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Felsefe ve
bilimde
algi1 yonetimi

ENIS DOKO

FELSEFECILER ALGI
YONETIMINDE KULLANILAN
KOTU ARGUMANLARI
“SAFSATA” BASLIGI ALTINDA
TOPLAMISLARDI. CAGDAS
PSIKOLOJi BUNA “BILISSEL
ONYARGILAR?” iSIMLI YENI

BiR KATEGORI EKLEDI. BU
ONYARGILAR ALGIMIZI
YONETMEDE EN COK
KULLANILAN ARACLARDANDIR VE
NE YAZIK Ki EVRENSEL OLARAK
HEPIMiZDE MEVCUTTUR.




agimiz zihinleri

avlama cag. Sirket-

lerden, devletlere,

medya devlerinden,

influencer’lara

herkes bir sekilde
algimizi etkilemeye, bize Urin
satmaya ya da belli gorusleri
kabul ettirmeye calisiyor. Bunu
yapmanin en hizli ve kestirme
yolu aklimizi devre disi birakarak
bizi duyqusal ya da baska irras-
yonel yontemlerle ikna etmektir.
Aristoteles’ten beri felsefeciler
bu algi yonetimi stratejisinin
farkindadir ve “retorik” basligi
altinda incelerler.

Felsefeciler algi yonetiminde
kullanilan koti arglimanlari “saf-
sata” bashgi altinda toplamis-
lardi. 20. ylizyilda felsefecilerin
yaptig safsata listesine, cagdas
psikoloji “bilissel onyargilar”
isimli yeni bir kategori ekledi.
Bilissel onyargilarin incelenmesi
“davranisci ekonomi” isimli yeni
bir alanin dogmasina yol acti. Bu
onyargilar algimizi yonetmede
en cok kullanilan araglardandir
ve ne yazik ki evrensel olarak
hepimizde mevcuttur.

Bilissel onyargilari anlamak icin
Nobel ekonomi 6dili sahibi
Kahneman’in “iki sistemli di-
stince modeli”ni anlamak yararli
olacaktir. iki diisiince sistemine
gore hepimiz iki farkli duisiince
sistemi ile disunuriz. Sistem 1,
hizli ve sezgisel duslinme siste-
midir. insanlari gérdiigiimiizde
hizl sekilde eforsuz olarak onlari
tanimamizi saglayan sey Sistem
1°dir. Sistem 1 ayrica dis firca-
lama, ara¢ kullanma gibi otoma-
tiklestirdigimiz isleri de kontrol
eder. Sistem 1 otomatik calisir,
biling disidir, kontrol edilemez,
durdurulamaz, otomatik pilot
gibi calisir. Hem fiziksel, hem
zihinsel efor gerektirmez ve ayni
anda birden fazla is yapabilir.
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Sistem 2, “34x23” denkleminin
sonucunu hesaplarken kullandi-
gimiz bilissel sistemdir. Sistem
2 yavastir, efor ve dikkat ister,
hem fiziksel, hem de zihinsel
olarak yorucudur. Kaslar kasilir,
kalp atisi artar, goz bebekleri
buyur. Sistem 2 iradeye baghdir,
bilin¢lidir, dikkat ve konsantras-
yon gerektirir. Sistem 2 yavastir
ve ayni anda birden fazla is
yapamaz. Sistem 1 uyanikken
her zaman aktiftir, bilin¢cdisi cogu
seyi bizim icin karar verir ve
kapatamayiz.

Bilissel onyargilarla algi
yonetimi

Surekli aktif olmasi ve bilissel
zorlayici olmamasindan dolayi
aslinda ¢ogu kararimizi bizim
icin sistem 1 verir. Sistem 2 sa-
dece zorlandigimizda ve ihtiyag
duydugumuzda devreye girer.
Ancak genelde son sozl soyler.
Sistem 1 daha motive edici ve
yaraticidir, sezgiseldir, ancak
mantik hatalarina ve maniptlas-
yonlarina daha aciktir.

Bilissel onyargilar karar verirken
ortaya ¢ikan rasyonel olmayan
sistematik davranislardir. Bilissel
onyargilar Sistem 1’in verdigi
hizli ama yanlis/irrasyonel yar-
gilardir. Bunlar tiim insanlarda
ortaya cikan, normal psikolojik
durumlardir. Buradaki onyargi
terimi, irkgilik, cinsiyetcilik gibi
adaletle ilgili onyargilarla karis-
tirlmamalidir. Bunlarin bilissel
onyargilarla iliskisi olabilir ancak
burada 6nyargi kelimesi bu an-
lamda kullanilmamaktadir.

