
Nasıl Karar Veriyoruz?
Gün içerisinde aldığınız kararları bir düşünün. Kıyafet ve yemek seçiminden yapılacak işlerin sıraya konmasına, 
dolmuşa mı binsem otobüse mi, çay mı içsem kahve mi gibi sorulara verdiğimiz yanıtlara kadar, gün boyu verdiğimiz 
kararların listesini yapsak binlerce satır tutar. Çoğu kararı birkaç saniye içinde veriyoruz. Ya insan ilişkilerinde 
davranışlarımızı belirlerken, söyleyeceğimiz kelimeleri seçerken verdiğimiz, milisaniyede gerçekleşen kararlar? 
Tüketici olarak onlarca seçenek arasından yaptığımız tercihler? Bir de tabii iş ve eş seçimi gibi daha uzun 
dönemde verdiğimiz hayati kararlar var. Ama herhalde hiçbiri bir komutanın savaşın kritik bir anında verdiği, 
ülkelerin geleceğini etkileyen ve bazen saniyeler içinde verilmesi gereken karar kadar zor değildir.

Yukarıdaki sorular nöroloji, ekonomi, psi-
koloji, bilişsel bilimler, bilgisayar bilimle-
ri ve yapay zekâ gibi birçok disiplinin ke-

sişim noktasında. Ancak her bir disiplinin odak-
landığı soru farklı. Ekonomistler tüketici davranış-
larını ve aldığımız ekonomik kararları incelerken, 
psikologlar kişisel kararlarımız, bilgisayar bilimci-
leri ise kavramsal kararlarımız üzerinde yoğunlaşı-
yor. Nörologlar ise aldığımız ne çeşit bir karar olur-

sa olsun, karar verirken beynimizde neler olup bit-
tiğini anlamaya çalışıyor. Sanki beynimizde sürek-
li düğmelere basılıyor ve biz de çıkan komuta göre 
harekete geçiyoruz. Karar anından önce, yani bey-
nimizde düğmeye basılmadan önce sinir hücrele-
ri (nöronlar) arasındaki iletişimin nasıl olduğunu 
görüntülemeye çalışan nörologlar bunun için deği-
şik yaklaşımlar ve teknolojiler kullanıyor. 

Peki bilim insanları “nasıl doğru karar veririz” sorusuna cevap olarak bir reçete sunuyor mu? 
Doğru kararı vermek için duygularımızı bir kenara atıp akılcı mı davranmalıyız? 
Hangi durumlarda duygularımıza ve sezgilerimize güvenebiliriz? 
Beynimizin nörolojik karar mekanizmasını çözmek neden zor? 
Bu zorluklar aşılırsa yukarıdaki soruları cevaplamak kolaylaşacak mı? 
Yanlış hesap Bağdat’tan döner misali, bir gün 
beynimizde ilerleyen,  yanlış kararla neticelenecek bilgi akışının 
bir nörondan geri döndürülüşüne şahit olacak mıyız?

>>>Zeynep Ünalan
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Bir tramvay yolunun yakınlarındasınız . Derken uzaktan yaklaşan 
tramvayın sesini duyuyorsunuz. Bir bakıyorsunuz ki tramvay yolu-
nun üzerinde ellerinde aletler olan beş işçi. Ama çok geç, işçiler to-
parlanıp kalkana kadar tramvay onları çoktan ezip geçmiş olacak. Bir-
den makası kontrol eden kolun tam yanınızda olduğunu görüyorsu-
nuz. İkilem bu ya, diğer yolun üzerinde de biri olduğunu fark ediyor-
sunuz. Ne yapardınız? Kolu çekip beş kişinin hayatını kurtarmak için 
tramvayı o bir kişinin üzerine yönlendirir miydiniz? 

Senaryoyu biraz değiştirelim. Bu sefer tramvay yolunun üzerinde-
ki üst geçittesiniz. Tramvay yine beş kişinin üzerine doğru ilerliyor. Ya-
nınızda bu trajik duruma sizinle birlikte şahit olan cüsseli bir adam 
var. Biliyorsunuz ki adamı köprüden iterseniz o iri cüssesiyle yolu ta-
mamen tıkayacak ve beş kişinin hayatı kurtulacak. Bu durumda ka-
rarınız ne olurdu? 

