, her hafta sonu ziyaretle-
rine gittigi ailesinin arzularini da g6z 6nin-
de bulundurarak almak durumundaydu.

Bu tiirli bir davranis, gercekte hepimizin
karar alma sireci icin tipik 6zellikler tasi-
maktadir:

1. Bir yandan kendimize ait, kisisel ve
ozel isteklerimizi ya da hayallerimizi gercek-
lestirmeye ¢alisirken,

2. Ote yandan da, cevreye uyma ve ¢o-
gunluktan kopmama ihtiyacimizi gézoéniinde
bulundururuz. Topluma ters diismemek ar-
zusu ve "baskalar: buna ne der?" endisesi ile
kendi kararlarimizi almaktan ¢ekiniriz.

Bu nedenle kararlarimizin bir ¢ogunu, bu
iki nokta arasindaki uyum ve uzlasmanin
saglanabilecegi bir bicimde almaya ¢alisinz.
Eger karan veren kisi, kendine giivenen ve
kisilikli bir insansa, birinci 6ge; yok eger ka-
rars1z, korkak ve endiseli bir kisilige sahipse,
ikinci 6ge agir basar.

Manipulasyon oyunu igerisinde rakibinin
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kararlarini etkilemek isteyen birisi, dnce
onun ne tip karar alan bir insan oldugunu in-
celemelidir:

A) Birinci tip, ne istegini bilen ve kararla-
rin1 kendi istekleri dogrultusunda alabilen
bir kimsedir.

B) ikinci gruba giren tipler ise, ne istedi-
gini hic bilmeyen ya da bunu bilen, ama uy-
gulayamayacak derecede dis etkilere agik ve
cekingen olan kimselerdir.

Birinci tipe girenler, onlarin kararlarini
etkilemek isteyenlerin onerilerini kendi
amag, distince ve deger yargilarina gore ele
alip, ona gore karar verirler. Eger sinemaya
yalniz gitmek istemeyen birisi, onlara "haydi
gel, sinemaya gidelim" derse, hemen cevap
vermeden, gercekten sinemaya gitmek iste-’
yip, istemediklerini disunitrler. Belki o siire
icinde okumay: tasarladiklar1 bir kitap var-
dir. O zaman da, sinemaya gitme Onerisini
reddederler. Boylece onu kararindan vazge-
cirmek isteyen "rakibi" sinemaya gitme One-
risini daha ¢ekici bir "ambalajda" sunmak ve
ona kitap okumadan daha fazla bir avantaj
saglayacagini gostermek zorunda kalir ya da
sinemaya tek basina gider.

ikinci tipten olanlar ise, daha bastan ka-
rarsizdirlar. Belki onlar da ayn1 zaman iginde
kitap okumayi diistiinmektedirler. Ama bir ki-
si gelip, onlari sinemaya davet ettiginde, ya-
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ni bir karara' varmalarn ve bir se¢im yapmala-
n gerektiginde, sasinp kalirlar. Distinceleri
bu iki secenek arasinda gidip-gelir ve Oneriyi
getiren "rakibin" biraz daha "bastirmasi” ile
kararlarini onun istedigi dogrultuda alir ve
onunla birlikte sinemaya giderler.

ikinci tipe giren bir kimse, ne istedigini
ve hayattan ne bekledigini, daha en bastan
beri bilmez. Uzun vadeli planlari da bulun-
madig: i¢in, "anhk" bigimde yasar ve karan
verecegi anda, ona hangisi cazip geliyorsa, o
dogrultuda bir karar verir. Baska bir anda
ise, bunun tam tersi bir karar almas! da
muimkiandiir. Ama boéyle bir insana her soyle-
diginizi yaptirmanin kolay oldugunu disiin-
meyin. Cinki eger aklina yatmazsa, sizin
tam aksinize bir karar da alabilir.

Birinci tipteki kisilerin arzuladiklarn sey-
ler ve hedefledikleri amaglar1 bulunur ve on-
lar baskalarini pek de ciddiye almadan, kafa-
larindaki seyleri gerceklestirmeye calisirlar.
Boyle bir kisinin kararlarini etkilemek iste-
yen rakibi, planlarini onlarin hedeflerini go-
zonunde bulundurarak yapmak zorundadir.
Halbuki ikinci tipte karar veren bir kimseyi
etkilemek icin, 6nce onun duygu ve diislince-
lerini, sizin isteginiz dogrultusundaki bir he-
def tizerinde yogunlastirmak yeterli olacak-
ur.

Belki bu kisi, uzun zamandan beri sine-
maya gitmek istiyor, ama ¢esitli bahanelerle
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buna firsat bulamiyor olabilir. Clinki istekle-
rin herhangi bir olay lizerinde yogunlasmis
olmasi, onun mutlaka gergeklesecegi anlami-
na gelmez. Ornegin isten direkt olarak sine-
maya gitmek yerine, 6nce eve ugranmasi, or-
taya bir takim bahdnelerin ¢ikmasina ve si-
nemaya gidisin engellenmesine yol acabilir.
Ya da o anda bagska birisinin daha cazip bir
Onerisi, sinemaya gitme istegini ikinci plana
atabilir.

iste bu nedenle, kararlan etkilemek iste-
gini tasiyorsaniz, rakibinize sizinkinden bas-
ka bir alternatifi disinmesi imkanini verme-
yin. Ona sizin onerdiginiz secimi reddetme
ya da sizin dogrultunuzda aldigi karan de-
gistirme sansini birakmamalisiniz. Nasil mi
olacak bu? Usta saticilar, bunun yollarini za-
rif bir bicimde bulmuslardir ve bizi nasil ko-
seye sikistiracaklarini da iyi bilirler:

e "Bu 6zel bir fiyattir ve yeilmzca bugiin
icin gecerlidir. Eger hemen almazsaniz, yarin
daha fazla para 6demek zorunda kalirsimiz."

e Ya da "bu, elimizdeki son par¢a, onun
icin bu kadar ucuz. Sakin kagirmayin" ve da-
ha bunun gibi neler neler séyleyerek, bizi et-
kilemeyi ve satis yapmayi basarirlar.

Birinci tipten bir kimse, lokantaya girdi-
ginde ne yiyecegini belirlemistir. Viyana usi-
li Schnitzel'i, her zaman igin kahin bir bifte-
ge tercih eder. Eger onun kararini, kendi iste-
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giniz dogrultusunda etkilemek istiyorsaniz,
biftegi de tipki Schnitzel gibi iyice inceltme-
niz ve galeta ununa batirmaniz gerekecektir.
Yani, onun karar ve amaglarini gézoéniine al-
mak zorunda kalirsiniz. Halbuki ikinci tipte-
ki bir miisteri, ne yiyecegini kestiremedigi
icin, karan garsona birakir. Bu tirli kimseler
devlet kademelerinde ¢ok aranirlar. Cinku
¢ikar gruplari, kendilerini gostermeden, dev-
leti istedikleri dogrultuda yonlendirebilmek
icin, kararlar1 kendilerine birakacak olan
kimseleri o kademelere segtirmeyi basarirlar.
Ayrica boyleleri, ne istediklerini bilen kadin-
lari¢in de bulunmaz birer estirler.

Birinci ve ikinci tip diye yaptigimiz bu
ayrim, tabii ki iki zit ucu temsil etmektedir.
Gergek hayatta rastladigimiz insanlarin ¢o-
gu, bu iki u¢ arasinda uzanan skalanin belirli
ve degisik bolimlerinde yer aliyor olabilir-
ler Klmllerl birinci, kimileri de ikinci tlpte
bilirler. Orregin lokantada yiyecekleri yeme-
gin kararini garsona birakmis olmalarina rag-
men, sanki o yemegi sececeklerini bastan be-
ri biliyorlarmis gibi davranan kimseler, ikinci
tipe tam girmeseler de, oraya yakin durum-
dadirlar.

Akillh bir rakip, 6nce digerinin davranis
bicimini.ve karar alma yéntemini iyice tetkik
‘éder, sonra da manipulasyon oyununun ku-
rallarini nygulayarak, onun, kararlarini kendi
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isteklerine uygun bi¢imde almasini saglar.
Gelecek bolumlerde sizlere, rakibin kararlari-
n1 etkilemekte kullanilan yontemlerden bazi-
larini, daha detayl olarak tanitacagiz.
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Rakibin kararlarin: etkilemek isteyen
birisi, onun hep tek yonlii bilgilerle (en-
formasyonlarla) donanmasim saglamak
zorundadir

Bir ka¢ yil once katildigim bir egitim se-
minerinde, konusmacilardan birisi, ¢ok dik-
katimi ¢eken bir ciimle sdéylemisti: "Karan
alinacak seye iliskin bilgiler (ve enformas-
yonlar), sonug¢ tzerinde ¢ok etkili olur."Din-
leyiciler arasinda giliismelere yol agan ve
"iyi ki soyledin, biz de bunu hi¢ bilmiyor-
duk" tirinden mirildanmalara neden olan bu
ciimle, benim ¢ok ilgimi ¢ekmisti. Cinku bu
seminere katilanlarin ve de bu sézlere gtlup,
dalga gecen kisilerin ¢ogu, isletmelerinde ka-
rar verme pozisyonundaki kimselerdi. Daha
da ilginci, bu kisiler aldiklan hatal kararlar-
la, isletmelerini gesitli zararlara sokmuslar
ve bu ylizden de seminere katilmak zorunda
kalmislardi. Nitekim isletme yonetimleri, bu
hatal kararlarin, enformasyon yetersizligin-
den kaynaklandigina inandiklarn igin, ¢al-
sanlarina boyle bir seminer diizenlemek ge-
regini hissetmislerdi.

isi, kisisel alana indirgeyecek ve giinliik
hayatin igine ¢ekecek olursak, acaba hangi-
miz, karar verecegimiz konu hakkinda yete-
rince bilgiye sahip oluyoruz ya da bilgilen-
mek igin ¢aba gosteriyoruz dersiniz? Tabii ki
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¢ok azimiz.

insanlarin bir konu hakkinda karar verir-
ken, bu konu hakkinda bilgi sahibi olmaya
gayret etmemeleri, gercekten de sasirticidir.
Bu durumu iyi bilen ve iyi degerlendiren ki-
mi insanlar ve gruplar, bizim bu zaafimizi,
kendi ¢ikarlan dogrultusunda kullanmayi ol-
dukca iyi bilirler. Bu nedenle, bizi bir konu
hakkinda karar almaya iterken, tek yonli ve
kendi istedikleri dogrultudaki bilgileri verir-
ler. Bizler de, yeterli enformasyonu aldigimi-
z1 varsayip, kendimizi aldatarak, bir karar
alir ya da bir se¢cim yapariz. Ama bu arada
aklimiza, baska alternatifleri diisinmek ya
da o konu ile ilgili bilgilerimizi derinlestir-
mek fikri gelmez. Gelse de, buna imkan bula-
maylz. Zaten bizi etkilemek isteyenlerin de,
bize, kendilerine karsit bir gortis olusturma-
miz1 saglayacak zamani ve firsati vermeye
pek niyetleri yoktur.

e Biiyliik oglum, okulda kirik aldigi ve bu-
nu bana imzalatmasi gerektigi zaman, evrak-
lar1 gece uykuya gitmeden 6énce masamin i-
zerine birakmayi adet haline getirmistir.
Boylelikle benim ona, nigin kirik aldigini sor-
ma sansimi, ortadan kaldirmaya c¢alismakta-
dir.

e Bir turizm acentasindan aldigimiz bro-
stirde, piril piril resimleri ve tertemiz denizi
ile begendigimiz bir tatil beldesinin yer aldi-
gin1 diasinelim. Sayfalari ¢evirdikce karsimi-
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za uzun bir kumsal ve doganin igine yayil-
mis kuguk "bungalow"lar ¢ikiyor. Adeta ¢ar-
piliyoruz ve oraya gitmek i¢in icimizden bi-
yik bir istek doguyor. Ama kimse bize, ora-
daki sevimli "bungalow”larin arkasinda bir
bar oldugunu ve sabahin lgilne dek, giirilti-
den uyuyamayacagimizi soylemiyor.

e Reklam sektoérininde ¢alisirken, porta-
kall1 icecekler treten bir firmanin reklam
kampanyasinda gorev almistim. Urinu tani-
tirken; afislerin, gazete ve televizyon rek-
lamlarinin en belirgin yerlerine, icecegin ya- -
pildig1 portakallarin resimlerini yerlestirmis-
tik. Enfes goriiniisli bu portakallara uygun
olarak buldugumuz "Kaliforniya'nin en seg-
kin portakallari sizin icin sikild1" ya da
"dogal" ve "katiks1z" gibi sloganlar sayesinde,
basarili bir satis grafigine ulasmistik.

