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DARWIN ALISVERIS MERKEZINDE

Tlketim kapitalizmi her neyse odur ve biz de bagka bir seymisg
gibi davranmamaliyiz.

Ama ne demektir gercekten? Kendisi bir okyanus, biz de
icindeki planktonken tiiketiciligi tanimlamak biraz zor. Dip-
siz bir kuyuyla kars1 karsiyayiz; ama ise yeni sorular sorarak
baslayabiliriz. Iste bir tanesi: Diinyanin en zeki primatlari, ne-
den Hummer H1 Alpha sportif arazi aracini 139.771 $'a alma
ihtiyaci duyar? Tagsima icin ¢cok da elverisli bir arag¢ degil. Con-
sumer Reports’a (Tiiketici Raporlari) gore. sadece dort koltugu
var, donebilmek icin 15 metrelik alana iht] Q var, her 16 kilo-
metrede bir galon benzin yakiyor, 100 kmrrrrza 13,5 saniyede
cikiyor ve de dayanikliligi ¢ok az; ama buna ragmen bazi in-

sanlar bu arabay1 almaya ihtiya¢ duyuyor, Hummer'in da rek-
lamlarinda belirttigi gibi: “Thtiya¢ ¢ok goreceli bir s6zclktiir.”

Genel kaniya gore bir araci, o aract sahiplenmeyi ve kul-
lanmay1 sevdigimizi diisindiiglimiiz i¢in aliyoruz. Buna karsin
arastirmalar bir seyi elde etmenin keyfinin ¢ok kisa stirdigi-
nil belirtiyor. Oyleyse neden kendimizi tiiketim degirmeninde
tutuyoruz: calis, satin al, arzula.
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Biyolojinin bu soruya bir cevabi var: Insanlar, imaj ve sta-
tiinlin sadece hayatta kalmak i¢cin degil, ¢iftlesme, arkadaslar
etkileme ve ¢ocuk biiytitmek i¢in de 6nemli oldugu kii¢iik sos-
yal gruplarda evrimlestiler. Glinlimiizde kendimizi, bir y1gin
seye sahip olmaktan mutluluk duydugumuz i¢in degil, arka-
daslarimizin zihinlerini etkileyebilmek i¢in mal ve hizmetlerle
donatiyoruz. Bu tiiketimin bigimleri yanlis bir sekilde “mater-
yalizm” olarak acgiklaniyor. Satin aldigimiz tiriinler, 6ncelikle
digerlerine gonderdigimiz mesajlar olarak iglev goriiyor; fizik-
sel nesne olma 6zelligi ise ikinci planda kaliyor. Muazzam sos-
yal-primat beynimiz tek bir sosyal amaci takip etmeye evrildi:
Otekilerin goziinde iyi goriinmek. Para merkezli ekonomilerde
etkileyici tirtinlerin alinmaya baslanmasi bu amac: yerine ge-
tirmek i¢in uyguladigimiz en yeni eylem.

Bircok zeki diisliniir, modern tiiketimi tarihsel baglamiy-
la anlamaya caligtilar ve sordular: Insanlar, statiilerini gos-
termek icin Antik Roma’da mor sirmali ehramlardan modern
Manhattan'da Frank Muller saatlerini kullanmaya nasil gecti-
ler? 1908 T-Model Ford arabalar “ates kirmizisi inci” Hummer
arabalarla nasil degistirildi? Kilosu 8 $ olan konserve ton ba-
l1g1 yemekter Q endedHealth.com'da 50 grami 168 $, yarim
kilosu 1525 §
titresimli kristal enerji frekansiyla giiclendirilmis, nutrigeno-

ra satilan ve iddialara gore sagiltici yluksek-

migin' doruk noktasi sihirli deniz fitoplanktonlarini1 yemeye
nasil gecgtik?

Bu kitap, bu sorulara tarihsel analizden farkl bir bakis aci-
siyla yaklasiyor. Uzun zaman igerisinde gerceklesen degisim-
leri igsaret ederek evrimsel baglamda tiiketimin izini siirtyor.
Dort milyon yil 6nceki kiiciik beyinli yari-sosyal primatlardan
bugiinki biiyiik beyinli hiper-sosyal insanlara nasil dontistiik?
Bunun yani sira tiirler arasi farkliliklara da deginiyor. Biokiit-
lenin en ¢ok rastlanan formu olan planktonlar1 yiyebilmek icin
niye bu kadar ¢ok para 6diiyoruz? Mavi balinalar giinde dort
ton plankton tiiketiyor ve bu kadar planktonu “nutrigenomik

1 Nutrigenomik yiyeceklerin ve diyetin genler iistiindeki etkisini aragtiran bi-
lim alanidir. Hedefi insanlarin genotiplerine dayanarak kigiye 6zel diyet olus-
turmaktir —¢n.
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ticlenme” i¢cin Ascendedhealth.com'dan siparis etselerdi her
giin 12,2 milyon dolar (art1 nakliye ticreti) 6derlerdi.