Felsefeci Philippa Foot ve Judith Jarvis’in ortaya attığı “tramvay 
ikilemi” sonuçlar açısından aynı olsa da duygular işin içine girdiğinde 
insanoğlunun nasıl farklı karar verdiğini gösteren etkili bir örnek. Bu 

sorulara muhatap olan birçok kişi birinci senaryonun sonundaki so-
ruya olumlu yanıt verirken ikinci senaryodakine olumsuz cevap veri-
yor. Hemen belirtelim, azınlıkta kalsalar da “beş kişinin hayatını kur-
taracak şekilde davranır ve adamı köprüden iterdim” diyerek faydacı 
yaklaşımı elden bırakmayanlar her zaman oluyor. Faydacılık, en faz-
la faydayı sağlayan seçeneği seçtiğimizde doğru hareket etmiş ola-
cağımızı savunan felsefi bir akım. Yine de birçoğumuz için ikinci du-
rumda faydacı davranmak ahlaki değil. Sonuçlar açısından her iki du-
rum da aynı, ancak birçok felsefeciye göre iyi bir amaç için de olsa kö-
tülük yapılamaz. 

Tramvay ikilemindeki sorular yöneltildiğindeki beyin aktivitele-
ri ölçülen denekler birinci senaryoyu düşünürken dorsolateral pref-
rontal kortekslerinin ön bölgelerinde hareket görülüyor. Duyguların 
daha çok dâhil olduğu ve faydacı yargılar veremediğimiz ikinci se-
naryoda ise cingulate korteksin ön bölgesinde etkinlik artıyor ki bu 
bölge beynimizin yanıt çatışması yaşadığımız durumlarla ilişkilendi-
rilen bölgesi. 

Tramvay İkilemi
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Beynin karar mekanizmasını
çözmek neden zor?
Muhakeme ve karar verme mekanizmalarımızı 

anlamada beyin taramaları ve hayvan deneylerinin 
ön plana çıktığını görüyoruz. Beynimizde görme, 
işitme, hareket gibi fiziksel faaliyetleri kontrol eden 
özelleşmiş bölgeler olmasından yola çıkarak hafıza, 
karar verme, algılama gibi zihinsel faaliyetlere ayrıl-
mış bölgeler olup olmadığını belirlemek öncelikli. 
Araştırmalar karar alma sürecinde prefrontal kortek-
sin ön plana çıktığını ve etkin olduğunu gösteriyor. 
Yine de akıl yürütme ve karar mekanizmalarını, pref-
rontal kortekste elektrik titreşimlerine indirgemek o 
kadar kolay değil.

Her şeyden önce, beynimizde belli işlevler belli 
merkezlerle ilişkilendirilse de beynin bir bütün olarak 
çalışmakta olduğunu unutmamak gerekiyor. Hele de 
söz konusu karar vermek gibi karmaşık bir işlev ise. 
Karar verme işlevini hafıza, algı ve motor fonksiyon-
larından ayrı düşünebilir miyiz? Geçmiş deneyimle-
rimizin ve algımızın kararlarımız üzerinde büyük et-
kisi var. Dahası bazen mantığımızla, bazen duyguları-
mızla ama çoğu zaman her ikisini de kullanarak karar 

veriyoruz. Durum böyle iken, karar verirken man-
tıkla ilişkilendirildiği için sadece beynin sağ ya-
rı küresini ya da duygularımızla ilişkilendirildi-
ği için sadece beynin sol yarı küresini kullanıyo-

ruz diyebilir miyiz? Nasıl karar verdiğimizi anla-
mak için beynimizin karar, mantık, duygu, ha-
fıza, algı ve motor fonksiyonlarından sorumlu 
merkezlerinin birbirleriyle ilgisini, nasıl uyum 
içinde çalıştıklarını anlamamız gerekiyor. Aynı 
anda birçok beyin bölgesini gözlemlemek tek-

nik zorlukları beraberinde getiriyor. 