Yillar sonra yolum Kaliforniya'ya disti-
gunde, icecekler icin portakal isleyen bir is-
letmeyi ziyaret ettim. Orada bana, meyvala-
rin en iyilerinin, yenmek icin ayrildigi soy-
lendi. Gazozlar ve iceceklerde kullanilan por-
takallar ise ancak, u¢incu ve dordiinci simif
olanlardi. Ayrica igeceklerin giizel bir gori-
niim almalar1 ve uzun siire dayanabilmeleri
icin, kimyasal maddelerle birlikte islenmeleri
gerekiyordu. Yani ictiklerimizin icindeki por-
takllar ne en giizel ve en olgunlariydi, ne de
bunlar bize dogal ve katkisiz olarak sunulu-
yorlardi.
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e Tanidigimiz birgok insan, evliliklerin-
den sikayetgidirler ve esleri i¢in "daha 6nce-
den bu huylarini ve bu yoénlerini bilsem, hig
evlenir miydim?" diye si1zlanir, dururlar.

Ama hig¢ kimse, bizi kendi istedigi dog-
rultuda bir karar almaya zorlarken, olayin
blitiin yonlerini bize anlatmaya yanasmaz.
Amacini gercgeklestirebilmek igin, bize boyle
bir karar almanin yararlarini agiklar ve bizi
tek yonli olarak enforme eder ya da bilgilen-
dirir. Clinki bunun aksi, onun isine gelmeye-
cektir.

Bizler ise, bir karar alirken, onun, en dog-
rusu ve en ¢ok isimize yarayacak olan1 olma-
sina degil de, bir an 6nce, hizli ve rahatimizi
bozmadan alinabilir olusuna énem veririz.
Cogu insan bir sey alirken, onun diger alter-
natiflerini arastirmaya ve onlan karsilastir-
diktan sonra bir karar vermeye Usenir, amba-
lajindaki "yaniltic1" gergekleri ve Ustunltkleri
kendi karan igin yeterli olarak kabul eder.
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Everest Dagi'nin tepesine de kagsa-
mz, sizin kararlarinizi etkilemek isteyen-
lerden yakanizi kurtaramazsimz

Burada kesinlikle vurgulamamiz gereken
bir nokta var. Herhangi bir karan alirken, az
ya da ¢ok kendi istek ve arzularimiz isin igi-
ne katariz. Ama biitin bu kararlarimizda do-
layl ya da dolaysiz olarak, ¢evrenin ve diger
insanlarin da mutlaka bir etkileri vardir. Yani
bir karari, bagimsiz: ve yalnizca kendi "keyfi-
mize" gore almak mimkin degildir. Bizi, hig
bir zaman yalniz birakmayan bu "takipgileri”
soyle siralayabiliriz:

A. Bizim kararimizdan, direkt olarak ya-
rarlanmak isteyenler.

B. Bizim kararimizi etkileyerek, bundan
ikincil, yani dolayh bir avantaj saglamak is-
teyenler.

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

D. Karar alirken, kendilerine gore yonlen-
diklerimiz ya da diisiincelerimize yon veren-
ler.

Tabii ki bu etkenlerden, yani "takipcileri-
mizden" hepsi birden basimiza lslismezler.
Ancak, bir karar almak istedigimizde, bunlar-
dan en az bir tanesi mutlaka yani basimizda
bulunur. Nitekim oda arkadasim, alacag: her
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kararda (6rnegin, elbise secerken bile) baba-
sinin goriislerini dikkate almakta ve onlara
ters dismemeye galismaktaydi.

Hafta sonlarinda esim ve ¢ocuklarimla
birlikte, sehirden uzaktaki ¢iftlik evimize git-
mek, bizim vazgecemedigimiz aliskanhklar-
dan birisidir. Yola arabamizla ¢ikariz. Evimi-
ze yaklasmamiza az bir mesafe kalinca, kes-
kin bir virajla karsilasinz. Nedense burada
li¢ adet beyaza boyal hag bulunur. Tam vira-
ja girildiginde ve her seferinde karsimiza ¢i-
kan bu haglar, bana burada g kisinin élmus
olabilecegini disindirmektedir. Belki karsi-
dan karsilya gecmek isteyen li¢ yaya, belki de
carpisan iki otomobilde bulunan ve yanarak
Olen ug¢ kisi ya da hizla agaca carparak, ha-
yatlarin1 kaybedenler anisina dikilmis olan
bu hagclar, ister istemez her kisiyi, diistince-
ye siiriklemekte, boylelikle de siirticiilerin
kararlarini etkilemektedir. Bir¢ok siriiciiniin
bunlar1 gordiikten sonra, girecekleri sert vi-
rajda, gaz pedalina biraz daha az basacaklari
kesin gibidir.

Bu haclar1 oraya diken kisi, her kimse,
oradan gecislerimizde adeta yeniden karsi-
miza dikilmekte ve dolayl yoldan kararimizi
etkileyerek, bizi hizimiz1 diisiirme ydéniinde
davranmaya itmektedir. Belki de bu yolla,

bircok kimseyi erkenden uyararak, muhte-
mel bir kazadan da korumus olmaktadir.

Simdi de bir satin alma olayini inceleye-
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rek, kararlarimizin nasil yonlendirildigini da-
ha yakindan goérelim:

X ¢ifti, yeni evlerinin oturma odasi igin
bir hali almak istemektedirler. Bu nedenle de
Y magazasina giderler.

e Bu magazayi segmelerindeki neden, Bay
X'in oradan gecerken, vitrinde sergilenen ha-
lilardan birini begenip, ilgilenmis olmasidir.
Yani magaza dekoratorinin vitrin diizenle-
mesi, X ailesinin bu magazayi se¢melerine
yol agcmustir.

e Magazadaki gorevli, begendikleri hahyi
onlerine serer ve bu arada, mobilyalarinin
rengini de sorar. Boylece se¢im sirasinda
X'lerin daha 6nce hi¢ distinmedikleri bir fak-
tor de, isin i¢ine katilmis olur. Artik saticinin
da, onlanin kararlarinin i¢inde bir payr olmak
durumundadir.

e Y magazasinin sahibi olan kisi, yine ay-
ni bicimde, X ciftinin kararlarini etkilemis ve
yonlendirmistir. Eger lretici firmada bu hah
modelini gorip, begenmese ve onun siparisi-
ni vererek, haliyi magazasinda sergilemese,
X'ler belki de baska bir hali almak durumun-
da-kalacaklardi.

e Secimde, ciftin arzular kadar, birbirle-
rine olan saygilari da bir rol oynamaktadir.
Bay X daha ¢ok desen, renk ve buytikliik gibi
konularla ilgilenirken, bayan X isin kalitesi
ve de fiyat1 gibi konularda fikir yliritmekte-
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dir. Boylece karn-kocanin karsilikli istekleri
arasindaki uyum da, kararin alinmasinda et-
kili olmaktadir.

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

e Kararin olusmasinda yoénlendirici bir rol
oynayan son 0ge ise, bayan X'in her ay satin
aldig1 dekorasyon dergisidir. Evin dosenme-
sindeki bir ¢ok ayrninti gibi, halinin cinsi ve
nasil olmasi gerektigi konusu da, yine bu
dergiden ve bu tasarimi ¢izen dekoratérden
esinlenerek, kararlastirilmistir.
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Nasil oluyor da, aldigimiz bir karar
icin daha sonra pisman oluyor ve onu
degistirmek istiyoruz?

Simdiye kadar anlattiklarimizdan, bir ka-
rarin alinmasini etkileyen ii¢ 6nemli 6genin,
sunlar oldugu ortaya c¢ikiyor:

1. iki ayn karar alma tipinden birine ait
olmak. Hatirlanacag gibi, bu tiplerden birin-
cisi ne istedigini iyi bilirken, ikinci tipe gi-
renler, her konuda kararsiz kalirlar ve rahat-
likla etkilenip, yonlendirilebilirler.

2. Bir karara varmadan 6nce, o konu ile
ilgili bilgi ve enformasyon toplamak. Ya da
diger alternatifler hakkinda bilgi sahibi ol-
mak. Clinku bizi etkilemek isteyenler, bize
hep tek yonli (ve kendi islerine gelen) bilgi-
leri sunarlar.

3. Karar verecek kisinin etkilendigi ya da
disilincelerini gozéninde bulundurmak iste-
digi kisi veya gruplarin varligi. Bu etki biling-
li olabilecegi gibi, etkisini bilingalti bicimde
de gosterebilir.

iste bu tic temel 6geye, simdi bir dérdiin-
clisini daha eklemek istiyorum. Bu da, kara-
r1 alacak olan kisinin, son s6zi soylemeden,
yani "evet’ ya da "hayir" demeden once, kara-
rinin dogrularini ve yanhslarini yeniden bir
gozden gecirme yetenegidir.
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e Bu Kkisi, ya kendisine etki eden tim dis
ve i¢ 0gelerin baskisi altinda ezilecek ve ka-
rar1 almayi onlara birakacak,

e Ya da herseye ragmen, bu etki ve baski-
lardan kendini kurtararak, su sorunun ceva-
bini1 disinmeye baslayacaktir: "Kararimin
sonuclari neler olacak ve ben bundan nasil
etkilenecegim?"

Gecgenlerde gazetede okudugum bir ha-
berde, olaylar soyle gelisiyordu:

Trafik polisi, bir siriiciiyi yaptig: kiicik
bir hatadan dolay:1 durdurup, ona bir uyarida
bulunmak istemis. Ama psikoloji kurallarin-
dan haberi bulunmadig1 ve de mesleginin
ona verdigi gice dayandig igin, kaba bir bi-
¢imde: "Sizi niye durdurdugumu biliyor mu-
sunuz?' diye sormus. Bu kaba tavirdan sinir-
lenen sofoér de: "Hig¢ de ilgilenmiyorum bu-
nunla" bi¢ciminde bir cevap vermis. Trafik
polisi, bu ters tutum ilizerine bozulmus ve
kizginligin1 ona yansitarak, siriciiniin ev-
raklarini istemis. Ne olmussa o anda olmus
ve is, mahkemeye intikal etmis.

Trafik polisi, siiriiciiniin kendisini tartak-
ladigini ileri siirerken, siiriciu de, trafik poli-
sinin kendisini zorla otomobilden disan sii-
riikkledigini séyliiyormus. Dava uzayip, git-
mis. Avukat masraflari, temyizler, yeniden
durusmalar derken, zaman, sinir ve para har-
camalan iki tarafi da oldukc¢a yormus.
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Simdi olayin basina donecek olursak, o
anda iki secenek arasindan bir se¢im yapma-
miz gerekecegi ortaya ¢ikacaktir. Olaya iki
farkh acidan yaklasmamiz mimkundur:

1. Trafik polisi agisindan: Polis, kendisini
amacina ulastiracak olan yontem iizerinde
¢alismamis ve bu konu tizerinde hi¢ diisin-
memistir. Bir egitici ya da uzman bir kimse
gibi goriinmek yerine, Uniformasinin ona
verdigi otoritenin ardina gizlenmistir. Amaci,
siricliyid hizh gitmenin zararlar: lizerinde
disindiirmek ve ona bu isin hatali oldugunu
anlama firsati vermek oldugu halde, yanhs
bir tutum igine girmesi, onu bu hedefinden
uzaklastirmistir.

