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Poets & Quants’in hazirladigi "40 Yas Alti En lyi 40 Aka-
demisyen" listesine girmenizden 6tiry tebrik ederiz.
Bu kurum, aday gosterilme ve secilme sureci ile biraz
bilgi alabilir miyiz sizden? Neler hissettiniz?

Cok tesekkir ederim. Bu listede yer almak ve bu gizel ha-
beri sizlerle paylasabilmek benim icin de ¢ok biyuk bir
mutluluk ve gurur oldu. Poets & Quants her yil hem din-
yadaki okullari, okullarin sundugu programlari hem de
akademisyenleri degerlendiren ve her yil en iyiler listesi
hazirlayan bir kurum. Bu listenin 6nemi, tamamen bagim-
siz bir kurulus tarafindan tim dinyadaki Universiteleri
kapsayacak sekilde yapilmasi. Bir diger 6zelligi de listeye
girebilmekicin, dersinizi almis 6grencilerin ve alaninizdaki
diger akademisyenlerin tamamen gonill bir sekilde, sizi
aday gostermesi gerekli. Ogrencileriniz ve diger akade-
misyenler, sizin bu listeye girmeye layik oldugunuzu disi-
nUyorlarsa, sizin icin bir aday gosterme mektubu yazip,
bunu Poets & Quants’a gonderiyorlar. Tim bu adimlarin
uzun ve emek gerektiren bir sireg olusu ve listenin bagim-
siz sekilde degerlendirilmesi, bu 6duli ¢ok anlamli kiliyor.
Bu yil 2000'i askin aday gosterilmis, en son 160 akademis-
yene kadar elemeler yapiimis. En sonunda da en iyi 40
akademisyene ulasiimis. Bu degerlendirmelerde sizi aday
gosteren mektuplarin sayisi ve icerigi ¢ok etkili oluyor.
Ben de &zellikle 6grencilerimin ve meslektaslarimin beni
aday gostermesinden dolayi ¢ok mutlu oldum. Ben dok-
torami heniz Ug yil 6nce tamamlamis yeni bir akademis-
yenim. Bu kisa zamanda bu 6dile layik gérilmek, 6zellikle
6grencilerimin, verdigim derslerin icerigi ve sinifta kurdu-
gumuz bagileilgili soyledikleri gizel s6zler beni ok mutlu
etti. Bir de bu 6dil0 alinca, Glkemizde de arastirmalarimi
paylasabilme sansim oldu. Bir¢ok canli yayinla arastirma-
larimizi anlatabilme firsatina eristim. Gergekten hem
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Universitelerden geng arkadaslarimiz hem davranissal bi-
limlere ilgi duyan bir¢ok izleyici bana ulasti. Bu gizel ha-
beri ve arastirmalarimizi paylasabilmek benim igin ger-
cekten en biyuk mutluluk. Cok mutlu oldum ve bana gos-
terilen ilgiye de sizin araciliginizla sonsuz tesekkir ede-
rim.

Akademisyenliginizin yani sira stand-up komedyenlikle
ilgileniyorsunuz. Bu iki meslek birbirini nasil besliyor?
Mizah sizin icin kicUkliginizden beri bir ilgi alani
miydi ve ABD’de olmak bunu nasil etkiledi?