Kararlarimizin niteligini ve isabet
seviyesini ylkseltmek icin bi-
lissel 6nyargilari tanimaya ve on-
lardan kurtulmaya calismaliyiz.
Clinku algilarimizin maniptilasyo-
na en acik oldugu alanlardan biri
burasidir. Bu yazimizda algimizi
maniptlile etmekte en cok kullani-

lan birkac bilissel onyargiya g6z
atacagiz.

Medya ve sosyal medya algimizi
yonetmek icin “bulunma onyargi-
s1” olarak bilinen bilissel 6nyargi-
yI kullanir. Bulunma 6ényargisi bir
olayin gerceklesme olasihigini ya
da sikh@ini aklimiza gelen 6rnek
sayisina bakarak karar verme-
ye verilen isimdir. Mesela size
gore su dort meslek grubundan
hangisinin esini aldatma olasi-
g verilere gore daha fazladir:
Oyuncu, gazeteci, politikaci, ban-
kac. insanlarin cogu politikaci

ya da oyuncu der. Oysa aldatma
ihtimali en ylksek meslek grubu
bankacilardir. Politikacilarin ve
oyuncularin aldatma oykiileri
medyada konusuldugu i¢in daha
cok akla ornek gelmekte ve bu
yuzden onlarin daha cok aldatti-
gini distinmekteyiz.

Bir 6rnek daha... Size gore en
tehlikeli meslek hangisidir?
Polislik, insaat ustaligi, balkgilik,
tarimcilik. Codu insan insaat us-
talig1 ya da polislik der, oysa ba-
likcilk ve tarimcilikta 6lim orani
daha fazladir. Tarimciligin ya da
balikcihgin tehlikelerini canlandi-
ramadigimiz i¢in onlari tehlikeli
gormeyiz. Mesela ugak korkusu,
bulunma 6nyargisinin sonucu-
dur. Ucakta 6lme ihtimalimiz 11
milyonda 1 iken, araba kaza-
sinda o6lme ihtimalimiz 5 binde
1°dir. Buna ragmen ucaktan ¢ok
daha fazla korkariz, cunku ucak
oltimleri dramatik/duygusaldir
ve haberlerde belirgin bir sekilde
yer alir.

Capa etkisi

Bulunma 6nyargisi algimizi
yonetmekte en cok kullanilan
bilissel yanilgidir ¢linki kolaylikla
insanlari yaniltmada kullanilabi-
lir. Birincisi daha yakin zamanda
yasadigimiz hadiseler daha
kolay akla gelir, dolayisiyla yakin



hadiselerin olusturdugu tehdit ve
gerceklesme ihtimalini yiksek
goriiriiz. ikincisi daha sik karsi-
lastigimiz olgular daha cok akla
gelir, ama bizim ¢cevremiz geneli
yansitmayabilir. Gruplar kendi
takipgilerini bu sekilde radikal-
lestirebilir, belli bir tehdidi abart-
malari i¢in yonlendirilebilirler.
Tek yapilmasi gereken stirekli bir
olgudan s6z etmek. Uclinciisii
bir olay duyqusal olarak ne kadar
daha etkileyiciyse o kadar ¢cok
akla gelir. Sinema ve haberler
belli olaylari duygusal bir sekilde
sunarlarsa, insanlari ¢cok da ciddi
olmayan bir olayi tehdit olarak
gormeleri icin kolayca kosullan-
dirabilirler.

Algi yonetiminde kullanilan en
etkili bilissel onyargilardan biri
“capa etkisi”dir. Karar verirken
ilk duydugunuz ya da son hatir-
ladiginiz bilgiye bagh kalarak ce-
vap vermeye “capa etkisi” denir.
Capa etkisini anlamak icin birkag
deneye goz atalim. Kahneman ve
ekibi San Fransisco’da insanlari
iki gruba ayirir ve sekoya agacgla-
rina bakip yuksekliklerini tahmin
etmelerini ister.

1. gruba su soru sorulur: “Se-
koya agaci 1200 fitten uzun

mu kisa m1?”; 2. gruba ise su
soru sorulur: “180 fitten uzun
mu kisa m1?” Sekoyalar 300 fit
civarinda uzunluga sahiptir. Bi-
linen en uzun sekoya 380 fittir.
Sorulardan sonra grubun sekoya
agaclarinin uzunlugunu tahmin
etmesi istenir. 1. grubun ortala-
ma cevabi: 844 fitken, 2. grubun
ortalama cevabi: 282 fit olur.
Sorulan soruda verilen rakam
dogrudan tahminleri etkilemistir.