2. Siirici agisindan: Belki ¢ok 6nemli bir
trafik hatas1 yapmamis olmasina ragmen, o
da tipki trafik polisi gibi "son sansin1" iyi
kullanamamistir. Oysa polise bagirip, kiifiir
etmeden o6nce, duygulari yerine aklina danis-
masi ve bu isin sonuglarini diisiinmesi daha
iyi olurdu:

e Polis aslinda, kendi ustin rolintn dog-
rulandigin1 ve kabul edildigini gormekten
baska birsey istememektedir.

e Eger onu asagilarsam ya da ona hakaret
edersem, kendisini ve otoritesini kabul ettir-
me egilimi, daha da artacaktir. O halde, ko-
nusmay kendi lehime déndiirmek icin, kiz-
ginhigimi frenlemeliyim.
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e Polisin otoritesini dogrular ve kabul
edersem, onun bu ihtiyac tatmin edilmis
olur, ben de kendi fikirlerimi daha rahathkla
ortaya dokebilirim.

Sanirim surict de, isin mahkemelere dek
uzamasindan daha sonra pisman olmustur
ama, artik is isten gecmistir. isin fenasi, so-
nucta memura hakaretten dolay: davayi da
kaybetmis ve hem maddi, hem de manevi
yonden yenilgiye ugrarmstir. Polis ise, so-
nuc¢ta haklh ¢ikmanin keyfini sirmustir.
(Ama o da, yanhs tutumunun bir bedeli ola-
rak, arzuladig: "kabul gérme"ye, ancak uzun
davalar sonucunda kavusabilmistir.)

Hemen hergiin, boyle kritik karar alma
siuirecleri ile basbasa kalmaktayiz. Ve ¢ogu
kez de, ardindan pismanhk duyacagimiz tek
bir s6z ya da davranis ile hi¢ de arzu edilme-
yen kararlar almakta ve tiziicli sonuglara var-
maktayiz.

Cunki "son dakika sansi1'n1 iyi kullanma-
yl bilmiyoruz. Saniyeler siirecek bir anda, ak-
limiz1, duygularimizla aramiza koyamiyor ve
su soruyu soramiyoruz: "Su anda, i¢ ve dis
baskilar altinda alacagim kararin sonuglari
neler olur ve ben bundan daha sonra nasil
etkilenirim?"
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Bir kararin olusumu ve baskalarinin
kararlarim kendi istedigimiz dogrultuda
etkilemenin yollari

Bir bagka kimsenin kararini etkilemek ve
yonlendirmek isteyen birisi, aslinda onun
lizerinde baski yapmak, onu etkilemek ve
onu kullanmak amacini tasimaktadir. Birisi-
ne: "Sizin bu isi almanizi istiyorum. Ama yi-
ne de bunu kabul edip, etmemek size kal-
mis" derken bile, karar1 ona birakmis gibi go-
rinmemize ragmen, ince bir Uslip ile baski
ve yonlendirme teknigi uygulanmis olmakta-
dir.

Bunu sdyleyen taraf, digerinin o isi yap-
masini arzulamakta, ama karari kendisinin
aldigin1 sanmasini istemektedir. Bunu sirf
iyilik olsun diye béyle mi yapmaktadir? Ha-
yir. Ciinki karar1 yonlendirmeyi planlayan
kisi, bir kimsenin kendi karari ve arzusu ile
giristigi bir iste, daha basarili olacagini bil-
mektedir ve onun i¢in bu tirli davranmakta-
dir. Ayrica olayin boyle diizenlemesinin so-
nucunda, isi alan kisiye: "Karan siz aldiniz, o
halde bunu basarmak zorundasiniz" diye
baskl yapma firsatini da eline gecgirmis ol-
maktadir.

Bu taktik, cogu zaman ise yarar ve o ise
girisen kisi, sirf gurur ve seref ugruna en ol-
madik miicadeleleri verip, sorunlarin iste-
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sinden gelmeye ¢alisir. Bu da, onu yoénlendi-
ren kisinin ekmegine yag surer. Boyle kisile-
rin kendilerini paralarcasina ¢abalamalarinin
tek bir nedeni vardir: Kendi istekleriyle ver-
dikleri karardan dénmemek. Kimileri de, bu
¢abalarinin sonucunda basariya ulagsmazlar
ve bu olay, onlar1 derinden yaralar, yeniden
toparlanip kendilerine gliven kazanmalari da
epeyce zaman alir. (Yani, birisini ruhsal agi-
dan yikmak igin, ona yapamayacagi agirlikta
bir isi yuklemek ve sonra da bu ise girisme
kararini kendisine aldirmay:r becermek, ye-
terli olacaktir.)

Bir kimsenin kararlarini etkilemek iste-
yen bir diger kisinin saglamasi gereken belli
bash li¢ temel kural vardir:

1. Onun, olaylara elestirel ve degisik agi-
lardan bakmasini engellemek.

2. Onu, tek yonhi bilgi ve enformasyon-
larla doldurmak.

3. Ona, bagka bir alternatif arayacak za-
mani ve firsati vermemek.

iste bu temel kurallar dogrultusunda her-
gin, hepimiz adeta bir bombardimana tutu-
luruz. Herkes, bizi kendi istedigi dogrultu-
larda karar almaya itmek ic¢in ugrasir. Tele-
vizyonda her zaman deodorant reklamlarina
rastlariz. Hepsi de, bu irinin glizelligini,
farkliligini ve faydalarini siralar. Siz hig, deo-
dorantlarin insan viicudunda olusturdugu
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yan etki ve zararlari da gosteren bir reklama
rastladiniz m1?

Manipulasyon uygulamasinin her zaman
incelik ve basar ile gerceklestirildigini iddia
edemeyiz. Bazen oylesine ilkel ve kaba uygu-
lamalar ile karsilasiriz ki, nasil olup da mil-
yonlarca kisinin bunlara inandigin1 anlama-
miz mimkiin olmaz.

Kisa bir siire dnce televizyonda, taninmis
bir firmanin yeni ¢ikarmis oldugu bir temiz-
lik deterjaninin reklamini gérdim. Reklam-
da, en yeni katki maddeleri ile donatilmis
olan deterjanin, camasirlar1 6ncekilerden da-
ha beyaz yikadigi séyleniyordu. O anda akl-
ma soyle bir soru geldi: "Peki bu firmanin da-
ha 6nce ¢ikardig1 deterjanlar beyazi nasil yi-
kiyordu?" Yani ya onceki reklamlar yalandi
ya da simdiki.

Ama baktim ki, karim pek orali degil ve
benim s6zlerimi pek ciddiye almiyor. Ciinki
o da diger ev kadinlan gibi, digerlerinden ge-
ri kalmak niyetinde degildi. Cliinki reklam-
larin uzun yillardir beyinlerimizi yikamasi
nedeniyle saniliyor ki, en beyaz ¢amasir kim
yikarsa, en iyi ev kadini o olacak. "Beyazin
daha beyazi1" bilmem nasil oluyor ve temizlik
maddesi tliretenlerle reklamcilar disinda ki-
min isine yariyor?

Sira simdi de, bir kararin alinmasini olus-
turan stureci, adim adim ve daha yakindan
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analiz etmeye geldi. Ama bundan oOnce, siz-
den okuyacaginiz su ciimle izerinde durup,
biraz distlinmenizi rica ediyorum: "Simdi
yapmak istedigimiz...."

Bu, tabii ki bir aldatmaca. Aslinda bu isi
isteyen ve yapan benim. Ama size iltifat et-
mek, sizi hos tutmak ve benim diisiinceleri-
min igine ¢ekebilmek igin, eski bir taktigi
kullandim ve "biz" s6zcigini kullandim, ya-
ni "simdi yapmak istedigim" yerine "simdi
yapmak istedigimiz" diye yazdim. iste bu
yolla, hepimiz, hayatta hi¢ bilmedigimiz, ta-
nimadigimiz ve istemeyi disiinmedigimiz
seyleri "ister" hale geliyoruz. Bundan sonra,
biraz dikkat edecek olursaniz, sasirarak go-
receksiniz ki, hergin ne ilging (ve giiliing)
seyler aciklaniyor "bizlere":

e "Biz Almanlar, biitiin diinyay: ilgilendi-
ren bu sorunun, adil bir ¢6ziime kavusturul-
masini istiyoruz."

e "Temiz bir tilke istiyoruz ve bu ugurda
herkes, tizerine diiseni yapmaya hazirdir."

e "Biz isciler, isverenler tarafindan somii-
rilmeye paydos diyoruz."

e "Biz dishekimleri, hastalarimizin lehine
olan bu konuda..."

Bu so6zleri benim buldugumu zannetme-
yin. Bugiinkii gazetelerden gikardigim bazi
bashiklardan alintilar yaptim yalnizca. Ben
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bir dis hekimi degilim, olmadim da. Ama si-
ze garanti edebilirim ki "biz" diye beyanat
veren bu dis hekimlerinin bir ¢ogu, hastala-
rin lehine bir karar almaktan ziyade, gelecek-
te daha fazla para kazanmanin hesaplarini
yapmaktadirlar. isi ¢ok abartmayalim. Ama
genelde biz insanlar, baskalarinin yaran ve
huzuru ile kendimizinkinden daha ¢ok ilgile-
niyormus gibi davranmayi pek severiz.

Simdi gozlerimizi, bir karar alma siireci-
nin incelenmesine ve onun nasil etkilenebile-
cegini anlamaya ¢evirelim. Bununla ilgili ola-
rak, daha 6nce vermis oldugumuz, rakibimi-
zi bizimle beraber sinemaya gitmeye raz et-
mek Oornegini ele alalim.

Burada bizim ¢ikarimiz, sinemaya yalniz
gitmeme istegini tatmin etmektir. Belki bu
arada, onun etkilemeyi distiindiigiimiiz bas-
ka kararlar1 da vardir ve sinemaya birlikte
gitmek, isin birinci asamasidir. Sinemadan
sonra onu, bira ya da kahve icmeye davet
ederek, asil amacimiza ulasmaya ¢ahsinz. Si-
nema ornegi, basit ve siradan bir se¢imdir.
Siz belki de genc¢ bir bayani etkilemek icin,
onu once tiyatroya, sonra da pahal bir lo-
kantaya davet edebilirsiniz. Ama bu arada,
bu is icin harcamay! diisiindiiniiz paranin
miktarini da énceden belirlemeniz gerekir.

Kararlar1 etkileme siirecinin ilk agsamasi-
na ge¢meden, alinmasi gereken en 6nemli
tedbir, rakibin kisiligi hakkinda bilgi sahibi
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olmak ve manipulatif girisimleri ona gore uy-
gulamaya koymaktir.

1. Asama:

Rakibin dikkatini, onu etkilemek istedigi-
niz konuya ¢ekin. Cogu kimse boyle bir du-
rumda:

"Benimle sinemaya gelir misin? Canim hig
yalniz gitmek istemiyor da" diyerek, bir giri-
simde bulunmayi tercih edecektir. Ama boy-
le yapmakla, o konu hakkinda alinacak kara-
r1, tesadife ya da rakibin o anki keyfine bi-
rakmis oluruz. Bu asamada, onun kafasinda-
ki, eve gidip, kitap okuma isteginin daha agir
basmasi, beklenen bir sonuctur.

Ama eger ona: "Bu acelen ne boyle, ak-
sam ne yapacaksin?" diye sorar ve ondan da,
mesleki bir kitab1 okumak zorunda oldugu
cevabini alirsak, elimize karsi saldinya gecg-
mek icin bir koz ge¢mis demektir. Bu an,
“ikinci manipulasyon kuralinin, ikinci madde-
si olan "bilingli iltifat" konusunu uygulamak
icin, en uygun zamandir.