Evet, ben ayni zamanda stand-up komedyenim. Mizah ve
davranigsal bilimler gercekten birbirini tamamlayan alan-
lar, ¢Unkd her iki alanda da “Ne islemiyor, sorun nerede?”
sorusunu soruyoruz. Eger dinyada her sey harika olsaydi,
tim insanlar her zaman dogru karari verebilselerdi, ko-
medi ya da sosyal bilimler olamazdi. Davranissal bilim-
lerde deneyler yaparak bu yaniti ariyoruz, stand-up kome-
dide ise bazen abartarak, bazen kendimizle dalga gece-
rek, bazen ironiile bu yanlishgi gézler 6nine seriyoruz. Ve
tabii her iki alanda da isin 6zU tamamen insan dogasi. Mi-
zah benimigin her zaman bir ilgi alaniydi, profesyonel ola-
rak stand-up ile iki yildir ugrasiyorum. Ama beni ¢ok uzun
zamandir taniyan hi¢ kimse bunu duyunca sagirmiyor. On-
celikle ailem, daha sonra ¢ocukluk arkadaslarim, okul ar-
kadaslarim bunu duyduklarinda, zaten beklenen bir du-
rum oldugunu soylediler, bu beni ¢ok sevindirdi ve daha
da cesaretlendirdi. Hatta yillar sonra yeniden inceledigim
ilkokul arkadaslarimin notlarinda, lise yilhigimda bile, ar-
kadaslarimin hep mizah anlayisimdan bahsettigini fark et-
tim. ABD’de olmak bunu tabi ki etkiledi. Oncelikle kome-
diyi baska bir dilde yapabilmek ve icinde bulundugumuz
kultire ya da kullandigimiz dilin esnekliklerine hakim ol-
mak gerekli. Bir de en bUyuk etkisi, baska bir Glkeye gidip
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egitim hayatini tamamlamak, orada bir hayat kurmak,
bambaska kiltirlerden insanlarin arasinda yasami insa
etme yolculugu gozlem yetenegini cok gelistiriyor. Her
detaya uzaktan bakabilme, disaridan bakip anlayabilme
ya da fark edilen farkliliklarin temelindeki sebepleri sorgu-
lama icgidisU gunlUk hayatin bir pargasi haline geliyor.
Komedi de bilim de tamamen gézleme dayali bir alan ol-
dugu icin, bunun ¢ok faydasi oldugunu disinidyorum.
Stand-up benim icin mithis bir macera, hep devam etmek
istiyorum.

Davranissal bilimci olarak ginluk hayatimizda akilcilik-
tan uzak davraniglarimizi deneylerle inceliyorsunuz.
Cok genis bir alan. Sermaye piyasalarinda sik¢a ihtiyag
duyulan davranigsal finans bile davranigsal bilimlerin
alt bir alani. Bu kadar genis bir alanda ¢alisma alaninizin
sinirlarini nasil ¢iziyorsunuz? Ornegin “mitevazilik
maskesi altinda 6vinmek” baghgini ele almayi nasil be-
lirlediniz?

Davranissal bilimler gergekten ¢ok genis bir alan, dedigi-
niz gibi finanstan, saglik alanina, hukuk alanina, hatta si-
yasal bilimlere, ekonomiye, psikoloji, sosyolojiye, islet-
meye, bircok farkl alan ile aligveriste bulunan ve uygu-
lama sinirlari ¢ok genis olan bir alan. Ben bundan dolayi
biyuk bir heyecan duyuyorum. Aslinda kendime ¢ok ¢a-
lisma alani sinirlamiyorum B insan dogasindan kaynakla-
nan ve akilcihktan uvzak olan, ancak ¢6zim bulabilecegi-
miz her tirlU sorun, benim igin bir arastirmaci olarak ince-
lenmesi, arastirilmasi, anlasiimasi gereken bir konu. Tabi
sorunuzda ¢ok haklisiniz, ¢inki o kadar ilging konu ve
arastirma sorusu var ki, zaman yetmiyor, bu konuda zor-
laniyorum. Mitevazilik maskesi altinda 6vinmek konusu
benim doktora tezimin konusu idi. Bu konuya odaklan-
mam aslinda mizaha olan ilgim sayesinde oldu. Okudu-
gum bir mizah kitabinda, nld Hollywood yildizlarinin Os-
car kabul edis konusmalarinda soyledikleri agiklamalar
vardi. Bu agiklamalarin bazilari ok samimiyetsiz gorin-
duginden, kitapta bazi Unlulerle dalga gegiliyordu. Ben
kitabi okurken, bu sorunun hepimiz icin gecerli oldugunu
fark etmeye basladim. Kendimizi 5vmek ya da évinilecek
ozelliklerimizi dogru sekilde paylagsmak ne kadar biyuk
bir sorun, Ustelik kimse bunun sirrini, dogru yontemini bi-
lemiyor. Her gin sosyal medya, mesajlar, telefon gorus-
meleri, gorintili konusmalar derken, bir¢ok yoldan ken-
dimizi anlatmaya calisiyoruz, ama bunda ne kadar
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basariliyiz? Bu sorular kafamda sekillenmeye basladi-
ginda bu konuya odaklanmaya karar vermistim. Miteva-
zilik maskesi altinda 6vinmek cok yaygin ve hepimizin de
zaman zaman yaptigi bir hata, bu bakimdan da ¢ok ilgimi
cekti. Bu arastirma bana iyi izlenim birakabilmenin ger-
cekten de cok boyutlu bir konu oldugunu 6gretti.