Tiketim kapitalizmini anlamak i¢cin yolumuza, bugiinki
hayatlarimizi tarih 6ncesi atalarimizin géziinden gérmeye ca-
lismakla baslamak ¢ok faydali olacak. Bizim hakkimizda ne
diigintrlerdi? Sahiden de onlarin sakin kabile hayatlariyla
kargilastirilinca bizim statii diigkiinii, tirin avcis1 hayatlari-
mi1z onlara ¢ok gasirtici gértiniirdi. Bizim toplumumuz onla-
ra; guriltili, kafa karistirici ve belki de psikotik gelirdi. Hadi
gelin ne kadar psikotik goériilebilecegini anlamak icin bir di-
since deneyi yapalim. Zamanda yolculuk ve lazerle yapilacak
biraz acayip bir deney...

Cro-Magnonlardan? Tuketicilere

Zaman makinesiyle 30.000 y1l geriye gidin. Bu sizin goéreviniz,
kabul edebilecek misiniz? Tarih 6ncesi Fransa'da birkag¢ zeki
Cro-Magnon'la bulugun. Onlarin dilini bir sekilde konusabile-
ceginizi farz edelim. Onlara modern sistemimiz olan tiiketim
kapitalizmini anlatin ve ne diistindiiklerini anlamaya c¢alisin.
Her zamankinden de daha iyi sekilde refah, bos zamana sa-
hip ve bilgili manzaramiz onlar1 tarim, hayvancilik, sur ici se-
hirler, para, sosyal siniflar ve gosterisci tiiketimi kesfetmeye
motive edecek mi acaba? Yoksa tas yontma ve magara resim
sanatlariyla kendi Aurignacien kiiltiirlerinden ileri gitmemeyi
mi tercih edecekler?

Distiniin ki bu goérevi kabul ettiniz ve zaman makinenizle
geri gittiniz. Bir aksam birka¢ Cro-Magnon gérdiiniiz ve oyna-
malar i¢in uzattiginiz bir diizine lazer gostericinizle dikkatle-
rini cekmeyi basardiniz. Bir saat sonra onlar sakinlestiler ve
siz konusmaya basladiniz. Onlara, kendi kisisel niteliklerimizi
gosterisli bir sekilde milyonlarca kigiye on binlerce yolla gos-
termek icin bizim kiltirimiuziin trettigi hizmet ve tirtinlerin
bollugunu agikladiniz. Insanin kendi kisiligine yakistirdig: sa-

nau

tafata “vasifli emek giici” sayesinde kazandig: “parayla” “satin

2 Diinyada bilinen ilk modern insanlardir. Kalintilar1 35.000 yil énceye dayanir
-¢n.
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alarak” ulastigini séylediniz. Onlara tas yontma saplantilarin-
da sebat ederlerse, torunlarinin birkag¢ bin yil igcinde kolonik
hidroterapi ve YouTube gibi gelismis kiltiirel yeniliklerin key-
fini ¢gikarabileceklerine dair s6z verdiniz.

Konusmaniz iyi gidiyor ve simdi onlarin tepkilerini 6l¢gme
zamani. Dinleyicilerden birkag¢ soru geliyor. Niifuzlu yetiskin
erkeklerden Gérard coskuyla 1slik caliyor ve neden bahsetti-
ginizi anlamig gériniiyor. Gérard'in modern insanlarin sal-
dirganca cinsiyetci buldugu bazi kaygilar1 var; ama bilimsel
tarafsizlikla ve gercek bir merakla ifade edildikleri icin kendi-
nizi sorular1 diiriistce cevaplamaya mecbur hissediyorsunuz.
Gérard soruyor:

“Evet, gelecekten gelen adam, bu parayla benim co-
cuklarimi1 dogurmak isteyen yirmi akilli gen¢ kadin sa-
tin alabilir miyim?”

“Hay1r, Gérard. Kélelik kaldirildigindan beri, dogur-
gan es adaylarini satin alarak tireme gerceklestiremiyo-
ruz. Genelevde caligsan kadinlar var; ama onlar da genel-
de gebelikten korunuyorlar.”

“O halde, benimle ciftlesmeleri icin kadinlar1 bagtan
cikarmaliyim. Peki daha ¢ok akil ve karizma, daha iyi
hikaye anlatma, espri yapma yetenegi ve biraz daha boy
uzunlugu ve kaslilik alabilir miyim?”