Bu deney defalarca tekrar edilir.
isin ilging tarafi tahmini etkileyen
sayilarin tahmin edilen seyle
ilgili olmak zorunda olmamasi-
dir. Mesela, Dan Ariely, George
Loewenstein ve Drazen Prelec’in
2006 Sloan isletme Okulu’nda

yaptigi deney bu fenomenin gu-
zel bir 6rnegidir. Ariely ve ekibi
ogrencilere bir kagida kimlik
numaralarinin son iki numarasini
yazmalarini ister. Daha sonra
ogrencilere klavye, tasarim kita-
bi, ¢ikolata kutusu gibi nesneler
gosterilir ve bu driinlere fiyat
bi¢cmeleri istenir. Bicilen fiyat-
larla yazilan numaralar arasinda
korelasyon vardir, biliylik numara
yazanlar, yani kimlik numarasi-
nin son iki rakami buyuk olanlar
daha yliksek fiyat onermislerdir.
Yazdiklari numara capa etkisi
yapmistir.

Sistem 1’i etkileyen capa etkisi
algimizi yonetmede hem devlet-
ler, hem de sirketler tarafindan
etkin bir sekilde kullanilir. Alisve-
riste eski yuksek fiyatin etikete
konmasi bizde capa etkisi yapar.
Uriiniin daha degerli oldugu ka-
naatine variriz. Eski fiyatin hala

tirinde durmasinin nedeni budur.

Satislarda ilk fiyat cok etkilidir,
hem satici hem alici bu rakam-
dan etkilenir. Ekonomi degisken-
lik gosterse de maaslar gecen
yillara bakilarak hesaplanir, yine
proje bitimi ile ilgili verilen siire-
ler dogrudan algiy! etkiler. Capa
etkisi felaketlerdeki algi yoneti-
minde de kullanilir. Felaketlerde
ilk aciklanan kayip rakamlari
genellikle bilingli sekilde diisuk
aciklanir, béylece zihnimiz o ra-
kama capa atar ve tepkimiz daha
az olur. Yine se¢imlerde genelde
kaybeden partiler se¢menlerini
etkilemek icin basta kendi lehine
daha yuksek rakamlar verirler.

Yemleme etkisi

Algi yonetiminde kullanilan bir
diger bilissel 6nyargi “yemleme
etkisi”dir. Yemleme etkisi bir
goriinti ya da ses gibi bir uya-
ricinin baska bir uyariciya etki
etmesine verilen isimdir. Etki

ALGI YONETI-
MINDE KUL-
LANILAN BIR
DIGER BILIS-

SEL ONYARGI

“YEMLEME
ETKISI"DIR.
YEMLEME
ETKISIi BIR
GORUNTU YA
DA SES GiBi
BIR UYARICI-
NIN BASKA
BiR UYARICIYA
ETKi ETMESI-
NE VERILEN
iSIMDIR. ETKi
OTOMATIK
VE BILINCDISI
GERCEKLESIR.

otomatik ve bilincdisi gercekle-
sir. Yemleme etkisini anlamak
icin 1996 yilinda John Bargh
grubunun yaptigi bir deneye goz
atalim. 34 katihmc u¢ adet rast-
gele gruba dagitilir ve katilimci-
lara 30 adet “dil yeteneklerini”
test ettigi soylenen soru verilir.
Katilmcilardan istenen sey
kelimeleri karistiriimis climleleri
duzeltmeleridir, ancak aslinda
test edilen sey dil yetenekleri
degildir. Birinci gruba kaba,
ikinci gruba kibar, lictincii gruba
notr kelimeler verilmistir.

Testten sonra katilimcilar
kesebilecekleri bir konusmaya
maruz birakilirlar. Merak edilen
sey maruz birakilan kelimelerin
kisinin davranisini etkileyip et-
kilemedigidir. Deneyde kaba keli-
melere maruz kalanlarin yiizde
65’i konusmay! keserken, notr
kelimelere maruz kalanlar icin bu
rakam yuizde 40 atlinda iken, ki-
bar kelimelere maruz kalan grup
icin ylizde 20’nin altinda kalir.
Kibar kelimelere maruz kalmak,
kibar davranisi tesvik etmis gibi
gozukmektedir.

Bargh bir baska deneyde kati-
limcilari bu sefer iki gruba boler,
yashlikla ilgili ve notr kelimelere
maruz birakir. Deney sonunda
yaslilikla ilgili kelimelere maruz
birakilanlarin daha yavas yiri-
dugu gozlemlenir. 2000 yilinda
Arizona’da yapilan bir deneyde
okullarin lehine bir yasa ile ilgili
secim yapildiginda, oy verme
yeri okul olunca oylarda belirgin
bir yiikselme gerceklesir. Okulu
gormek okullar lehindeki yasala-
ra oy verme egilimini arttirmistir.