Rakibin isi, ilgi alan1 ve okumay: disin-
digi kitap ile yakindan ilgilenmeye basla-
yin. Bu arada ona karsi duydugunuz hayran-
hig1 dile getiren, bir kag ciimle de sarfedebi-
lirsiniz. Ama kendi isteginizden tek bir s6z
bile etmemelisiniz. Boylece gururu oksanan
ve hayran olunan bir kimse durumuna giren
rakibiniz, kendinden bahsetmeye devam
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edecek ve ortada bir sempati atmosferi olus-
maya baslayacaktir. Bu ortami sagladiktan
sonra sira, saldirinin ikinci dénemine gele-
cektir.

2. Asama:

iste simdi rakibinize kendi énerinizi sun-
manin ve satis yapmanin zamanidir. Ama bu-
nu "yalniz gidince canim sikiliyor, bu yiiz-
den, benimle sinemaya gelmeni istiyorum"
seklinde formiile ederseniz, yine yanlis olur.
Burada li¢lincii manipulasyon kuralini uygu-
lamalisiniz. Yani, kendi isteginizi rakibe dyle
bir ambalajda sunun ki, rakibiniz bu oneride
kendine de bazi yararlar bulunduguna inan-
sin. Ama bunun igin, iki 6n kosulun yerine
getirilmis olmasi gerekir:

A. Rakibinizin duygusal mi, yoksa akilci
bir yapiya mi sahip oldugunu, birinci asama
icinde (kendinden 6vgiiyle bahsederken) tes-
bit etmelisiniz.

B. Gitmek istediginiz filmle ilgili, bir 6n
bilginiz bulunmalidir. Bunun kapsamh bir
bilgi olmas: sart degildir. Clinkii amaciniz,
yalnizca rakipte bu filmi seyretme istegini
uyandirmaktan ibarettir. Bunu dyle ustalikla
yapmalisiniz ki, giderek rakibiniz, siz istedi-
giniz ya da israr ettiginiz ic¢in degil, kendisi
istedigi icin sinemaya gitmeyi arzu ettigini
dusinmeye baslasin.

Tabii ki boyle bir davranisi basarmak, ko-
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lay degildir ve kisinin uyum glictine baghdir.
Ama belki simdi verecegimiz érnekler, size
daha yakin ve uygulanmasi daha kolay gele-
bilir:

e SOze "bu konuya kendini bu kadar kap-
tirirsan, sana, kendine ve gevsemene ayira-
cak zaman kalmiyor. Ama biliyorsun ki bu,
saghgin icin zararh" diye baslayip, kalp krizi
tizerine bazi seyler soyleyebilir ve bu arada,
kariyeri icin kendini hirpalayan, sonucta ise
hastaneye diiserek, hayatta istedigi hi¢ bir
seyi yapamaz hale gelen bir arkadasinizdan
da bahsedebilirsiniz. Konusmanizin bir ye-
rinde bu kadar isin arasinda, iyi bir film sey-
retmenin hi¢ de fena olmayacagina degin-
mek ve ilging bir kovboy filminin insanin ka-
fasindaki sorunlan bir kag saatligine bile ol-
sa uzaklastirabildigini vurgulamak, sizi he-
definize ulastirabilir.

e Konuya su bicimde de yaklasabilirsiniz:
"Ben de tipki senin gibi, karmasik bir konu
tizerinde ¢alisiyorum. Ama adeta kafam dur-
du. Onun igin duistincelerimi dagitacak en iyi
seyin, sinemaya gitmek oldugunu disiiniiyo-
rum. Herkesin begendigi o kovboy filmine
gitmeye niyetim var, bakalim gercekten de
iyi bir film mi? Olmasa bile, benim igin
onemli olan, bir degisiklik yapmak."

Belki rakibiniz de: "Evet, ben de duydum,
epeyce methediyorlar o filmi" diyecektir.
Boyle bir durumda, yeni sorularla, onu bu
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konu lizerinde daha ¢ok disiinmeye yonelte-
bilir ve sonucta da ona: "Yahu beni de merak-
landirdin, hadi gidip, su filmi bir seyredelim”
diyebilirsiniz. Yani sanki o filme gitmek iste-
yen siz degil de, oymus gibi davranip, alinan
kararin sorumlulugunu onun iizerine yikabi-
lirsiniz.

Belki rakibiniz de konuyu kendiliginden
tiyatro ve film alanina getirecek, ama baska
bir filmden o6vgliyle bahsedecektir. Boylece
size, bir secim yapma zorunlulugu dogacak-
tir: Hangi filme gitmeli? Eger niyetiniz sine-
maya tek basina gitmemekse, hangi filmin
seyredileceginin de, o denli 6nemli olmamasi
gerekir.

e Eger rakibiniz sizin gitmeyi distindu-
ginuz filmle ilgili hi¢ bir sey duymamis ise,.
konuyu dayandiracaginiz ve onu ikna olma-
ya zorlayacaginmiz baska bir nokta bulmalisi-
niz. Bu amacla, filmin bas oyuncularindan
sO6z edebilir ya da eger rakip giilmeyi sevi-
yorsa: "Bu filme giden arkadaslarim, gilmek-
ten yerlere yatmislar"” tiiriinden sozler sdyle-
yebilirsiniz.

Rakibi etkilemek icin duygusal ve akilci
gerekcelerle ona yaklasmak ve etkilemeye
calismak yolunda atacaginiz her adim, kont-
rolli olmah ve her an, hedefinize ne kadar
yaklastiginizi 6l¢meli, manipulasyona da,
buna gore devam etmelisiniz. Sayet rakibini-
zin B tipinde karar alan birisi oldugunu tes-
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bit etmisseniz, onun omuzuna vurup: "Haydi
gel, gevsemen icin bu filme ihtiyacin var,
inan bana" demek, ikna etmek igin yeterli
olacaktir. Eger A tipinde karar alan bir rakibi-
niz varsa, onu etkilemek icin, daha baska
yollari denemeniz gerekecektir.

Tanindigim baz1 manipulasyon ustalari,
bu "etkileme siireci"ni dylesine basari ile kul-
lanirlar ki, rakibi koseye sikistirirlar ve bir
"tersine donis efekti" olustururlar.

Bunlardan birisi olan geng ve ¢apkin deli-
kanlinin, etkileyemeyecegi kadin yok gibidir.
Manipulasyon teknigini uygulayarak, kendi-
sini hi¢ tanimayan kadinlar bile derinden et-
kiler ve sonucta onlarin kendisine kur yapip,
elde etmeye calismalarini saglar. Yani erke-
gin elde etmek istegi, adeta tersine doner ve
kadinlar onu elde etmeye gayret eder hale
gelirler. Boylece bir "tersine donits efekti” ya-
sanir.

Tabii ki boyle basarili olabilmek icin, 6n-
ce oyunun kurallarini iyi bilmek, sonra bu
ise yatkin olmak, ardindan da yillar siiren
denemeler ve ¢alismalar yapmak sarttir. Bu
konuda da, tipki baska ugraslar ve spor alan-
larinda oldugu gibi, basta bir takim hatalarin
yapilmasi dogaldir. Ama 6nemli olan, bu ba-
sarisizhklardan yilmak yerine, onlardan ders
alip, kendini ilerletmek ve insanlan etkile-
mek sanatini gelistirmektir.
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3. Asama:

ikinci asamayi basariyla tamamladiktan
sonra, ugincu asamada pek de Oyle biuyuk
bir caba gostermeye gerek kalmaz. Ama yine
de, rakibinizle birlikte sinemanin koltuklarn-
na oturana dek, dikkati elden birakmayin.
Cunki rakibiniz "son dakika sansi"ni her za-
man kullanabilir ve sinemaya gitmekten vaz-
gecebilir. .

Eger sizle sinemaya gelmeye karar ver-
misse, ama daha "son dakika sansi1” kullanila-
bilir durumdaysa, ortaya gtigli bir fikir daha
atarak, ona baska alternatifleri diigtinme fir-
satinl vermeyin. "Filmin bugin son ginu" gi-
bi bir yaklasimla, onun aklina gelmesi muh-
temel diger kagis yollarinin oniini kesin. Bu
s6ziiniiziin yalnizca o an i¢in ¢ok énemi var- .
dir. Eger filmin gergekten de son giini degil-
se, daha sonra 6zir dileyerek, yanildiginmizi
itiraf edebilirsiniz. Ama ¢ogunlukla, is isten
gectikten sonra, boyle bir agiklamaya bile ge-
rek kalmamaktadir.

Burada, su gercgegi tekrarlamak istiyo-
rum. Simdi anlatmis oldugumuz, li¢ asamada
kararlar: etkileme yontemi, her yerde ve her
zaman gegerli olan, genel bir kural degildir.
Herkes kendi olayina uyan durumlari ve raki-
bin 6zelliklerini dikkate alarak, kendisine en
dogru gelen manipulasyon kurallarini seg-
mek ve uygulamak zorundadir.
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Bizim bu ornek lUzerinde gostermek iste-
digimiz, manipulasyon oyununun kurallarini
bilmenin, baskalarinin kararlarini1 yonlendir-
mede nasil kullanilabilecegini ortaya koy-
makti. Belki de siz, ikinci asamadaki "bilingli
iltifat" yerine, daha baska bir yontemi kulla-
nir, belki de rakibinizi "sizden beklenilenin,
tam tersini yapmak" ya da "meydan okumak"
uygulamasi ile daha rahathkla ikna edebilir-
diniz. Burada 6nemli olan, hangi yéntemin
kullanildig: degil, yontemleri bilmenin ve uy-
gulamanin size ne gibi yararlar saglayacagi,
onlari1 nasil uygulayacaginiz ve bu konudaki
tecriibenin 6nemi gibi avantajlar1 géormek ve
bunlarin varhginin (ve etkilerinin) farkina
varmaktir.

Manipulasyon oyununun kurallarini anla-
maya galisirken verdigimiz ornekler, size ba-
sit ve siradan gelmis olabilir. Ama unutma-
yin ki, aldigimiz ¢ok énemli kararlarin, mani-
pulasyon acgisindan, kiiglik ve ayrintidaki ba-
z1 kararlardan hig de bir farki yoktur. Giinlik
hayatin icindeki sorunlari hallederken ve o
konularla ilgili kararlar1 alirken, ortaya nasil
bir tavir ve davranis bicimi koyuyorsak,
onemli kararlan alirken de ayni bigcimde dav-
raniriz. Kigik ve 6nemsiz olarak degerlendi-
rilen kararlar1 almaktan ve onlarla ugragsmak-
tan kaginanlar, olaylar arasindaki baglanti ve
iliskileri de taniyamamis olurlar. Boyle kisi-
ler, daha biiyiik olaylar ve kararlar karsisin-
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da garesiz kalmaya mahkimdurlar.

Oysa 6nemsiz gibi goriinen olaylarin igin-
.de tecriibe kazanan, kararlarin nasil alindig-
n1 deneyerek goren kisiler, kararlarini tesa-
diife ya da baskalarinin dikte ettirmesine bi-
rakmazlar. Onlar énemli kararlarin da tste-
sinden gelmeyi bilirler.

Manipulasyon oyununun kurallarini ve
yoniemlerini uygulamak igin, biiyik olaylar-
la karsilasmayi beklemeyin. Her gin, yasadi-
g1z bir sirid ayrinti icinde bu oyunu oyna-
yin, deneyin ve isleyisini anlamaya c¢alisin.
Yapmaniz dogal olan hatalar1 gérin ve tani-
yin. Cinki bu asamada, karsiniza ¢ikan ba-
sansizliklar ile daha kolaylikla basedebilirsi-
niz. Ama o6nemli bir kararda yapacaginiz
yanhshgin telafisi mimkiin olmayabilir.



Sekizinci Manipulasyon Kurali

Manipulasyonun en 6nemli ve en etkili
silahi, konusmaktir. Dili ve s6zcilikleri biling-
li ve yerli yerinde kullanmayi bilmiyorsaniz
insanlan hig bir bi¢imde etkileyemezsiniz.

Dili bilingli kullanmak, dogru zamanda,
dogru olani soylemek ve gerektiginde de din-
lemeyi bilmek anlamina gelir.