“Hay1r; ama plasebo tesirli kigisel gelisim kitaplar:
ve hem kas kiitlesini hem de asabiyeti %30 artiran bazi
steroidler satin alabilirsin.”

“Tamam, ben de sabirli olacagim ve rakiplerimin 61-
mesini bekleyecegim. Birkag ytizyil daha uzun émiir sa-
tin alabilir miyim?”

“Hayir; ama biiylleyici modern saglik hizmetleriyle
tahmini ortalama hayat stiren 70 ila 78 yil arasi olacak.”

“Bu hayir cevaplar1 beni sinirlendiriyor ve saldir-
ganlastiriyor. Rakiplerimi, 6zellikle su algak Sergio’'yu
ve diger soy ve kabilelerin iiyelerini 6ldiirerek kadinla-
rin1 ¢alabilmek i¢cin gelismis silahlar alabilir miyim?”

10
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“Evet, en tesirli secimlerden biri Auto-Assault 12 tii-
fegi olurdu. Saniyede ytiksek patlamali antipersonel beg
atis yapabilirsin. Ah; ama tahminimce rakiplerin ve di-
ger soy ve kabilelerin tiyeleri de ayni silahlar1 alirlardi.”

“Yani yine kabileler arasi yumusamanin bagka bir
bicimine ulagsmis olurduk ve kendi kabilemizin asabi
geng Uyeleri arasinda 6liimle sonucglanan daha ¢ok kav-
ga olurdu. O zaman ben simdiki esim, Giselle'le yetine-
yim. Onun beni aldatmamasi icin ona ebedi baglilik ve
coklu orgazm satin alabilir miyim?”

“Acikcasi, sevgililer birbirlerini kapitalist diizende
de aldatiyorlar ve babalik belirsizligi hala devam edi-
yor.”

“Giselle’in annesi ve kardesleri hakkinda ne diyecek-
sin? Onlara, benim kusurlarima karsi daha az elestirel
olmalar1 i¢in daha nazik kigilikler alabilir miyim?”

“Cok tizgliniim ki, hayir.”

Sonra Gérard'in zeki esi Giselle senin artan bir si-
kintiyla cevaplayacagin birkag soruyla araya giriyor:

“Gelecekten gelen adam, peki ben, beni asla hice say-
mayacak, dovmeyecek ya da terk etmeyecek, yakisikli,
yiiksek statiilii ve etkileyici bir sevgili satin alabilir mi-
yim?”

“Hayir Giselle; ama sana boyle sevgililerin kurgusal
hikayelerini anlatan ask romanlar1 sunabiliriz.”

“Uzlm toplamaya gittigimde ¢ocuklarim yalniz kal-
masin diye, onlarla kendi ¢ocuklariymis gibi ilgilenebi-
lecek daha ¢ok kiz kardes alabilir miyim?”

“Hayir, cocuk bakimi galiganlar1 genelde distik tic-
retle calisan ve fazla ig yilikii altinda ezilmis egitimsiz
kadinlar oluyor. Yabancilarin ¢ocuklariyla ilgilenmek-
ten cok kendi arkadaglarina kisa mesaj atmakla ilgile-
niyorlar.”

“Ergenlik dénemindeki ¢ocuklarim Justine ve Philli-
pe hakkinda ne 6nerirsiniz? Onlarin bana saygi duyma-
larini, s6z dinlemelerini ve iyi egler se¢cmelerini satin
alabilir miyim?”

11
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“Hay1r, pazarlamacilar onlarin senin bilgeligini gor-
mezden gelmeleri ve Hollister marka kiyafetler giyip
Mountain Dew AMP Enerji icecegi icen herkesle cinsel
iligkiye girmeleri i¢in beyinlerini yikayacaklar.”

“Zut, alors! Mange de la merde, et meurs! Bu para
zirvasl ¢ok ise yaramaz goriiniiyor. Bari en azindan hig
clirimeyecek olan dev gibi bir bina alabilir miyim?”

Sonunda bir ¢ikis noktas1 gérdiin ve sifirin altinda sogu-
tan derin donduruculardan bahsetmeye basladin; ama sonra
hentiz 59 niikleer reaktorle galisan Electricité de France'in
(Fransiz elektrigi) tiretilmedigini hatirlayip kem kiim etmeye
basladin.