En az bunlar kadar önemli bir başka konu ise 
bilginin beyinde nasıl iletildiği konusu. Karar ve-
rirken göz önünde bulundurduğumuz birçok de-
ğişken beynimizde nasıl temsil ediliyor, bilgi nö-
rondan nörona geçerken nasıl bir dönüşüme uğru-
yor, birçok bilgi parçası nasıl bir araya gelip ortak 
bir karar çıkıyor? Bu soruların hiçbirinin cevabı 
maalesef henüz bilinmiyor. Nörobilimlerin teknik 
zorluklarına değinen Columbia Üniversitesi Tıp 
Fakültesi’nden Daniel Salzman şöyle diyor: “Diye-
lim ki bir grup nöron bir sinyal yolluyor, bir grup 
nöron da zıt etki yapacak başka bir sinyal yolluyor. 
Elimizdeki teknoloji bunu tespit etmek için yeter-
li değil. Örneğin herhangi bir fiziksel ya da zihin-
sel aktivite sırasında beynin fonksiyonlarını incele-
mek için kullanılan tekniklerden biri olan fMRI’da 
(fonksiyonel Manyetik Rezonans Görüntüleme) 
nöronların her birine değil binlercesine birlikte ba-
kılıyor. Üstelik zamandaki çözünürlük de alandaki 
çözünürlük kadar mükemmel değil. Binlerce nöro-
nun her milisaniyede nasıl davrandığı değil, örne-
ğin bir saniye içindeki toplam hareketliliği incele-
nebiliyor”. 

Karar vermede 
ödül ve riskin rolü
Bu konudaki araştırmalardan biri New York 

Üniversitesi Sinir Bilimleri Merkezi’nde öğre-
tim üyesi Bijan Pesaran’ın Kaliforniya Teknoloji 
Enstitüsü’nden meslektaşlarıyla yaptığı 2008 tarih-
li bir çalışma. Araştırmada, birkaç seçenek içinden 
seçim yapan ve tercihine koluyla uzanan maymun-
ların beyninde harekete geçen iki bölge arasında-
ki elektriksel iletişim inceleniyor. Asıl amaç frontal 

Nasıl Karar Veriyoruz?

Bilinçaltı kararlarımız

Bilinçli kararlar verirken konuyu ölçüp biçiyor, her yö-

nüyle ele alıp kafamızda hatta bazen kâğıt üzerinde artıla-

rın eksilerin listesini yapıyoruz. Bilinçsizce verdiğimizi zan-

nettiğimiz kararlarda ise bilinçaltımız devreye giriyor. Sez-

gilerimiz ve duygularımız bilinçaltımızdan nelerin daha 

önemli olduğu, hangi hususlara odaklanmamız gerektiği 

konusunda bize yardımcı oluyor. 

Özellikle bireysel çıkarlarımız söz konusu olduğunda 

bir veya daha fazla standart belirliyor ve seçenekleri bek-

lenti sınırımız diyebileceğimiz bu standartlar ile karşılaştı-

rıyoruz.

“Tatmin eden sezgi“ kararımızı daha fazla geciktir-

mek istemediğimiz durumlarda beklentilerimizi karşıla-

yan ya da beklentilerimizi aşan ilk seçeneği seçmemize 

yardımcı oluyor.

 “Tanıma sezgisi” daha çok, seçenekler hakkında faz-

la bilgimiz olmadığı zamanlarda kullandığımız, daha ta-

nıdık olduğumuz seçeneği tercih etmemizle neticelenen 

bir sezgi.

 “Onaylama yanlılığı” sezgisel yanlılıklarımızdan bir 

diğeri. İnandığımız doğruları tasdik eden seçeneği seç-

me eğilimindeyiz.
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korteksteki (frontal beyin kabuğu) cisme uzanma 
planı yaparken sinyal verdiğine inanılan PMd (sırt 
premotor) bölgesi ile parietal korteksteki uzanma 
eylemi sırasında dâhil olduğu düşünülen PRR (pa-
rietal reach region) denen bölge arasındaki sinirsel 
devreyi anlamak. 