Son bir deneyden daha s6z
edelim. Bu deneyi Nobel eko-
nomi o6dulli psikolog Daniel
Kahneman British Universitesi
mutfaginda yapmistir. Mutfakta
alinan cay ve kahvenin parasi
goniillii bir sekilde birakilan kutu-
ya atilmaktadir. Kutu Ustiinde



tavsiye edilen ucret bilgileri

yer almaktadir. Arastirmacilar
kutunun Ustune bir hafta cicek,
diger hafta da insan gozu resmi
koyarlar. istisnasiz g6z konan
her hafta onceki haftaya gore
daha cok para toplandigi gordilur.
Goz konan haftalarda ortalama-
da lc kati fazla para toplanir.
Arastirmacilara gore gozleri
gormek biling altina “gozleniyor-
sun” yemlemesinde bulunarak
daha cok para konmasina neden
olmustur.

Cerceveleme etkisi

Yemleme etkisi sadece gorsel
ya da isitsel uyaranlarla olmaz,
koku da davranislarimizi etkiler.
Ornegin giizel koku olan ortam-
larda insanlarin yabancilara lg¢
kati daha ¢ok yardim ettigi goz-
lemlenmistir. Diger taraftan kotu
koku olan odalarda cok daha
kati ahlaki davranislar sergileriz.
Koku alisveris yapmaya gotiiren
onemli bir faktordiir, o yilizden
diikkanlar yapay “yeni Uriin
kokusu” sikarlar, restoran ya da
pastaneler nefis kokular yayma-
ya 6zen gosterirler. Yemleme
etkisi maruz kaldigimiz cevrenin,
kibar ve ahlakli insanlarla vakit
gecirmenin 6nemini ortaya koy-
maktadir. Algimiz farkinda olma-
dan cok sayida faktor tarafindan
etkilenmektedir.

Son olarak ele almak istedigim
bilissel onyargi “cerceveleme
etkisi”dir. Diyelim ki bir kdye bir
hastalik bulasacak. Hastaligin
600 kisiyi oldiirmesi bekleniyor.
Hastalikla ilgili iki olasi onlem
var. Onlem 1: 200 kisi kurtu-
lacak. Onlem 2: 1/3 ihtimal ile
600 kisi kurtulacak, 2/3 ihtimal
ile kimse kurtulamayacak. Hangi-
sini secersiniz? insanlarin cogu
onlem 1°i seger. Ayni soruyu

bir de soyle soralim, diyelim ki
bir koye bir hastalik bulasacak.
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Hastaligin 600 kisiyi oldiirmesi
bekleniyor. Hastalikla ilgili iki
olasi 6nlem var. Onlem 1: 400
kisi 6lecek. Onlem 2: 1/3 ihtimal
kimse 6lmeyecek, 2/3 ihtimal ile
600 kisi olecek. Simdi hangisini
segersiniz? Cogu insan burada
onlem 2 secmektedir.

Sorunun sorulus bicimi degis-
tiginde, soylenen sey degis-
memesine ragmen insanlarin
tepkisi degismektedir. Cerce-
veleme etkisi insanlarin verilen
bir tercih karsisinda tercihin
sunulus bicimine bagli olarak
(pozitif-negatif, kar-zarar) farkl
karar verdigi bilissel onyargiya
verilen isimdir. insanlar kesin
kazanimlari, muhtemel kayipla-
ra kabul ederler. insanlar kesin
kazanimlari, muhtemel kayiplara
tercih eder, muhtemel kayiplari
kesin kayiplara tercih ederler.

0 ylizden soru ya da ifadeleri
kazanglar cinsinden ifade etmek,
insanlarda daha olumlu tepkiye
neden olur.

James Druckman 2001 yilinda
yaptidi bir ankette insanlarin
yuzde 95 is oranini, yuzde 5
issizlik orani 6ngoren ekonomik
politikaya tercih ettiklerini tespit
etmistir. Evet, ikisi ayni seyi
soyliyor! Diyelim ki ameliyata
girecek bir doktorsunuz. Hasta-
nizin ameliyati kabul etmesini
istiyorsaniz ameliyatin basari
sansini soyleyin, kabul etme-
mesini istiyorsaniz basarisizlik
oranini. Muhtemelen hastanizin
algisini basarih bir sekilde mani-
plle ettiniz.

Peki, bilissel 6nyargilardan nasil
korunacagiz? Bu sorunun cevabi
muistakil bir yazi gerektiriyor.
Ama her karar ya da gelistirdi-
giniz kanaatle ilgili “acaba hatali
olabilir miyim” sorusunu sorup,
aleyhte gerekceler aramak etkin
bir stratejidir. Bu Sistem 2’yi
devreye sokacak, hata yapma
ihtimalinizi azaltacaktir.

INSANLAR KESIN
KAZANIMLARI,
MUHTEMEL
KAYIPLARA TERCIiH
EDER, MUHTEMEL
KAYIPLARI KESIN
KAYIPLARA
TERCIiH EDERLER.
O YUZDEN SORU
YA DA iFADELERI
KAZANCLAR
CINSINDEN iFADE
ETMEK, INSANLARDA
DAHA OLUMLU
TEPKIYE NEDEN
OLUR.