Giselle ve Gérard sana asagilayici bakiglarla bakmaya bas-
ladilar. Diger dinleyiciler de huzursuz ve kusku i¢inde. Hatta
kimisi verdigin lazer gostericilerle seni atese vermeye calisi-
yor. Onlarin ilgisini tiiketimin sundugu giines gozlikleri, celik
bigaklar, sirt cantalar: ve yan taraflarindaki iddial1 logolariyla
dayanikli kosu ayakkabilar1 gibi kamp malzemelerini anlata-
rak tekrar cekmeye calisiyorsun.

Izleyicilerde tekrar bir canlanma oluyor ve Giselle'nin an-
nesi Juliette soruyor: “Peki anlagsma kosullar1 ne? Bu ayakka-
b1 ve bicaklar1 elde etmek i¢in ne yapmamiz gerekiyor?” An-
latiyorsun: “Tek yapmaniz gereken, 16 yil boyunca siniflarda
oturarak liizumsuz seyler 6grenmek ve sonra 40 y1l boyunca
akraba ve arkadaslardan uzakta, ¢cocuklarinizla adam gibi il-
gilenemeden ve birliktelik hissinden, politik gili¢c ya da dogayla
iligkiden yoksun olarak haftada 50 saatinizi etik olmayan fir-
malarda can sikici isler i¢in harcamak. Ustelik, intihara sevk
eden Umitsizlige diismemek ve ikiden fazla ¢ocuk sahibi ol-
mamak icin bazi ilaglar almaniz gerekiyor.; ama ¢ok da koti
degil bu durum, gercekten. Ayakkabi logolar:1 gercekten de ¢ok
karizmatik.” S6zii gecen ve saygi duyulan bir Cro-Magnon olan
Juliette, ylizline dik dik bakiyor ve merhametle soruyor: “Aklini
m1 yitirdin?”

12
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Zitliklar ve Secimler

Bu diisiince deneyi umarim sizin insanligin Aurignacien cag-
dan beri ileri dogru gittigine ve en yliksek gelisime ve mutlu-
luga ulastigina dair inancinizi sarsmigtir. Evet, bu dogru, mo-
dern hayat diinya iistiindeki insanlarin %0,01'i i¢cin gergekten
de inanilmaz derecede sevingle dolu ve sik olabilir; ama daha
adil bir degerlendirme tarih 6ncesi ve modern cagdaki orta-
lama insanlarin yasam bicimlerini kars1 karsiya getirecektir.
Otuz bin yil 6nce yasamis ortalama bir Cro-Magnon diisi-
niin. Otuz yasinda, i¢ cocuk annesi, ailesi ve arkadaslariyla
kenetlenmis saglikli bir kadin. Meyve ve sebze toplamak icin
haftada sadece 20 saat ¢alisiyor ve ona karsiliksiz yiyecek su-
nabilecek erkeklerle flort ediyor. Vaktinin ¢ogunu arkadasla-
riyla dedikodu yaparak, yeni dogmus bebegini emzirerek ve
cocuklarinin kuzenleriyle oynamalarini seyrederek geciriyor.
Aksamlar1 hikayeler anlatmaktan, at timarlamaktan, tanidig:
ve sevip glivendigi insanlarla dans etmekten, davul calmaktan
ve sarki sdylemekten hoslaniyor. Sadece ortalama bir zekaya
ve cazibeye sahip olmasina ragmen kabiledeki diger arkadas-
lar1 da onun gibi oldugundan birbirleriyle giil gibi gecinip gi-
diyorlar. Erkek arkadas1 da ortalama 6zelliklere sahip; ama o
donemde erkekler 6n sevigmeyi sohbet, mizah, yaraticilik ve
sevecenlikle miikemmel sekilde gelistirmis olduklarindan se-
vigmeleri fevkalade. Ayrica hemen hemen ayda bir kere de 11
Neanderthal'i 61diirmiis olan; ama dokunugu Alp c¢icgekleri ka-
dar yumusak olan as181 Sergio’yla gizlice goriisiiyor. Her sa-
bah, Fransiz Nehri'nin kiyisinda, kabilesinin hiikiim siirdigi
6000 donim yemyesil arazinin istiine dogan gilinesle uyani-
yor. Bu onu genclestirip yeniliyor. Cocukluk ¢agini atlattiktan
sonra 0lim orani diisiik oldugundan, 6niinde bilgelik ve stati
bakimindan kendini iyice geligtirebilecegi bir 40 yil1 daha var.
Simdi de 21. ylizy1l Amerika’sinda birini diigiiniin: Otuz ya-
sinda, Ford Focus arabasi olan, Rochester'da yasayan kasiyer
bir kadin. Ortalama bir zekaya sahip (IQ 100) ve mahallelerin-
deki okuldan ayrilmadan 6nce birkac¢ dersten “C” almis. Sim-
di, tezgahtar olarak EastView Aligveris Merkezi'ndeki Pagoda
Piercing’te haftada 40 saat galisiyor. Ailesinden 50 mil uzakta