Denek olarak kullanılan ve sözünü ettiği-
miz beyin bölgeleri üzerine elektrot yerleştirilen 
maymunlar, bilgisayar ekranında beliren üç şek-
le belli bir sıra ile uzanıyor. Şekillere doğru sıra-
da dokunduklarında çok sevdikleri elma suyu ile 
mükâfatlandırılıyor. Ödüle ulaşmak için doğru sı-
rayı keşfetmeye çalışan maymunlar, ekrandaki üç 
şeklin farklı olduğu durumda sırayı birkaç dene-
meden sonra anlıyor. Tüm şekillerin yuvarlak ol-
duğu ve karar vermekte daha çok zorlandıkları 
durumda ise PMd ve PRR bölgeleri arasında da-
ha yoğun ve uyumlu bir iletişim olduğu gözleni-
yor. İlginç olan, bu deneyin biyoelektriksel uyarı-
nın PMd’den PRR’a doğru gerçekleştiği fikrini des-
teklememesi. Zira deneyde ne karar vermede da-
ha etkin olduğu düşünülen PMd, PRR’a göre da-
ha aktif görünüyor ne de ilk uyarı PMd’den başlı-
yor. Her iki bölgedeki hareketliliğin birbirini kar-
şılıklı etkilediği gözleniyor. Bu ve bunun gibi de-
neylerden elde edilen yüzlerce sonucu birleştirile-
rek “beynimizin karar mekanizması böyle işliyor” 
demek için daha çok erken. Ancak ödül kavramı-
nı çalışmalarına 10-15 sene önce alan nörologla-
rın kat ettiği mesafeyi de göz ardı etmeyelim. Bey-
nimizde ödül sinyalinin verilmesinde dopamin de-
nen kimyasal maddenin merkezi bir rol oynadığı-
nı ve nöronlar arasındaki bağlantı bölgeleri olan si-
napslarda değişimlere neden olduğunu biliyoruz. 

Volkanlılar için hayat zor
Yersiz cesaretleri, her ne kadar Baba Shiv’in bahis 
oyununda kazançlı çıkmalarını sağlasa da Volkan-
lılar bu cesareti her zaman göstermiyor. Klinik de-
neylerde, beyinlerindeki duygusal devre hasara uğ-
ramış ve korku, pişmanlık, utanma gibi bizlere reh-
berlik eden bazı yetileri kaybetmiş insanların, hata-
larından ders çıkaramadığı, davranışsal bozukluklar 
gösterdiği ve benzer tercihler sunulduğunda karar 
vermekte zorlandığı gözlenmiş. Örneğin kendileri-
ne hediye olarak sunulan bir kalem ile bir cüzdan 
arasında tercih yapmaları istendiğinde bir türlü ka-
rar veremiyor, saatlerce düşünüyor, hatta ertesi gün 
tercihlerini değiştirip değiştiremeyeceklerini soru-
yorlar. Kararsızlık anında kısa yol tuşu işlevi gören 
duyguların yokluğu ne garip sonuçlar doğuruyor.
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Ödül ve risk de kararlarımızı etkiliyor. Riskli durumlar-

da çekingen davranıyor, kısa dönemde gelecek küçük bir 

ödülü çok sonra gelecek büyük bir ödüle tercih ediyoruz.