Dili yerli yerinde kullanmak ise, gercek-

ten disunup, hissettiklerimizi her zaman ve
“her yerde séylemek yerine, hedefimize ulas-
tiracagina inandigimiz zamanda ve ona uy-
gun bir bicimde dile getirmek demektir.

Bir konusmada rakibini etkilemek ve onu
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kendi inandiklar konusunda ikna etmek iste-
yen birisi, basarili olmayi arzu ediyorsa, ma-
nipulasyon oyununun temel kisisinin, rakibi
oldugunu bilmek zorundadir. Yani oyundaki
en onemli kisi, siz degil, rakibinizdir.
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Cogu kez az, ama yerinde konusmak,
bircok sozciik sarfetmekten daha yararh
olur

Yillarca 6nceydi. Bir dis doktorunun bek-
leme salonununda oturuyordum. Odada ben-
den baska, kafasini kaldirmadan kitabini
okuyan yash bir kadin daha vardi. Doktor
onu ¢agirinca, kitab1 masanin tizerine birakti
ve koltuktan kalkmaya ¢ahsti. Bunda zorluk
cekince, ben yerimden firladim ve agzimin
icinden: "Size yardimci olabilir miyim?" diye
mirildanirken, kadin, benim yardimim ol-
maksizin koltugundan kalkmayi basardi.

Biraz sonra doktor, siranin bana geldigini
soylediginde, muayene odasina girdim. Sanki
uzun zamandir tanisiyormusuz gibi hararet-
le elimi sikmasina sasirdim dogrusu. Hele
"sizi tanimayi ¢ok arzu ediyordum. Az 6nce-
ki yasli bayan sizi anlata anlata bitiremedi.
Ona ¢ok nazik davranmissiniz. Boylesi insan-
lara artik ¢ok az rastlanildigini da soéyledi”
demesi ile saskinligim daha da artti. Yash ba-
yana karg1 yapmis oldugum (ama sonugta ge-
regi de kalmayan) jest ve mirildandigim bir
kag s6z, onun imajinda beni "esine az rastla-
nan bir insan" haline getirmisti. Hem de daha
onceden beni tanimamasina ve de hakkimda
daha baska hi¢ bir sey bilmemesine ragmen.

Bu ornekle vurgulamak istedigim nokta,
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bir insani etkilemek igin, her zaman uzun
anlatimlar yapmaya ve ovgiiler diizmeye ge-
rek bulunmamasidir.

Cogu kez, kiigik bir jest ya da bir kag gu-
zel sO0z, sayfalarca yazidan veya saatlerce
konusmadan daha etkili olmaktadir. Ayrica
karsinizdaki insanin ilgisini ¢cekmek istiyor-
saniz, kendinizden degil de, ondan bahse-
din. Konusmanin merkezine onu ve yetenek-
lerini yerlestirin.

Manipulasyon oyunundaki rakibiniz her
kim olursa olsun, unutmamaniz gereken sey
sudur: Insanlar kendilerinden s6z edilmesin-
den ve kendileri ile ilgilenilmesinden ¢ok
fazla hoslanirlar. Bunu denemek igin, tatil-
den yeni donmis olan bir dostunuza, "nasil
gecti tatilin, bir anlatsana" deyin. Onun an-
lattiklarini merak ve ilgiyle dinlerken, ara si-
ra "gercekten mi?" gibi sorularla ilginizi canh
tutun. Bazi olaylari, daha ayrintili anlatmasi-
ni isteyin. Sonugta goreceksiniz ki, ayrildigi-
nizda elinizi sikarken, size kars1 gozlerinde
sevgi ve sempati piriltilan dolasacaktir. iste
tam o sirada, gitmeden az 6nce, konusmanin
basindan beri aklinizda olan, ama soylemek
icin zamanini beklediginiz seyi iletecek olur-
saniz, onu etkileme sansiniz, konusmaya
basladiginiz andakinden ¢ok daha fazla ola-
caktir. Ayrica boylelikle ona, uzun uzun ken-
di sorunlariniz1 anlatmaniza ve onun yardi-
mina ihtiyaciniz oldugunu séylemenize de
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gerek kalmayacaktir.

ilgingtir ki, bu ¢ok basit ve uygulanmasi
da kolay olan yontemi, ancak bazi kimseler
biling¢li olarak kullanmaktadirlar. Cevrenize
bir bakin, hala birgok insan, bir digerine ken-
disi hakkinda ne kadar ¢ok sey anlatirsa, onu
o kadar fazla etkileyecegini sanmaktadir.
Eger rakibiniz bir tesadiif eseri, bu yolla etki-
lenecek bir yapiya sahipse, onu boylelikle et-
kileyip, yonlendirebilirsiniz. Ama ¢ogu kim-
seyi, bu yolla etkilemeniz miimkiin olmaz,
hatta isteginiz geri tepebilir. Bizim burada
sizlere aktarmak istedigimiz yol ve yontem-
ler ise, isinizi tesadiflere birakmadan, hede-
fe bilingli olarak yonelmenizi saglayacaktr.
Sonug¢ta basarisiz olmak da mimkindir.
Ama bilgi ve bilingle elimizden geleni yaptik-
tan sonra, hem basari sansimiz ¢ok yiikselir,
hem de vicdanen yapilabileni yapmis olmak-
tan dolay: rahatlamis oluruz.

Reklamcilar, insanlar1 en az s6z ve en az
gorinti ile nasil etkileyebilecekleri konusun-
da oldukga ustalagsmislardir. Sanirim hepi-
niz, yillar boyu agizlarda dolasan: "Ver bir
ara, i¢ Coca Cola" sloganini hatirlayacaksiniz.
Bu slogani ¢arpici bir hale getiren, "i¢ bir Co-
ca Cola"dan ¢ok "ver bir ara" onerisi olmus-
tur. Savas sonrasi yillarda Almanya'da her-
kes, yeni bir hayat ve yeni bir tlilke kurabil-
mek icin, canla basla ¢alisirken, "ver bir ara”
diye onlara hitap edilmesi ¢ok etkili olmus
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ve sanki onlan korumak isteyen bir seylerin
varhigini hisseder gibi bir duyguya kapilmis-
lardir. Herkesin isini ve yalnizca ¢alismayi
disindigi bir anda, birisinin ortaya cikip,
onlara: "Hig¢ degilse, bir ka¢ dakika ara ver,
bunu hakkettin artik” demesi, ¢ok etkileyici
bir yaklasimdi. Bu ana mesaja eklenen uyari-
da ise, bu verilen arada Coca Cola igerek fe-
rahlayabilecekleri tamamlamasi yapiliyordu.

Bu olay, reklamlarin nasil bilingli ve he-
defe yonelik olarak, etkilenmek istenen kitle-
nin ihtiyaclarini ele aldiginin gizel bir érne-
gidir. Ayrica az, ama 6z kullanilan s6zlerle,
iyi bir etkilemenin nasil saglanacagini1 da
gostermektedir.

Bir konu uzerinde (ve 6zellikle de kendi-
leri hakkinda) ¢ok konusan kimselerin, ge-
nellikle ne konustuklarini ve ne séylemek is-
tediklerini pek bilmedikleri, bir gergektir. Bir
ka¢ kelime ile 6zetlenebilecek seyleri, yarim
saatlik bir konusma i¢inde anlatmaya ¢alisan
bir kisi, sanirnm istedigi hedefe de kolayca
ulasamaz.

Peki, bir sonu¢ vermediginin bilinmesine
ragmen, insanlar nigin béyle davraniyorlar
ve uzun uzun konusuyorlar? Cinku bizler
bir konusmanin yarisinda, karsimizdakine
birseyler anlatirken, diger yarisinda da, on-
dan bazi seyleri gizlemeye ve saklamaya ¢a-
lisiyoruz. Duyulmasini ya da ortaya ¢ikmasi-
n1 istemedigimiz durum ve ozellikleri, ort-
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mek veya gergekte oldugundan daha bagska
gorunmelerini saglamak icin kelimelerin ar-
kasina siginmaya gayret ediyoruz.

Lisedeki Almanca 6gretmenimi hatirla-
dim su anda. Sozliye kaldirdig) 6grencilere:
"Dersine iyi ¢alistin m1?" diye sormayi bir
aliskanhik haline getirmisti. Sorusuna karsilik
olarak genelde tam bir cevap alamazdi,
"Ama, aslinda" gibi gerekcelerle 6grencilerin
aciklama ¢abalarina da, sert bir tepki.goste-
rirdi. Ogrencinin tizerine gider ve ondan ke-
sin bir "evet" ya da "hayir" cevabini alana ka-
. dar da tstelerdi. "Evet" veya "hayir" cevabi
bile, onu tam olarak tatmin etmedigi igin:
"Hi¢ degilse, nereden baslayacagimizi 6gre-
nebildik" der ve sorularina devam ederdi.

Bize de ¢ogu kez bdyle olmaz mi1? Ne
sOyleyecegimizi pek bilemedigimiz igin, so6-
zi dolastirip dururuz, uzatiniz da uzatinz.
Cinki konusmaya baslamadan once, konus-
manin hedefini ve kimi, nasil ve ne yonde et-
kileyecegimizi planlamay1 ya da diisiinmeyi
unutmusuzdur. Kendimizin inanmadig: bir
konuyu, baskalarina kabul ettirmek ise hig
mumkin olmaz.

Yapacagimiz konusma ile karsimizdaki
insani etkileyip, yonlendirmek isterken dik-
kat edilmesi gereken bir diger nokta da, bizi
dinleyen kimsenin, o andaki dikkat ve ilgi
durumudur. Bir konusma sirasinda belirli d6-
nemler vardir. Karsihikh dikkat ve ilginin
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yliksek oldugu donemlerin ardindan, dikka-
tin dagildig1 anlar gelir. Bazen de karsimiz-
daki kisi huzursuzlasir ve kafasinin icinden
baska seyler ge¢cmeye baslar. Bizi dinlese bi-
le, soylenenler, "bir kulagindan girer, dige-
rinden gikip gider."

Bunu o6nleyebilmek igin, manipulatif
oyun sirasinda bazi seylere 6nem verilmeli-
dir:

e Konusmaya baslamadan 6nce, ulasmak
istedigimiz hedefi belirlemeliyiz.

e Karsimizdakinden isteyecegimiz seye,
once kendimizin inanmasi gerekir. Bu neden-
le, Gizerinde duracagimiz konu hakkinda bil-
gi toplamak, ¢alismak ve diistinmek iyi olur.
Boylece s6zli uzatmadan, ne sdoylemek isti-
yorsak, onu soylemeyi de basaririz.

e Rakibin dikkati hep ayni diizeyde kala-
mayacagl i¢in, mesajimizi almaya hazir oldu-
gu anda, hemen ona soylemek istenileni ak-
tarmaliyiz.

e Rakibimizi, sohbetin merkez kisisi hali-
ne getirirsek, bize olan ilgisi ve sempatisi ar-
tacaktir. Onu yeterince on plana ¢ikartip,
morallendirdikten sonra, 6zli bir bigcimde is-
tegimizi sdylemeliyiz.
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Baska tiirli diisiinmemize ragmen,

dii{iindiiéiimiizden baskasim soyleme sa
nati

Gengligimde bir sire Amerika'da bulun-
mustum. Bir giin bir davette, Amerika'nin es-
ki baskanlarindan Franklin Roosevelt'in esi
Eleanor Roosevelt ile yanyana oturma firsa-
tim olmustu. Konugsmamiz sirasinda ona, bir
politikacinin sahip bulunmasi gereken en
onemli 6zelligin ne oldugunu sormus ve on-
dan su sasirticl cevabi almistim: "Bir politika-
cinin en 6nemli 6zelligi, dastindiklerini ken-
disine saklayabilmesidir. Yani baska tirli
disiinmesine ragmen, o disindigiinden
baskasini sdyleme sanatina sahip olmaldir."