Arastirmalarinizi ABD'ndeki deneklerle yapiyorsunuz.
Bu denekler farkli kiltirler farkh cografyalarda olsaydi
farkh sonuclar elde edilir miydi? Yoksa bunlar evrensel
davranis sekilleri midir?

Bu soru hem ¢ok giizel hem de derin bir soru. Uzerinde ¢a-
listigimiz davranigsal bilim konulari, evrensel konular. Or-
negin “kayiptan kaginma” (loss aversion) seklinde tarif
edebilecedimiz davranis sekli, her insan igin gecerli. Higbi-
rimiz elimizdekini kaybetmek istemeyiz ve hayattaki ka-
rarlar gogunlukla kaybedisleri dnlemek Gzerine aliriz. Bu
evrensel bir sonug. Ancak farkh kiltirlerin etkilerini daha
derinden incelememiz gerektigi de bir gercek. Psikolojide
ozel olarak farkh kilturleri kiyaslayan bir alan var, ¢cok da
basarili calismalar var. Ancak ben davranissal bilimlerin de
bu tir karsilagtirmali calismalara daha fazla Gnem vermesi
gerektigini disiniyorum. Hatta su an Amerika’da sosyal
bilimlere yoneltilen ve hakl buldugum bir elestiri, denek
olarak deneylerimize katilan bireylerin, Amerika’nin bile
yalnizca bir kesimini temsil ettigi yoninde. ABD ¢ok cesitli
bir toplum ve buradaki arastirmalarin heniz tam olarak
Amerika'yi bile yansittigini séylemek mimkin degil. Bu
yuzden bu deneyler baska kultirlerden insanlarin katili-
miyla gergeklestirebilirse, mutlaka ¢ok daha aydinlatici
sonuglara ulasabiliriz. Az 6nce verdigim kayiptan kaginma
ornegdi ve bunun evrenselligi tabi ki her insanda gorulir.
Ama davranissal bilimlerin tum sonuglarindan varabilece-
gimiz bir baska nokta, cevrenin, icinde bulunulan ortamin
davranisa etkisi. Hepimiz bulundugumuz ortamlara gore
kendimizi ayarliyoruz ve zamanla bulundugumuz ortam-
dan kaynaklanan davraniglar bir nevi aliskanliga doniss-
yor. Bu yizden insan dogasi ve akilciliktan uzak davranis-
lar evrenseldir, ancak bunlarin farkh cevrelerde ve farkli
kultUrlerde sonuglari birbirinden farkli olabilir. Bu tir aras-
tirmalarin yapilamamasinin sebebi farkl kiltirler arasin-
daki koordinasyon zorluklari ve kaynak eksikligi. Umarim
en yakin zamanda tUm deneylerimizi bir¢ok kiltirden
farkli bireylerle paylasabiliriz, bdylece ¢ok daha bilgilendi-
rici sonuglar elde edilir.
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Pazarlik ve Yonetimsel Karar Verme sireclerinde sik¢a
yaptigimiz hatalar nedir? Daha etkin bir sekilde pazar-
lik yapabilmek icin 6nerileriniz ne olur?