Karar verirken farkında olmadan devreye giren talihsiz 

bir alışkanlığımız da var. Sezgisel yanlılıklarımızdan birini 

ortaya koyan bu alışkanlığımız, rastgele bağlantılar üzerin-

den karar vermek. Aklında büyük bir sayı tutması istenen 

kişilere sonrasında bir ürün gösterilip fiyatını tahmin etme-

leri isteniyor. Denekler yüksek fiyatlar söylüyor. Aynı deney 

başta küçük bir sayı tutan kişilerle tekrarlandığında ise fiyat 

tahminleri tutulan küçük sayılara daha yakın bir sayı ara-

lığında oluyor. Akılda tutulan sayı ile ürünün fiyatı arasın-

da bir bağlantı olmasa da, deneklerin hemen hemen hepsi 

tuttukları sayıyı bir çapa gibi kullanıyor. Denize atılan çapa-

nın geminin dalgalarla sürüklenmesine engel olması gibi, 

tutulan sayı da kişilerin fiyat tahminlerinin daha farklı bir fi-

yat aralığına sürüklenmesini engelliyor. 2002 Ekonomi No-

bel Ödülü sahibi psikolog Daniel Kahneman ve bilişsel bi-

limci Amos N. Tversky tarafından ortaya atılan bu olgu lite-

ratürde “demirleme etkisi” olarak biliniyor. 

MIT’de beyin ve bilişsel bilimler öğretim üyesi Laura 

Schulz’a göre kişisel kapasitemizin üstünde olduğu için ka-

rar vermekte zorlandığımız durumlarda zeki bir seçim ya-

pıyor, bir öğrencinin öğretmeninin yaptığı bir seçimi takip 

etmesi gibi, kararına güvendiğimiz birinin davranışını kop-

yalıyoruz.. 
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Nasıl Karar Veriyoruz?

Var mısın? Yok musun?

Ödül ve risk kavramlarını nörologlardan çok 
daha önce kullanmaya başlayan, bu kavramlara ku-
ramlarında yer veren bilim insanları psikologlar 
ve ekonomistler olmuş. Ödül ve riskin insanla-
rın kararlarını nasıl etkilediği davranışsal eko-
nomi dalında yapılan deneylerle de incelen-
miş. Bu konuda yapılan araştırmalardan biri 
Baba Shiv’e ait. Stanford Üniversitesi İşletme 
Fakültesi’nde Stratejik Pazarlama Bölümü baş-
kanı olan Baba Shiv bir grup sağlıklı ve bir grup 
kaza ya da hastalık sonucu beyinlerinin duygusal 
devresi hasara uğramış katılımcıyla bir bahis oyu-
nu oynuyor. Her katılımcı elindeki 20 dolar ile 20 
defa yazı tura atacak. Bilemezse 1 dolar kaybede-
cek, ama bilirse 2,5 dolar kazanacak. Tabii katılım-
cıların kazanmak ya da kaybetmek için her seferin-
de bahse girmeleri gerekiyor. Deneye katılan sağ-
lıklı katılımcılar kaybetme korkusuyla bahisler-
den birkaçına girmiyor ve sonuçta oyunu ortala-
ma 22,80 dolar ile bitiriyorlar. Kaybetme korkumu-
zun kazanma hevesimizden daha güçlü olduğunu 
ortaya koyan bu deneyi ilginç yapan, hasta denek-
ler. Hastalar her seferinde korkusuzca bahse giri-
yor ve sonuçta ortalama 25,70 dolar kazanıyorlar. 
Baba Shiv’in Uzay Yolu dizisinin “duygusuz” Mr. 
Spock’undan esinlenerek “Volkanlı” ismini verdi-
ği bu hastalar duygusallıktan uzak akılcı davranış 
modeli sergiliyor ve sonuçta kazançlı çıkıyorlar. 

Nöroekonomide duygusal gelgitler
Ekonomistlerin “insan seçeneklerini tartar, her 

birinin değerini ve olasılığını dikkate alarak en 
yüksek faydayı sağlayanı belirler ve onu seçer” şek-
linde özetlediği akılcı davranış biçimi insanoğlu 
için her koşulda geçerli bir şey değil. Karar alırken 
sezgilerimizi ve duygularımızı en az mantığımız 
kadar kullanıyoruz. Plato’dan Descartes’a kadar bir-
çok felsefeci de duyguların aklın düşmanı olduğu-
nu ve doğru karar vermek için duygusallıktan uzak 
durmak gerektiğine inanır. Bu konuda tarih bo-
yunca zigzaglar çizen ekonomistler ise 1930’lardan 
önce kuramlarında psikolojik etkenlere yer vermiş-
ler. Daha sonra, biraz da doğa bilimlerindeki kesin-
liği yakalayabilmek için, kuramlarını matematiksel 
bir tabana oturtmak istemiş ve hep rasyonel karar-
lar verirlerse insanların tercihlerinin sabitleşeceği 
ve bu tercihlerin matematik formüllerle ifadesinin 
kolaylaşacağı düşüncesiyle akılcı bir yaklaşım be-
nimsemişler. 20. yüzyılda baskın hale gelen bu yak-