13
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yasiyor. Ortalama bir glizelligi ve cazibesi oldugundan sadece
birkac¢ arkadasi var; ama bir erkek arkadasi yok. Yar1 sarhosken
yabancilarla girdigi cinsel iliskilerden hamile kalmamak i¢in
Ortho Tri-Cyclen haplarini kullanmak zorunda. Duygusal den-
gesi de ortalama diizeyde ve Rochester kiglar stirekli karanlik
oldugundan, intihara strtkleyici bir umutsuzluga diismemek
icin Prozac kullaniyor. Her aksam tek basina televizyon izliyor.
Her gece Johnny Depp’le sevgili ve Gwen Stefani'yle arkadas
oldugunun hayalini kuruyor. Her sabah 56 metrekarelik daire-
sinde Cin mal1 yapma cicegin yanindaki ¢alar saatle uyaniyor.
Bu onu tiiketiyor. Modern tip sayesinde 6niinde kendi degerini
gitgide -ige yaramaz bir saghk hizmeti yiki olarak- daha da
yitirecegi 45 y1l1 var; ama en azindan iPod'u da var.

Hayatlarimizi atalarimizin goéziinden tasavvur ettigimiz-
de, bugilinlerde tiiketim kapitalizmi anlamina gelen “uygarlig1”
gelistirmek i¢in neleri feda ettigimizi ve neler kazandigimizi
daha net gorebiliriz. Ayn1 zamanda, hayatlarimizda gercekten
dogal olan geyler ile kiiltiirel ve tarihsel olarak rastlantisal ya
da politik olarak baskin seyleri birbirlerinden ayirt edebiliriz.

Cesitli kiiltiirlerdeki 6rnekleriyle tiiketim kapitalizmi, ula-
silan belli bir teknoloji diizeyiyle insan evriminin dogal bir
parcast ve kacinilmaz sonucu olarak goérilmiiyor. Tiketimin
evrimsel psikoloji analizi ne bilimin tiiketime verdigi onay
miithri ne de tiiketimi biyokiiltiirel ilerlemenin en yiliksek nok-
tasiymis gibi gosterip etik sug¢suzlugunu kanitlama yoludur.
Sosyal Darwinciler, Avusturya Okulu ekonomistleri (Ludwig
von Mises, Friedrich Hayek, Murray Rothbard), Chicago Okulu
ekonomistleri (George Stigler, Milton Friedman, Gary Becker),
kiiresellesme taraftarlari, isletme gurulari, pazarlamacilar ve
Darwinci liberaller gibi birgok diistiniir, tiiketimi bu yolla yer-
lesik kilmaya g¢aligmiglardir. Onlarin sundugu model -ki ben
buna Yanlis Muhafazakar Model diyorum; ¢iinkii yanlis oldu-
gunu ve genelde politik muhafazakarlar tarafindan savunul-
dugunu distiniiyorum- sudur:

insan dogas1 + serbest piyasa = tliiketim kapitalizmi

14
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4

Tlketimi dogal géstermeye ¢calisanlara karsi digerleri “in-

san dogas1” kavramini ve biyoloji ile ekonomi arasiry Q 1ru-
lan herhangi bir bag1 reddettiler. Bu biyoskeptikler oama ¢ok

Marksistler, anarsistler, hippiler, iitopistler, Yeni Cag senti-
mentalistleri, feministler, kiiltiirel antropologlar, sosyologlar,
postmodernistler ve kiiresellesme karsit1 modernistlerden o-
lusuyor. Simdilik bu radikallerin tasarladiklar: Yanlig Radikal
Model'i belirtmek yeterli olacaktir:

bos sayfa + baskici kurumlar + ayrimci ideolojiler = tiiketim
kapitalizmi

Burada, “bos sayfa” yeni dogmus bebeklerin evrilmis herhan-
gi bir i¢cgiidi, tercih ya da adaptasyon icermeyen; ancak her
seyi 6grenmeye yetkin biiylik beyinleri anlamina geliyor. (Ste-
ven Pinker, The Blank Slate [Bos Sayfa] adli kitabinda béyle bir
beynin var olma ihtimalini ikna edici bir sekilde tartisiyor.)
“Baskic1 kurumlar,” kaginilmaz olarak bazi yonetici siniflarin
menfaatlerine hizmet ettikleri i¢in genelde hiikiimetler, sirket-
ler, okullar ve medya olarak ele aliniyor. “Ayrimc1 ideolojilerin”
ise cogunlukla din, ataerkillik, konformizm, elitizm, etnomer-
kezcilik ve ana ekonomi akimlarini icerdigi varsayiliyor. Yanlig
Radikal Model, ayn1 zamanda Darwinciligin sinifc¢ilik, somiir-
gecilik, cinsiyetcilik ve irk¢ilik da iginde olmak tizere Viktorya
Cag1 kapitalizmini aklamak icin uyduruldugunu varsayiyor.
Bu modele gore, Darwincilik problemin bir parcgasiysa, ayni
zamanda ¢6zimin bir parcasi olamaz.