Bu bilgi o zaman bende, bir sok etkisi ya-
ratmisti. Ciunki boylelikle iki yuzlilik olgu-
su, adeta bir erdem ve bir beceri ya da bir sa-
nat haline getirilmis oluyordu. O halde na-
mus, acgikhik ve gergekgilik gibi kavramlarin
insan hayatinda hig bir degeri kalmiyor muy-
du? Ancak aradan gegen siire boyunca, bu
sozlerin gercek anlamini kavramis bulunuyo-
rum. insanlararasi iliskilerde herkes ayni
oranda erdemli davranacak olsa, diinya bir
cennet halini alirdi. Ama ne yazik ki, aliskan-
hiklarimiz ve zayifhklarimiz, bizi boylesine
acik, dirist ve namuslu olmaktan alikoyu-
yor.

Arasira kimi insanlar ¢ikip: "Ben dogru
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bir insanim .ve ne disindigimi de acgikga
soylerim" iddiasinda bulunurlar. Ancak béyle
sOyleyenler, acaba gergekten de bdyle mi
davranmaktadirlar, yoksa ¢evrelerinde bu
tirld bir etki mi olusturmak istemektedirler?
Eger gercekten akillarina geleni agik¢a soylu-
yorlarsa, boyle bir davranisin, toplum hayat
icinde nasil ters karsilandigini da iyi bilmele-
ri gerekir.

Aslinda "hilafsi1z" hepimiz, biitiin hayati-
miz boyunca, diistinlp istediklerimiz ile soy-
lemeyi basardiklarimiz arasindaki miicadele-
yi ve celiskiyi yasariz. Aramizdaki tek fark,
bu karsithgin acisin1 gogusleyebilme ve bu
dengeyi kurabilme becerimizin baska bagka
olusundan kaynaklanir.

Diistinme ile soyleme arasindaki farkhhg
dengeleyebilmek igin, ilk 6nce, diistinceleri-
mizi dilimize dokmeden, araya kontroli sag-
layan minik bir siire koymak gerekir. iste bu
siire icinde de, dlisindigimiizi, hangi uy-
gun sozciliklerle ifade edecegimize karar ver-
meliyiz.

Bunu, bir 6rnek tlizerinde anlamaya ¢ah-
salim. Erkek, eve geldiginde, karisi ona ye-
mek olarak bir corba ¢ikaniyor. Agzina aldig
daha ilk kasikta yemegi begenmeyen adam,
kizginhkla: "Butin giin ¢alis, dur. Sonra da
aksam 6nimiize, bu bulasik suyu gibi gorba-
y1 koysunlar” diye disintiir ve bunu da ay-
nen karisina soyler. Bu davranisin sonuglari-
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n1 tahmin etmek hi¢ de zor degildir. Kadin
bundan incinecektir. Belki o da ¢orbanin ¢ok
iyi olmadigini bilmektedir ve bunu kabul et-
meye de hazirdir. Ama onu asil tizen ve ken-
dini savunmaya iten sey, kullanilan sézciik-
lerin bi¢imidir. Ciinkii adam esine, bir diya-
loga girmek ve uzlasmaya gitmek sansini
vermemistir.

Burada adamin, kizginhgini disa yansit-
maktan baska bir amac! yoktur. Bunu anla-
mak da mimkindiir. "Ama béyle davranmak-
la eline ne ge¢cmistir?" diye soracak olursak,
goruriz ki ele gecen, karisiyla iliskilerinin
bir siire zedelenmesi ve karsilikli saygilari-
nin yara almasindan baska bir sey degildir.

Oysa erkek az dnce sdzini ettigimiz, o
kisa siireyi kullanabilse, durum farklr olabi-
lirdi. Evet, yine corbanin bir bulasik suyun-
dan farki olmadigini diisiinebilirdi. Ama bu
disincesini disa vurmadan 6nce, kendisiyle
icsel bir hesaplasmaya girer ve "bunu soyler-
sem, elime ne gececek? Corba daha iyi bir
tad m1 alacak? Yok. O halde yapabilecegim
tek sey var. O da, gelecekteki yemeklerin da-
ha iyi olmasini nasil saglayabilecegime karar
vermek." Boyle yapmakla, aklindan gecenleri
kontrol altina almis ve hemen disa vurmamis
olmaktadir.

]
Daha sonra da soyle diisiinecektir: "Kari-
ma iyi yemekler yapmasi gerektigini, onu
kirmadan ve tam tersine, onda basarili olma.
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sevkini arttirarak, nasil soylemeliyim?" Var-
di1g1 bu yeni anlayis ile karisini1 6nce 6vecek
ve sonra da asil sdylemek istedigi mesaji, gui-
zel bir ambalajin iginde ona iletecektir.

Belki ¢ogunuz: "Anlatilanlar giizel ama,
gunlik hayatin akisi ve baskisi altinda, bun-
lar1 uygulamak mumkiin olmuyor ki" diyor-
sunuz su anda. Dogru olabilir bu. Ama unut-
mayin ki, bizler genellikle kontrolsiiz ve an-
ik duygusal tepkileimize kapilarak davran-
mayi seviyoruz. Halbuki bizim burada anlat-
mak istedigimiz, disiinme ile soylemek ey-
lemleri arasina bir kontrol stiresi koymaniz
gerektigidir. Boylelikle, ruhsal durumunuz
ve moraliniz nasil olursa olsun, tepkilerinizi
denetleme ve dengeleme imkanina kavusmus
olacaksiniz.

Bir konusmaya baslarken, eger-olayin aki-
sini tesadiflere birakmak yerine, rakibinizi
biling¢li olarak etkileyip, yonlendirmeyi
amacliyorsaniz, kendinize su iki soruyu so-
run:

1. Bu konusmanin sonucunda, elde etmek
istedigim sey nedir?

2. Bu amaca ulasmak i¢in neyi, nasil soy-
lemeliyim?

Size énerdigimiz yontemi bir kag kere de-
neyin. Inaniyorum ki, elde edeceginiz sonug-
lar sizi hoslandiracak ve davranislarinizi bu
yonde gelistirmeye devam edeceksiniz.
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Bir insana her tiirlii seyi soyleyebilir-
siniz. Ama onemli olan, bunu nasil yapti-
gimzdwr

Bir ¢ok kisi, hayatta bazi seylerin hig bir
zaman soylenemez oldugu konusunda, sabit
bir fikre sahiptir. Aslhinda bu seyleri soyle-
mek ihtiyacini1 hissederler, ama icglerindeki
bazi engelleri bir tiirli asamazlar. Giinlerce
ya da yillarca, diisiinceleri bu konu etrafinda
dolasip, durur. Ama bunu disa dokemedikle-
ri i¢in, olayin bir giin kendiliginden hallol-
masini beklerler. Iste bu nedenle insanlarin
bir kismi, hayatlarini kendi iglerine kapana-
rak, kaderlerinden hosnut olmadan ve baska-
lan tarafindan anlasilamadiklan sikayetleri
ile gecirirler. Siirekli olarak da, isteklerini el-
de edememekten ve sorunlan oldugundan
yakinirlar.

insanlarn etkileme yetenegi, yalnizca on-
lar1 ¢ikariniz dogrultusunda manipule et-
mekle sinirh degildir. Bu 6zellik, aym za-
manda, kisinin kendi kendisini tatmin etme-
sine de yardimci olur. Kafaniza koydugunuz
bir amaca ulasmay1 basarirsaniz, iginizdeki
engelleri de asmis ve diger isler icin 6zgir
kalmissiniz demektir. Ancak girisilen her
isin basinda, baskalar: ile konugsmak vardir.
Bu konusmaya dogru yerinden baglamak ve
bilingli olarak istediginiz yone dogru yonelt-
mek ise, manipulatif davranisin en temel
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Ogesidir.

O halde, bazi seylerin hi¢ bir zaman ifade
edilemeyecegine inanan bir kimse, aslinda

hi¢ bir zaman baska bir insan1 kendi ¢ikarlan
dogrultusunda etkilemeyi de basaramaz.

Sair Ferdinand Raimund bir keresinde
soyle soylemisti: "Dil, dis gergekligi, kendi
yararimiz ve rahatimiz ugrunda degistirmek
icin vardir." Gergekten de bu isleme, hayati-
mizin her gininde rasthiyor ve tanik oluyo-
ruz. Oyleyse, dili bu amacla kullanarak, bu
durumdan kendi yararimiz dogrultusunda
bir ¢ikar saglamamiza kim engel olabilir?

Bir tamidigimin, yirmi kisi calistirdig: bir
isyeri vardi. Bunlardan muhasebede gorev
yapan birisi ile arkadasimin arasira sorunlari
olmaktayd: ve ne kadar ¢aba gosterse de,
onunla anlagmasi bir tirli mimkin olami-
yordu. Sorunu ¢6zmenin tek yolu, bu kisiyi
isinden ¢ikarmakti. Ancak arkadasim, bu so-
runu kafasinda tasimaya devam ediyor ve bir
tirld adamla konusmaya karar veremiyordu.
Aklin1 kurcalayan ve onu engelleyen sorular-
dan bazilar1 soyleydi: "Acaba isten ¢ikacagi-
m1 O0grenince, ne gibi bir tepki gosterir? Yil-
lardir burada gorev yapiyor ve bakmakla yi-
kiimli oldugu bir ailesi var. Belki de konu, is
mahkemesine intikal eder, kimbilir?"

Sonugta, durum artik dayanilamaz bir hal
aldiginda, arkadasim muhasebedeki kisiyi



Manipulasyon Ama Nasil? 281

yanina ¢agirmis ve onun isten ayrilmasini is-
tedigini soylemis. Peki bunun tizerine ne ol-
mus dersiniz? Hi¢ de umuldugu gibi trajik
sahneler yasanmamis. Tam tersine, daha ar-
kadasim durumu anlatmaya baslamadan,
adam soziinui kesmis ve bu agiklamanin ken-
dini ¢cok rahatlattigini belirtmis. Ciinkii o da,
bu isletmenin kendisine uygun bir yer olma-
digin1 disinmekteymis. -Ancak muhasebe
miidirine saygl duymasi ve onun kisiligine
olan baghligi nedeniyle, bir tirli isten aynl-
mak istegini dile getiremedigini sdyleyince,
arkadasim da oldukc¢a ferahlamis.

Durum, her zaman boyle denk diismeye-
bilir. Ama surasi bir gercek ki, birbiriyle so-
runlarn olan bu iki kisi, karsilikl1 olarak ko-
musma konusunda ¢ekingen davranmamis ol-
salardi, tam bir yi1l kendilerine eziyet etmek-
ten de kurtulurlarda.

"Bizi hedefimize kolayhkla ulastiracak
olan bir konusmay1 ni¢in basaramiyoruz?"
diye soracak olursaniz, cevabimiz: "Bunun
tek bir nedeni var, o da bilinmeyene kars
duyulan korkudur" olurdu. Ciinki hi¢ bir za-
man, karsimizdaki rakibin, bize nasil bir tep-
ki gosterecegini 6nceden bilemeyiz. Bu yiiz-
den, mahgup ve giiliing bir duruma diismek-
ten ya da yenilgiye ugramaktan korkariz. Ya-
ni konusmanin nasil gelisecegini kestireme-
digimiz icin, konusmaya hi¢ baslamamayi
tercih ederiz.
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Biitiin bu ¢ekingenlikler ve tedirginlikler
yanhs bir varsayimdan kaynaklanir. Saniriz
ki, konusmanin bas aktoru biziz ve rakibimi-
zin karsisina gecip ona "bak, senin sunu soy-
le yapmani istiyorum" demekten baska bir
sansimiz yoktur. Onun bu istegimizi reddet-
mesi ile de hersey biter. Kisaca, karsimizda
iki secenek bulunduguna inaninz: Zafer ya
da yenilgi. Ve yenilgiden ¢ekinmemiz, bizde
bir korku yaratir.