laşımın şimdilerde yerini tekrar psikolojik faktörle-
rin ve insan davranışlarındaki belirsizliğin formül-
lerde bir şekilde yer aldığı, karmaşık kuramlara bı-

raktığını görüyoruz. Artık akademi 
dünyasında, doğru karar vermede 

duygu ve sezgilerimizin vazge-
çilmez olduğu ve yapıcı rol oy-
nadığı üzerinde duruluyor. 

Değişkenler çoğaldığında… 
Mantığınla değerlendir, sezgilerinle 
karar ver
Son yıllarda yapılan araştırmalar duygularımı-

zın basit tercihlerden ziyade bir sürü değişkenin 
devrede olduğu, daha karmaşık durumlarda daha 
da önem kazandığını gösteriyor. John Lehrer Karar 
Anı adıyla Türkçe’ye çevrilen kitabında araştırmacı-
ların bu durumu zor bilişsel görevler söz konusu ol-
duğunda ön plana çıkan bilinçaltımıza bağladığını 
belirtiyor. Tek bir anda bilinçli olarak 4 bitten faz-

Warnick Üniversitesi’nden psi-
kolog Gordon Brown önümüzde-

ki seçenekleri ikili karşılaştırmalar 
ile derecelendirdiğimizi ve bunun için 

sıkça “örneklendirme ile karar verme” yön-
temini kullandığımızı belirtiyor. Örneğin bir çay bah-
çesinde 5 TL olan bir bardak çayın fiyatını, önceden 
gittiğimiz benzer çay bahçelerinde ödediğimiz mik-
tar ile karşılaştırıp pahalı kategorisine koyuyor ve ka-
rarımızı buna göre veriyoruz.

Basitleştir, sonrar karar ver

Bazen gündelik, basit kararlar bile öyle çok yön-
lü olabiliyor ki beynimiz tüm bilgileri işleyemiyor ve 
bir şekilde bazı bilgileri göz ardı edip konuyu basit-
leştirmemiz gerekiyor.

Alman psikolog Gerd Gigerenzer topu yakalama-
ya çalışan futbolcu örneğini veriyor. Futbolcunun to-
pun yörüngesini tahmin etmek ve en doğru nokta-
ya doğru koşmak için kafasında topun hızını, uzaklı-
ğını ve açısını hesaba katarak bir dizi matematiksel 
denklem çözmesi gerekiyor. Ancak biliyoruz ki fut-
bolcuların hiçbiri böyle yapmıyor. Futbolcu bu bilgi-
lerin hepsini göz ardı ediyor ve sezgilerini dinleyerek 
bir tek bilgiye odaklanıyor. Gözü ile top arasındaki 
açı. Top en yüksek noktada iken topa gözünü dikiyor 
ve bu açı hep sabit kalacak şekilde koşuyor. 
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la bilgiyi işleyemiyoruz, ama bilinçaltımız çok da-
ha fazla bilgiyle başa çıkabiliyor. Bu açıklamayı des-
tekleyen ve “seçenekler arasında boğulduğumuzda 
ne yapıyoruz ve ne yapmalıyız” sorusunu cevapla-
maya çalışan akademik araştırmalardan biri de Ap 
Dijksterhuis’un 2006 tarihli çalışması. Science’ta ya-
yımlanan çalışmada ikinci el otomobil almak iste-