Bu kitapta, tiiketimi dogal kabul eden Yanlis Muhafazakar
Model ve tiiketimin kiltiirel baski sonucu ortaya ciktigini id-
dia eden Yanlig Radikal Model'e alternatif olarak daha karma-
sik; ama umarim daha dogru bir model sunuyorum. Ben buna
bilimin insanlar ve toplumlar hakkinda bu zamana kadar keg-
fettiklerine dayanarak “Akla Yatkin Model” diyorum. Model su
sekilde:

Insanlarin ¢ekici kisisel ¢zellikler sergilemeye cali-
san bilingsiz i¢ggtidileri

15



GEOFFREY MILLER

+ bu zihinsel 6zellikleri gesitli ehliyet, meslek, mal
ve hizmetler aracilifiyla sunmak i¢cin mevcut sosyal
normlar

+ mevcut teknolojik giic

+ cesitli sosyal kurumlar ve ideolojiler
+ tarihsel olaylar ve kiltiirel eylemsizlil Q

= erken 21. ylizy1l tiikketim kapitalizmi

Bu daha karmasik; ama gene de oldukca basitlestirilmis mo-
del sadece tiiketimin “dogalligini bozmuyor”, ayrica sosyal
normlarimizi, kurumlarimizi, ideolojilerimizi, kiiltiirlerimizi
ve teknolojiyi degistirerek toplumda degistirebilecegimiz belli
6geleri de tanimliyor. Bu kitabin son bdéliimleri tiiketim toplu-
munun “Akla Yatkin Model”e dayanarak bastan ingasi i¢cin bazi
olasi yollar 6neriyor.

Bu Onerilen degisimler modern insanlar i¢in pek cazip ol-
mayan ve miimkiin de olmayan Cro-Magnon yasam tarzini tek-
rar hayata gecirmeyi amag¢lamiyor. Diinyada 6,7 milyar insan
yasiyor ve hepimiz birden avci-toplayici yasam bigcimine geri
dénemeyiz. Basit, hoggoriilii, kiiglik gruplar halinde ideallesti-
rilmis cennet seklindeki yagsama geri dénme fikri tarih boyun-
ca cesitli diisiiniirlerce de savunuldu: Buddha, Laozi, Epiku-
ros, Thoreau, Engels, Gandhi, Margaret Mead ve the Unabom-
ber olarak taninan Theodore Kaczynski. Bu diistintirler siklikla
din, politik hareket ya da biitlin bir kiiltiir tlireten kisilerce
takip edildiler: Taocular, Shakerler, Ludditsler, Marksistler,
anarsistler, hippiler ve emo ¢ocuklar. Hatta ana akim bohem
burjuvalar dahi stirdiriilebilirlik, génilli sadelik, amacglh ya-
sam, organik tarim ve ortak sosyal sorumluluk diisiincelerini
desteklediler ve ekolojik komiino-primitivizmi yerel bolgelerin
izin verdigi slirece kendi topluluklarinin kapilarindan igeri
gizlice sokmaya caligtilar.

Bu kisi ve gruplarin her biri ilkel hayatin avantajlarini
ve modern hayatin dezavantajlarini abarttilar. Hepsi de Cro-
Magnon yasam bi¢iminin insan bedeni ve zihni, aile ve kabile-
ler icin daha dogal bir ortam sundugunu dogru sekilde sezin-
lediler. Buna karsilik, romantik ideallestirmeleri sonucu Cro-
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Magnon yasaminin cahil, dar gérisli, vahsi ve diigtintilemeye-
cek kadar sikici oldugunu unuttular. Uygarligin ticaret, para,
okuryazarlik, tip, kitap, bisiklet, film, koli bandi, tasima kab1
ve bilgisayar gibi temel icatlar1 olmadan yagsamak istemezdim.
Bu icatlardan hognut olmayanlarin aksine en iyi ii¢ icadin pa-
ra, market ve medya oldugunu diigsiiniyorum. Her biri ayr: ay-
r1, bariscil insan igbirliginin sosyal ve maddi yararlarini radi-
kal bir sekilde arttirirlar; ancak hepsi birlikte, zorunlu olarak
tiketici kapitalizme katkida bulunmazlar.