Oysa olaya manipulatif oyun acisindan
bakacak olursak, yenilgi faktériinii daha bas-
tan ortadan kaldirdigimiz igin, korkmamiza
hi¢ de gerek olmadig1 anlasilacaktir. Cinki
eger biz, kafamiza koydugumuz sonuca ula-
samasak, yani rakibimizin kararlarini istedi-
gimiz bicimde etkileyip, yonlendiremesek bi-
le, bundan rakibimizin haberi olmayacaktir.
Cinki onun hi¢ bir zaman, bizim neyi he-
defledigimiz konusunda bir bilgisi yoktur. O
halde yenilgiden ve mahgubiyetten korkma-
miza da bir gerek kalmaz.

Bu sonuca ulagmak i¢in, konusmanin bas
aktori roline, rakibimizi oturtmak zorunda-
y1z. Béyle bir durum, size belki biraz alisil-
mamis gibi gelebilir. Onun icin simdi size,
hayatinizda her zaman uygulamaniz ve kul-
lanmaniz mimkin olan alti adet 6neri sun-
mak istiyorum:

1. Konusmaniza, rakibinizin herhangi po-
zitif bir yoninu 6verek ve 6ne ¢ikararak bas-
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layin. Boylece otomatikman rakibiniz, konus-
manin bas aktéri durumuna gecgecektir. Kari-
sinin ve ¢ocuklarinin nasil olduklarini sorun.
Kravatini ya da elbisesini 6viin ve onun hos-
lanacag1 bir davranisini ¢ok begendiginizi
belirtin.

2. Bu yolla olusan pozitif atmosferi, ge-
listirmeye devam edin. Ama bu arada kendi-
nizi on plana ¢ikarmayin. Birakin orada hep
rakibiniz kalsin. Belki basta aklina "bu kisi
benden ne istiyor da, beni bdylesine methe-
diyor?" sorusu gelse bile, kendiniz icin hig
bir talepte bulunmayarak, onun bu endisesi-
ni giderin.

3. Rakibinizin ilgisini ¢ekecek bir konuda
ona sorular sorarak, olumlu atmosferi canh
tutun. Bu konunun, sizin asil ilgilendiginiz
konu ile uzaktan bir iliskisi olmasi da, iyi
olur. Rakibin ilgilendigi konuyu derinlemesi-
ne ele alirken, orada séylenenlerden, kendi
konunuza atlayabileceginiz ipuglar1 bulmaya
¢ahisin.

4. Boyle bir ipucu yakaladiginizda, akh-
nizdaki mesaji giindeme getirmeye baslaya-
bilirsiniz. Ama bunu hic¢ bir zaman "ben isti-
yorum ki" ya da "bence dogru olan" gibi soz-
ciiklerle aktarmayin. Ulasmak istediginiz ko-
nu, sizin i¢in ne kadar énemli ve hayati bile
olsa, sanki hi¢ de 6nemsemiyormus gibi dav-
ranmalisiniz. Manipulasyonun amaci, o hede-
fisiz istiyormus gibi degil de, sanki rakibini-
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zin arzusu o yondeymis ve sizi boyle dav-
ranmaya iten de kendisiymis gibi gostermek-
tir. Bu nedenle yalnizca gerekli olan seyleri
sOyleyin ve s6zilinlizi: "Sen buna ne dersin?"
gibi bir karsi soru ile bitirin.

5. Rakibiniz, konuyu reddeder bir tavra
girerse, ona buradan saglayabilecegi yararla-
11 siralayin. Bu arada, bazi olumsuz yénleri
de belirtin. Ama bunlarin, yararlara oranla
daha giigstiz veriler olmasina dikkat edin.
Boylece rakibinizde, art1 ve eksiler arasindan
~bir se¢im yaptigl imajini uyandirir ve alacagi
karar konusunda, sec¢ici davranmanin rahatli-
gini hissettirirsiniz.

6. Eger hala, onerinizi kabul etmemekte
direniyorsa, konusmay: kesin. Ama sonucu
acgik birakin ve s6ziniizi "bunu bir daha ko-
nusuruz" ya da "bu konuyu bir kere daha di-
slinsen iyi olur" gibi bir oneri ile bitirin. Ar-
tik onun bu konuyu ni¢in kabul etmedigini
ve bakis acisini iyice 6grenmis durumdasi-
niz. Geri gekilin ve nerede bir hata yapmis
olabileceginizi disinin. Kendinizi gelecek
konusmaya hazirlayin. Cinkd her zaman, da-
ha ilk girisimde basarili olmay1 bekleyeme-
yiz.

Bu alt1 oneriyi iyice ezberlemeniz ya da
not defterinize yazarak, arasira goz atmaniz
ve ilk firsatta uygulamaya ¢alismaniz, her

konusma oncesinde i¢inizde dogabilecek
olan endise ve korkulari 6nlemenin, en kolay
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yoludur. Herseyi, her zaman ve herkesle ko-
nusmak mumkin degildir. Ama eger bir ko-
nusmada kendinizi merkez kisi ya da bas ak-
tor yapmaz ve o pozisyona rakibinizi getire-
bilirseniz, hem yenilgi korkunuzu daha bas-
tan yok eder, hem de herseyi rahathkla ko-
nusabilirsiniz.
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Bir konusmay:1 kendi yararimiz dog-
rultusunda siirdiirebilmenizi saglayacak
dort etkili yontem

Hatirlarsaniz bu béliime: "Manipulasyo-
nun en etkili arac1 dildir" diye baglamistik.
Insanlarin ¢ogu, dilin ve konusmanin ikna et-
me konusunda ne denli etkili olabildigini bil-
mezler. Genellikle bizler, hedefe varmak igin
tek bir bi¢imi, yani direkt ve dolaysiz yolu
seceriz. Sozlerimize "evet", "hayir", "bunu
boyle yap" ya da "sana nasil séyliyorsam o
kadar, s6zii uzatma" gibi terimler hakimdir.
Eger bu yolla basariya ulasamaz ve istedigi-
miz sonucu elde edemezsek, sucu hemen ra-
kipte aramayi da aliskanlhk haline getirmisiz-
dir. Bazen de s6zimiizii kabul ettirmek igin,
otorite giicimiizi kullanmay: deneriz. Evet,
bu da bir yéontemdir ama, hem herkesin her
zaman uygulama imkani yoktur, hem de
uzun vadede basarisiz olma sansi ¢ok yiik-
sektir.

Su ana kadar dil ve konusma iizerine soy-
lediklerimiz, li¢inci manipulasyon kuralin-
da ele aldigimiz "ambalaj" konusunu tamam-
lar niteliktedir. Ciinku kafanizdaki hedefi,
konusmalarinizla ne kadar giizel "paketleye-
bilirseniz", rakibinizi etki altina almaniz da,
o kadar kolay olacaktir.

Baska tirli soyleyecek olursak; ele aldi-
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giniz ve islediginiz konu ¢ok énemli, ¢ok et-
kili ya da ¢ok degerli olabilir. Ama siz bunu
ayni onemde ambalajlayamiyor ve ayni etki-
de baskalarina sunamiyorsaniz, hi¢ kimse
onun degerinin farkina varamaz. Yani baska-
larinin olaya bakisi ve 6nem (ya da deger) ve-
risi, sizin onu sunusunuza baghdir. Ayrica
sizin bu konuya olan inancimz ve baghhgi-
nizdan ¢ok, rakiplerinizin onunla ilgili neler
disundikleri daha énemlidir. Bu durum, bir
onceki bolimde agiklamaya ¢alistigimiz, ra-
kibi manipulatif bir amaca yonelik bir konus-
manin merkezi haline getirmek konusunun
degerini de bir kez daha vurgulamaktadir.

Gunlik yasantimizda, kendimize ve yap-
tiklarimiza, oldugundan daha fazla bir deger
ve onem vermeye c¢alisiriz. Hatta kendimizi
baskalarinin géziinde daha da degerli kilmak
icin, kilik-kiyafetimizi ve davranislaninmizi bi-
le degistiririz. Belki hi¢ de dyle modern ol-
mamamiza ragmen, modaya uygun bir elbise
giyer, sa¢ bicimimizi ve kravatimizi bile mo-
da olan bigimler arasindan segeriz. Oldugu-
muzdan baska goérinmeye gayret ederken,
yalnizca dis gorinisumizi degil, fikir ve
diistincelerimizi de modaya uydururuz. Boy-
lece, dis ¢evrede uyandirmay: diisindugi-
miz imaji kuvvetlendirmeye gayret ederiz.
Bu durumda, lizerinde en ¢ok durulan konu,
soylediklerimiz ile karsimizdaki insanlarda
uyandirdigimiz etkinin istenilen bigimde



288 Manipulasyon Ama Nasil?

olup, olmadigidir. "Yeterince inandirici ola-
bildim mi?" "Soylediklerime inandilar mi1 aca-
ba?" "Beni ciddiye aliyorlar mi?" gibi sorular,
aklimizi1 kurcalar, dururlar. Kisaca, bizim
icin en 6nemli sey: Konusma 6gesini dogru
bicimde kullanip, diger insanlar lizerinde ar-
zuladigimiz etkiyi yaratmaktir. Bunu basara-
bilmek icin, yararlanabilecegimiz belli bagh
dort imkan vardir:

1. Bir kez "hayir" demek yerine, on kez
“evet” demek daha iyidir

Genellikle, katilmadigimiz bir karar ya da
bir durumla karsilastigimizda, olay1 kesin
"hayir" cevabi ile bitirmeyi tercih ederiz.
Boylelikle de bu olay, bizim agimizdan ka-
panmis olur. Artik ondan uzaklasmak kolay-
dir ve bu konu, bizim igin bir yik ya da so-
run olmaktan ¢ikmistir. Peki ama, ayni duru-
ma bir de bizi etkilemek amaciyla bu ise kal-
kisan ve boylece kendisine avantajli bir ko-
num saglamaya c¢alisan kisi agisindan baka-
cak olursak, neler goriiriz acaba?

Yanimizdan, yenilgiye ugradig: duygusu
ile ayrilacagi kesindir. Belki bu durumu cid-
diye almayacaktir. Ama biiyik bir ihtimalle
kendisini asagilanmis hissedecek ve daha
sonra bizden bu durumun acisini1 ¢ikarmaya
¢alisacaktir. Giiniin birinde, bizim onu etkile-
mek istedigimiz bir durumda da, biitlin ¢aba-
larimiza ragmen, goriislerimize katilmamasi-
n1 beklemek normal olacaktir. Clinki bizim
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ona sundugumuz avantajlar ve etkileme yén-
temleri ile gergekten ilgilenmek yerine, kafa-
sinin iginde yer etmis olan: "Simdi elime diis-
tiin, sira bende. Sana ayni cevabi vereyim de
gor" disiincesi ile hareket etmeyi sececektir.

Saninm, boylesi olaylar ile hepiniz en az
bir kez karsilagsmigsinizdir. Boyle ters ve red-
dedici davranmanin, pek bir ise yaramadigi-
na inanmaya basladigimdan beri, bir arkada-
simin su sozlerini uygulamaya ¢alismakta-
yim: "Hayir s6zciigi bana, yaralayicl ve agik
bir kapi1 birakmadan isi bitirici bir 6zellige
sahipmis gibi geliyor. Karsimizdaki insanla
aramizdaki iliskiyi aninda kesip, kopartiyor.
Oysa "evet", insanlar arasindaki iliskileri ge-
listirici, yapic1 ve birlestirici bir 6zellik tasi-
yor. Karsinizdaki insan farkh bir goriiste bile
olsa, sizinle olan iliskisinde bir kopma olmu-
yor. Bu nedenle goriusiiniiz "hayir" bile olsa,
onu "evet" ambalajinda sunun. "Hayir" diye-
rek, kestirip atmak yerine: "Evet, tamamen
size katiliyorum, ama..." ya da "evet bu ¢ok
dogru, ancak..." gibi yaklasimlarda bulun-
mak, size hedefe ulasma yolunda yardimci
olur.