yen müşterilere dört fark-
lı seçenek sunuluyor. Her araç ki-
lometresi, modeli, genişliği ve vites siste-
mi olmak üzere dört farklı kategoride değerlendi-
riliyor. Toplam 16 bilgi parçasına sahip müşteriler-
den birkaç dakika düşünmeleri ve karar vermele-
ri isteniyor. Müşterilerin % 50’sinden fazlası en iyi 
otomobili seçiyor. Dijksterhuis ve ekibi ikinci bir 
grup müşteriye yine her otomobil hakkında bil-
gi veriyor. Yalnız bu sefer müşterilerin dikkatlerini 
kelime oyunlarıyla dağıtıyor ve sonra aniden seçim 

yapmalarını istiyorlar. Eldeki bilgileri bilinçli bir şe-
kilde değerlendirmeleri kelime oyunlarıyla engelle-
nen müşteriler beklenildiği gibi çok daha kötü se-
çimler yapıyor.

Başka bir deneyde bu sefer müşterilere her oto-
mobil hakkında 12 farklı bilgi sunuluyor. Toplam 
48 bilgi parçasını analiz eden ve karar vermeleri 
için daha uzun süre tanınan müşterilerin % 25’in-
den azı ideal otomobili seçebiliyor. Müşteriler rast-
gele seçim yapsaydı daha iyi bir performans göste-
rirlerdi, diyen araştırmacılar deneyi başka bir müş-
teri grubuyla tekrarlıyor. Ama bu sefer ilk deney-
de olduğu gibi müşterilerin dikkati dağıtılıyor, el-
lerindeki bilgileri yeteri kadar analiz ettikleri söyle-
nip ara vermeleri isteniyor. Birkaç dakikalık aradan 
sonra müşterilere tercihleri soruluyor. Bu sefer ideal 
otomobili bulanların oranı % 60. Başka araştırma-
cılar tarafından ev, yazlık ev ve mobilya almak iste-
yen müşterilerle gerçekleştirilen ve benzer sonuçla-
ra ulaşan deneyler de var.

Siz bu deneylerden ne sonuç çıkardınız bilemi-
yorum, ama bizce göz önüne almamız gereken bir-
çok değişken varsa mantığımızla bir değerlendirme 
yapmalı, ancak sonuçta sezgilerimizle karar verme-
liyiz sonucu çıkıyor. Kısacası işin içinden çıkamadı-
ğınız zaman derin bir nefes alın, bir mola verin ve 
içinizdeki sesi dinleyin. Belki de bu araştırmalar bi-
linçaltımızın ve duygularımızın da kendine göre bir 
mantığı olduğuna işaret ediyordur. Doğru seçimin 
mantık ve olasılıklar üzerinden giderek optimal se-

çeneği bulmak mı yoksa bizi iyi hissettireni seç-
mek mi olduğu da ayrıca tartışılır. 

Çizimler: Barış Hasırcı

Çikolotalı pasta mı, 
meyve salatası mı?

İçinde bulunduğumuz zihinsel, fiziksel ve duy-
gusal durumumuz kararımızı etkiliyor. Baba Shiv ve 
Alexander Fedorikhin bunu basit bir deneyle ortaya 
koyuyor. Bir grup denekten akıllarında 7 basamak-
lı, bir diğer gruptan ise 1 basamaklı bir sayı tutma-
ları isteniyor. Hemen sonrasında çikolatalı pasta ile 
meyve salatası arasında seçim yapmaları istenen de-
neklerden 1 basamaklı sayıyı ezberleyenlerin çok 
büyük oranda meyve salatasını tercih ettiği, diğer-
lerinin pastadan yana seçim yaptığı gözlemleniyor. 
Bilim insanları bunu, daha ağır zihinsel aktivite ya-
panların beyin güçleri azaldığı için pastanın cazibe-
sine karşı koymakta zorlanmalarına bağlıyor. Litera-
türe “karar yorgunluğu” olarak geçen yorgunluk çe-
şidini duymuş muydunuz? İşleri sürekli karar vermek 
olan hâkimlerde görülüyor. İstatistikler 
hâkimlerin öğleden önce kefa-
letle tahliye kararı verdi-
ği dava sayısının öğlen-
den sonrakilere kıyasla 4 
kat daha fazla olduğunu 
gösteriyor. 
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