Sansimiz var ki anlasilmaz titopyalarda uygulanabilecek
ekolojik komiino-primitivizm (1) ile baz1 toplumlarda kanser
gibi yayilmig tiiketici kapitalizm (2) arasinda tercih yapmak
zorunda degiliz. “Akla Yatkin Model” bunlara birgok alternatif
olabilecegini iddia ediyor ve ben bunlardan bazilarinin tarih
oncesi yasamin en iyi dogal 6zellikleriyle modern hayatin en
iyi icatlarini birlestirilebilecegini diistiniyorum.

Anneler, Gocuklarinizin Buiyuyiince Piyasa
Danismani Olmasina izin Vermeyin

Cro-Magnonlar'in yani sira modern toplum cocuklara da hay-
ret verici geliyor. Paleo-beyinle doguyorlar, paleo-genler tasi-
yorlar ve bir paleo-diinya, baska bir deyisle birbirine sikica
kenetlenmis bireylerden olugsan sosyal ortam ve avci-toplayici
yasam tarziyla soya dayali kabileler bekliyorlar. Evrimin sun-
dugu normal oyunu 6grenmek ve oynamak tizere programlilar:
Sirin ol, biiyd, yiyecek bul, arkadaslik kur, ailene 6zen goster,
tehlikeleri kov, baz1 diigsmanlarla catis, es bul, birkag¢ ¢cocuk bii-
yit, bilge bir yash ol ve 6l. Bunun yerine i¢giidiileriyle uyum-
suz fikirler ve anlamsiz gérevlerle dolu tuhaf yeni bir diinyayla
yiiz ylize geliyorlar: Sessiz otur, matematik 6gren, bir ig bul,
arkadaslarindan uzaga tasin, aileni gérmezden gel, araba siir,
cocuklarini bakiciya ver ve bakilmasi zor bir yasl ol.
Cocuklar kiiciiciik kilavuzlarla bu yeni diinyayla bag et-
meye calisiyorlar. Ebeveynleri, coktan bir es bulmus ve ¢ocuk
sahibi olmus olmalarina ragmen, para kazanmak, bir geyler
satin almak, iyi ve 6zel gériinmek ve diger kadin ve erkeklerin
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ilgisini gekmek i¢in giin boyunca disarida oluyorlar. Bogsanma-
y1 ve velayet davasiyla ugrasmay1 gercekten diistinmiyorlar-
sa, neden hala ciftlesme piyasasindaymais gibi davrandiklarini
aciklayamiyorlar. Lise 6gretmenleri tiiketici diinyay1 anlagilir
hale getirmekte yetersiz kaliyor ve tiniversitedeki hocalar1 da
sadece Jean Baudrillard gibi postmodern Fransiz sosyologla-
rin kafa karistirici séylemlerini okumalarini énerebiliyor. Bu
nedenle, neredeyse herkes kafasi karigik biiylyor, yasamini
kafas1 karigik devam ettiriyor ve kafasi karisik 6liyor.

Sadece birkac¢ cocuk, tiikketimin prensiplerini sezgileriyle
kavriyor ve bu ¢ocuklar da genellikle piyasa danigmani oluyor.
Insanlarin ¢ogunlukla bilingsizce de olsa kendilerini sahte ki-
silik 6zellikleriyle donatmaya ve bu sahte 6zelliklerle gosteris
yapmaya meyilli oldugunu goértiyorlar. Modern tiiketicilerin,
ozellikle kendilerini pazarlamaya ve tiikettikleri mal ve hiz-
metler araciligiyla ne kadar saghkli, zeki ve popiiler oldukla-
rin1 abartili bir sekilde gostermeye caba sarf ettiklerini fark
ediyorlar. Piyasa pazarlamacilar1 kariyerlerini postmodern
alg1 etrafinda kuruyorlar: Tiiketim kapitalizmi temelde mater-
yalist degil, semiyotiktir. Isaretlerin, sembollerin, resimlerin
ve markalarin psikolojik diinyasiyla ilgileniyorlar, elle tutulur
trinlerin fiziksel diinyasiyla degil. Pazarlamacilar biftegi de-
gil, cizirtisimi sattiklarini biliyorlar; ¢tinkii prim yapacak bir
markanin cizirtisi yiiksek kar payr sunarken biftegin kendisi
her kasabin satabilecegi diisiik marjli metadair.