Pazarlik konusunda hem yaptigimiz hatalar var hem de
Uzerinde durmadigimiz, ama sonuglari ¢cok 6nemli olan
eksiklerimiz var. lyi pazarlik edebilmek icin hem aragtir-
malarin bizlere gosterdigi hem de 6grencilerimize ve yo6-
neticilere 6grettigimiz ilk ana unsurlardan biri, bir pazar-
liga belli bir strateji ve hazirlik dahilinde baslamak. Bu ba-
sit gibi gorinen adim, ne yazik ki bircok is insaninin ize-
rinde durmadigi bir konu. Stratejisiz bir sekilde, tamamen
sezgilerimize givenerek baglayacagimiz pazarlklar iste-
digimiz sonucu getirmeyecektir. Ciddi bir hazirlik sureci
gerekir, hatta biz her zaman hazirliksiz pazarliga hayir
denmesini 6neriyoruz. Bir bagka dnemli nokta, eger anlas-
maya varilamazsa, sonug bizim igin ne olur sorusunun ce-
vabini ¢ok net bilmemiz gerekli. Pazarlik masasina otur-
mak, ille de bu pazarlik bir sonuca baglanmali demek de-
gildir. Yillardir 6grettigimiz derslerde ve vaka ¢alismala-
rinda gordigum, pazarlik masasina oturan herkes, ken-
dini bir anlagsmaya varmak zorunda hissediyor. Bu duruma
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“aggreement bias” “anlasma yanilgisi” diyoruz. Bu yanilgi
tOm seceneklerin varligini gérmemizi engelliyor, Ustelik
pazarlik disindaki segenekleri ve B-planini fark edebilmeyi
de zorlastiriyor. Yani ikinci buyik 6nerimiz, her zaman
“anlasamazsak ne olur” sorusunun cevabini ve planini ha-
zirlamak. Ayni sekilde, pazarlik etmeden 6nce sorulari-
mizi hazirlamak, 6zellikle “neden” sorusunu karsi tarafa
yoneltmek cok onemli. Genelde pazarliklar ¢ok sonug
odakh gerceklestiginden, karsi tarafin bulundugu durumu
anlamak igin dogru sorulari atlayabiliyoruz. Neden sorusu
bu bakimdan ¢ok muhim. Ayni sekilde karsi tarafin bize
sorabilecegi sorulara da net bir yanitimiz olmal ya da
hangi yanitlari ne kadar agik sekilde sdylemek istiyoruz,
bunu bilmemiz gerekli. En 6nemli ve pratik onerilerimiz-
den biri, ki bu yillar icinde bircok arastirmanin da goster-
digi bir netice, pazarlklarda ilk teklifi yapan blUyuk bir
avantaj sagliyor, bunun sebebi ilk teklifi yaparak, Uzerinde
tartisilan miktarin (Ucretin, bedelin) kendi hedefimize ya-
kin olmasini saglayabiliyoruz. *Anchoring” ya da capalima
dedigimiz bu prensip pazarlklarda ¢ok kullaniliyor. BUtin
bunlarla birlikte yine iletisimin dnemine geliyoruz, karsi
tarafin sinirlarini, kisitlandigr noktalari anlayabilmek ¢ok
onemli. Onlarin amaci nedir, onlar sinirlayan noktalar
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nelerdir? Bu yizden dogru sorulari dogru zamanda sora-
bilmemiz gerekli. Pazarliklarda ve tim is iliskilerinde gU-
venin 6nemi de ¢ok buyUk. GUven saglayabilmek kisa yol-
lardan gerceklestirilebilecek bir sey degil, ama en azindan
davranissal bilimlerden 6grendigimiz bir sonug, sundugu-
muz ilk teklif, eger yuvarlak bir sayi olmak yerine, daha
detayli bir sayi ise, karsi taraf bunun Uzerine disinulmus
ve daha durust bir teklif oldugunu disiniyor, en azindan
verdigimiz tekliflere bunu yansitabiliriz. Son olarak hem
hayatta hem de pazarliklarda, asla Gltimatom 6nermiyo-
ruz. Her zaman iletisimin gicUne givenmek lazim.

Bizi hem sevsinler hem de saygi duysunlar istiyoruz. is
hayatinda daha ¢ok sayilmak 6zel hayatimizda daha
cok sevilmek seklinde bir egilim var mi yoksa is hayati
olsun 6zel hayat olsun herzaman hem sevilmek hem de
sayillmak mi istiyoruz?