2. Rakibi, eski bir taktikle, yani "bléf" ya-
parak etkileyin

Bazen bir kimseden 6grenmemiz gereken
bir bilgi ya da bir enformasyon olmasina rag-
men, bu kisi bize bunu aktarmak istemeyebi-
lir. Onu kendiliginden konusmaya razi ede-
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meyiz, sordugumuz sorulara da tatmin edici
cevaplar alamayiz. Bu durum 6zellikle, soru-
lara cevap vermek istemeyen kimselerle ro-
portaj yapan gazetecilerin basina gelir. Tec-
ribeli muhabirler boyle bir durumda, tipki
bir poker oyuncusu gibi davranirlar, yani
blof yaparlar. Sanki konustuklar1 kisinin
aleyhinde bazi gizli seyleri biliyormus gibi
bir tutum icgine girerler:

"Duyduguma gore, siz..." ya da "sizin,
icin ...... diyorlar, dogru mu acaba?" gibi yak-
lasimlarla, konuyu istedikleri alana getirmeyi
basarirlar. Yapilan denemeler, bu taktigin iyi
uygulandiginda, sonu¢ verdigini gostermis-
tir. Rakip, kendini savunmak zorunda kaldi-
gin1 hissettigi icin, hakh ¢ikmaya ¢ahsirken,
soylemek istemediklerini de, agzindan kagir-
mak durumunda olmaktadir.

3. Rakibin hayal giiciine hitap edin ve si-
zin ona kabul ettirmek istediginiz seyi, gozle-
rinin éniinde canlandirmasini saglayin

Reklamcihikta eski bir kural vardir. Bu ku-
ral séyle der: "Anlaml bir resim (ya da go-
rinti) bin soézcige bedeldir." Ayni kural, ma-
nipulasyon oyununda da gecerlidir. Bu ne-
denle, bazi1 durumlarda rakibinize kabul et-
tirmeyi disiindiginiiz seyi, onun hayal ede-
bilmesini saglamaniz gerekebilir,

Gazetede sayfalarca bir haber okudugu-
muzu varsayalim. Bir de ayni1 haberin, yal-
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nizca 60 saniyelik televizyon filmini gordu-
gimizi disinelim. Acaba hangisi hafiza-
mizda daha iyi yer etmistir dersiniz? Hig
siphesiz, televizyondaki haber daha kalici
olmustur. Ama karsilikli bir sohbet sirasinda,
elimizde boyle bir film gésterme imkani yok-
tur. Bu nedenle, rakibi etkilemek igin yapabi-
lecegimiz tek sey, onun hayal giiciini hare-
kete gecirerek, anlattigimiz konuyu, gozleri-
nin oninde canlandirabilmesini saglamaktir.

Yillarca 6nce, mahkeme salonunda bir
davayi izlerken yasadigim olay, hala gozleri-
min 6ninden gitmez. Sanik, bir trafik kazasi-
na sebebiyet vermesi nedeniyle, suglaniyor-
du. Hikimin, durumun yeniden anlatilmasi
talebi tzerine taraflar birbirleriyle c¢elisen
ifadeler verince, sanik, hiakimin masasina
dogru yiliridi ve cebinden bir kag kibrit ¢o-
pu ile bozuk para ¢ikardi. Bunlari hakimin
onindeki masanin lzerine dizerek: "Bakin
hakim bey, bu benim arabam, su ¢ bozuk
para da yolun kenarinda duran ti¢ tane yaya"
diye olay! anlatmaya basladi. Bunun tizerine,
suclayan tarafin avukati da masaya yaklasti
ve diger arag niyetine, bir kibrit ¢copu de o
koydu. Daha hdakimin bir sey sdylemesine fir-
sat kalmadan, sanik masanin izerini kaza
mahalli haline getirmisti. Olay oylesine renk-
li bir hale gelmisti ki, iki tarafin avukatlar
da masanin basinda toplandilar. Oraya ko-
nulmus olan paralar ve kibrit ¢oplerini hare-
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ket ettirerek, olay: tartismayi basladilar. Ki-
saca, sanik kendi distiincelerini daha iyi an-
latip, kendini savunabilmek icin, ¢ok basit
araclarla, olaylr hikimin goézlerinin 6niinde
canlandirmay: basarmisti.

Siz de, benzeri durumlarda, inandirici
olabilmek amaciyla, sozlerinizi bu tirli go-
rintili 6rneklerle desteklemekten ¢ekinme-
yin.

4. Ayrintilari, cok énemliymis gibi goste-
rerek, rakibi sasirtin

Manipulasyon oyununda, kisiler birbirle-
rini karsihikli olarak etkilemek ve ikna etmek
icin ¢cabalarken, rakibe kendi taktigini kabul
ettirebilen taraf, biiyiik bir avantaj elde eder.
Bu konuda politikacilarin kullandig: ve rakip-
lerini tedirginlige yonelten bir taktik vardir.

Rakip, butin delillerini tesbit ettigi ve
karsi ¢ikilmasi mimkiin olmayan bir konuyu
gindeme getirdiginde, kendisini glvende
hissedecektir. Clinki karsisina, ayni gligte
baska bir delil ¢ikartilmasi s6z konusu degil-
dir.

Bu durumda, bizi utang¢tan kurtaracak tek
care, yapilacak olan kiicuik bir hiledir. Raki-
bin ortaya koydugu konuya hi¢ deginmeden,
itiraz edilebilecek olan kiigtik bir ayrinti bu-
lup, bunun tizerine yiiklenilmelidir. Séyle bir
kars1 ¢ikisin, rakibi sasirtacagindan hig¢ kus-
kunuz olmasin: "Evet, soyledikleriniz gercek-
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ten de etkileyici. Bunu ifade edis bigiminizi
begendigimi de eklemeliyim. Ama, atladigi-
niz kigik bir nokta var. Belki bu, ilk anda
basit bir detay gibi goziikebilir. Ancak, biti-
nin, bu detaylarin birlesmesinden olustugu-
nu da, unutmayin. Atladiginiz noktanin, bii-
tin tezinizi ¢lriitecek bir delil oldugunun
farkinda misiniz?"

Rakibiniz, bu so6zler iizerine merakla, si-
zin hangi ayrintiya degineceginizi beklemeye
baslayacaktir. Diisiinceleri, konsantre oldugu
konudan kopmus ve baska bir alana kaymis-
tir. Artik burada ustalik size diismektedir.
Ele gecirdiginiz bu ayrintiyi, nasil ve ne ka-
dar etkileyici bir bicimde sunarsaniz, tartis-
manin odak noktasini rakibinizin istedigi
alandan, sizin tercih ettiginiz bir alana aktar-
maniz o kadar kolay bir hale gelecektir.

Burada verdigimiz dort ornek, aslinda
uygulanabilecek bir ¢ok ihtimal arasindan
secilmis olan bir ka¢ tanesidir. Konusmanin,
bir manipulasyon araci olarak kullanilmasi,
herkesin kendi stiline uygun bi¢imler alarak,
¢ok cesitli goriniimlere birinebilir.

Sekizinci ve sonuncu manipulasyon kura-
Iinin, konusmanin ve dilin biling¢li ve de he-
defe yonelik bicimde kullanilmasina ayrilmis
olmasi, bir rastlanti degildir. Elimizdeki
imkanlar1 ne kadar basari ile kullanabilirsek,
size bu kitapta anlattigimiz yontemlerden de
o denli faydalanabiliriz. Yalnizca okumak de-
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gil, bunlan hayatin icinde ve pratikte de kul-
lanabilmek; en azindan, bize karsi kullanildi-
ginda farkina varabilmek gerekir. Sonug ola-
rak, sunu sdéylemeliyim: Manipulasyon oyu-
nunda basarih olabilmek ve rakiplerimizi, is-
tedigimiz dogrultuda etkileyip, yonlendire-
bilmek, yani onlari kullanabilmek igin:

1. Surekli olarak icinde yasadigimiz ma-
nipulasyon oyununun odgeleri arasindaki bag-
lantilari, yani sistemin nasil isledigini bilmek
ve ayrica

2. Bu bilgiyi pratige, yani uygulamaya do-
kerek, kullanabilecek tecriibeye sahip olmak
gerekmektedir.



Sonsoz

Bu kitabi, basta da belirttigim gibi, birkag
sayfasini okuyup, bir kenara birakmaniz igin
yazmadim. Eger kitaptan yararlanmak isti-
yorsaniz, onu ara sira yeniden okuyun. Boy-
lece hergiin, siirekli olarak karsi karsiya gel-
diginiz rakiplerinizle manipulasyon oyununu
oynarken, bazi yeni gilicler ve bilgiler edinme
sansiniz artar.

Kendinizi, usta manipulasyoncular tara-
findan ¢evrilmis ve caresiz olarak, onlarin
yonlendirdikleri bigimde yasamak zorunda
bulunan "kiiclik ve zayif" bireyler olarak gor-
meyin. iste bizi asil gii¢siiz ve edilgen kilan,
bu tirli korkulann iginde kalmak ve bir ke-
nara sinmektir. Clinki Uzerimizdeki bu ma-
nipulatif etki ile nasil miicadele edecegimizi
bilememekteyiz. Iste bu kitap size, manipu-
lasyon oyununun kurallarint goéstererek,
bunlar1 kendi lehinize nasil kullanabilecegi-
niz konusunda oneriler getirmektedir. Boyle-
ce siz de, "oyunu kurallarina gére oynamak"
sansina sahip olmaktasiniz. Bu durumun, ce-
saretinizi arttirici bir etki yapacagini umuyo-
rum.

Bugiine dek manipulasyon oyunu konu-



296 Manipulasyon Ama Nasil?

sunda boyle kapsamli bir bilgiye ulasmamus
olan bir kimsenin, kisa siirede, burada anlati-
lanlar uygulamaya gecgirmesini beklemek,
yanlis olur. Bu, ¢cok dnemli de degildir. Asil
hedefimiz, énce herkesin, oyunun isleyis bi-
¢imini 6grenmesi sonra da kendi tipine, ka-
rakterine, stiline ve kalitesine uygun olan uy-
gulamalari kendisinin bulmasini saglamaktir.
Bir kimsenin, kendi becerilerinden birisini
bile miikemmele ulastirabilmesi, o insanin
hayatinda ¢ok 6nemli ve olumlu degisiklikler
yaratacaktir.

Kitabimiz ve ileri siirdigtiimiiz fikirler,
bilimsel olma iddiasinda ve isteginde degil-
dir. Burada anlattiklarimiz, benim kendi cev-
remdeki insanlarla olan iliskilerimin ve ken-
di yasadiklarimin bir sonucudur.

Kitabi bitirmeden 6nce, bana bunlar dii-
slinme ve yazma firsatini veren, biitiin tani-
diklarima tegekkiir etmek istiyorum. Bunlara
esim ve cocuklarim da dahil. Ayrica, bu kita-
bin olusmasinda ¢ok degerli katkilan bulu-
nan dostum Dr. Sepp Gasser'e de minnet
duygularimi sunuyorum.



Yeteneklerinizi gelistirmek, ideallerinize ulas-
mak ve 6zgir bigimde yasamak mi istiyorsunuz?

O halde insanlari*etkileyip, istediginiz dogrul-
tuda yonlendirme sanatini, yani manipulasyonu
6grenmeniz gerekir. Glnku daha dogdugumuz an-
dan itibaren, cevremizdeki herkes bizi manipule et-
meye ve istedigi bicimde yonlendirmeye calisir.

Toplumsal hayatin vazgecilmez bir pargasi
olan manipulasyon oyununun kurallarini bilmek ve
bunu, baskalarini kendi isteklerimiz dogrultusunda
yonlendirmekte kullanmak, bizi glglu kilacaktir.

e Dislncelerinizi dogru ambalajinda sunabil-
mek,

e Rakibinizin zayifliklarindan yararlanabilmek,

e Aile, devlet ve toplum gibi otoriteler karsisin-
da ezilmeden kendi fikrinizi savunabilmek,

e insanlari etkilemek ve onlari istediginiz dog-
rultuda yonlendirebilmek igin,

Kirschner'in 8 derste anlatip agikladigi "Mani-
pulasyon Ama Nasil?" adli oyunun kurallarini 6g-
renmeniz gerekiyor.
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