Her insanin temel ihtiyaci hem sevilmek hem sayilmak. ig
hayatinda belki sayginlik daha 6nemli bir unsurmus gibi
gorinebilir, ama tim arastirmalarimiz bize gosterdi ki, is
hayatinda da sevilmek ¢ok 6nemli. Hem insanlar bunu
onemsiyor hem de bunu 6nemsemekte ¢ok haklilar. Soyle
dusunelim, is arkadasimiz cok yetenekli, cok akilli, cok ba-
sariliolsun. Ama eger bu kisi cekilmez bir kisi ise, hi¢ kimse
onunla sosyallesmeyecek, dolayisiyla is hayatinda yikse-
lis de gerceklesemeyecek. Dolayisiyla, her iliskide ginlik
hayatimizda ve is hayatimizda da sevilmek ve sayilmak is-
tememiz cok dogal. Ancak sorun surada: Sevilmek icin ge-
reken davranislarla, sayginlik uyandirmak icin gereken
davraniglar birbirine zit. Ornegin kendini ok sevdirmek is-
teyen biri, is yerinde her seye evet diyebilir, sirekli giler
yuzlU olabilir, cok arkadas canlisi bir tutum sergileyebilir.
Halbuki sayginlik, iyi is ¢ikarmanin yanisira, zaman zaman
hayir diyebilmekle ya da elestirel bakis agisi getirebil-
mekle de dogru orantili. Burada dengeyi bulabilmek ¢ok
onemli. Biz yaptigimiz tim arastirmalarda, bu iki amacin
cakistigi noktalarda iletisimin bozuldugunu gordik.

Samimiyet bazen saflik bazen de asir 6zgiven olarak
algilanabiliyor. Siz her seye ragmen samimiyet diyorsu-
nuz. Samimi olmanin da tasidigi riskler var midir?

Ben arastirmalarimiz dogrultusunda her seye ragmen sa-
mimiyet diyorum, bunun en 6nemli sebebi, hepimizin sa-
mimiyet radarinin cok gucli olmasi. izlenim arastirmalari-
nin en carpici sonuglarindan biri saniyeden bile kisa bir
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zamanda karsilastigimiz kisiler hakkinda bir izlenim edin-
memiz. Bu izlenim genelde o kisinin bize yansittigi sami-
miyet dogrultusunda olumlu ya da olumsuz olabiliyor.
Yani bir bakima eger given uyandirmak istiyorsak samimi
olmaktan bagka ¢aremiz yok. Ancak tabi ki bunun da ge-
tirdigi riskler var. Ozellikle giiven duygusunun heniz olus-
madigi yeni iletisimlerde dengeyi bulabilmemiz, kendi-
mizi ¢ok savunmasiz bir sekilde anlatmamamiz gerekir.
Bunu o6zellikle pazarlik derslerinde de ¢ok konusuyoruz.
Ogrencilerimiz hep sorarlar, her seyi kargi tarafa sdylemeli
miyiz diye? Bunun yaniti tabi ki hayir. Ancak neyi sdyleyip,
neyi sOylemeyecegimize onceden karar verip, ona gore
bir davranis tutumu sergilersek, bu da bir samimiyettir.
Yani risklere karsi hareket edebilmemiz lazim. Ama yine
de bir insanda guven olusturmak icin -hem sosyal hem
profesyonel hayatta- ictenlik gibisi yok.

Biraz da Dernegimizin de faaliyet gosterdigi sermaye
piyasalarina girmek istiyoruz. ABD sermaye piyasalari-
nin kalbinin attig: bir Ulke. Sizin sermaye piyasalari ile
araniz nasil? Tasarruflarinizi hisse senetlerine yonlendi-
riyor musunuz?

Tabi ki ben de sermaye piyasalari ile ilgileniyorum. Zaten
davranissal iktisat dersi de verdigim igin, kendim de dene-
yimlemem gerekiyor. Bu konuda hem tasarruflari yonlen-
dirmek hem de hepimizin sermaye piyasalarinda yapabi-
lecegi hatalari ders olarak anlatmak benim igin ¢ok ilging
bir deneyim oluyor.

Degerli zamaniniz icin tegsekkirlerimizi sunuyoruz.

Ben ¢ok tesekkir ederim. Cok keyifli bir sohbet oldu, nice
arastirmalarla yeniden bulusmak Uzere.
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