Yine de tiiketicilerin, tiikettikleri mallarla hangi hiinerle-
rini ve gliclerini sergilemeye caligtiklarini en zeki pazarlama-
cilar dahi tam olarak kavrayamiyorlar. Insanlarin birbirlerine
gonderdikleri mesajlar1 da anlayamiyorlar. Genellikle pazar-
lamacilar modas1 ge¢mis tiliketici psikolojisi arastirmalariyla
formel egitimden geciyorlar ve kariyerlerine gercek isyerlerin-
de basladiklarinda da aldiklari formel egitimin gercek tirtinle-
ri satmak i¢in yararli olmadigini fark ediyorlar. Yillarca siiren
deneme-yanilma yoluyla ve firsat bulduk¢a okuduklari Seth
Godin ya da Malcolm Gladwell'in kitaplariyla tiiketici davra-
niglar1 ve pazarlama stratejileriyle ilgili sezgisel anlayislarini
gelistirmek icin caba sarf ediyorlar. Tiketici davraniglar: iis-
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tiine yapilmis tutarli ve kanitlanmis bir teorinin onlara suna-
bilecegi buiyiik avantajlardan yoksunlar ve bu da onlarin basa-
r1 oranini dislriyor.

Ozellikle, cogu pazarlamaci son yirmi yilda insan dogasi
Ustiine yapilmis evrimsel antropoloji, evrimsel biyoloji ve ev-
rimsel psikoloji ¢calismalarindan bihaber basit modelleri kul-
laniyor. Pazarlamacilar hala yliksek kaliteli tirtinlerin varlik,
statil ve tarzi yansitmak i¢in alindigina inaniyorlar ve insanla-
rin aslinda iyilikseverlik, zekilik ve yaraticilik gibi daha derin
zihinsel 6zelliklerin sergilenmesine programlandiklarini goz-
den kaciryorlar. Tiiketimi evrimsel baglamda ele almiyor, tarih
oncesi koklerini sorgulamiyor ve adapte edilebilir iglevlerini
anlamiyorlar. Sonug olarak, insan zihninin ya da i¢inde yasa-
diklar1 bu yeni semiyotik cesur diinyanin iyi bir haritasini elde
edemiyorlar. Aslinda pazarlamacilarin Darwin’e ihtiyaci var.

Buna karsilik Darwin alan calismasina ara verip aligveris
merkezlerini ziyaret etmeli. Insan dogasini anlamak i¢in Dar-
winci bilim dikkatini buzul ¢ag1 evriminden biraz ayirip 21.
ylzyil tiketim davraniglarina vermeli. Insanlarin hayatta kal-
ma ve Ureme beklentisiyle biyolojik zindeliklerini nasil siisle-
diklerini ve bu sahte 6zelliklerle nasil gésterig yaptiklarini an-
lamak zorundayiz. Insanlarin satin aldiklar: tirtinleri de igeren
“zindelik gostergeleri” araciligiyla sergilemeye calistiklar zin-
deligin fiziksel ve biyolojik niteliklerini anlamamiz gerekiyor.

Zindelik Gostergeleri

Zindelik gostergeleri kiginin 6tekiler tarafindan algilanabilen
bireysel 06zellik ve hiinerlerinin isaretleridir. Hemen hemen
biitiin hayvan tiirlerinin es bulmak, rakiplere gézdag: vermek,
yirticilar1 uzaklastirmak ve atalarindan yardim istemek icin
kendine 6zgii zindelik gostergeleri vardir. Kiciik baliklarin
bayrak gibi kuyruklari, aslanlarin giir yeleleri, bilbillerin
sarkilari, cardak kuslarinin kurduklar1 ¢ardaklar ve insanla-
rin ihtiya¢c duydugu liiks trtinler. Her durumda zindelik gos-
tergeleri, iyi genler, saglik ve sosyal zeka gibi temel biyolojik
ozelliklerin reklamini yapar.
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Hayvanlar, bu 6zelliklerin zindelik gostergeleri bi¢giminde
evrimlestiginin bilin¢li bir sekilde farkinda degildir. Sadece
bu gostergelerin sergilenmesini saglayan genleri ve i¢guidiile-
ri tagirlar. Evrimin kendisi de bu davranislarin hayatta kalma
sansini artiran sosyal ve cinsel faydalarinin izini siirer. Tipki
kiiciik baliklarin bayrak seklindeki kuyruklarinin islevleriyle
ilgili bir fikre sahip olmadiklar: gibi biz de insan tiirti olarak
zindelik gdstergelerinin biyolojik islevleri tizerinde bilingli
kavrayisa sahip degiliz. Gercekten de genellikle gercek biyo-
lojik zindelik (tireme) pahasina goriinen zindeligimizi (saglik,
giizellik, dogurganhk, zekilik) artirma amach trtnler satin
aliyoruz. Ornegin Ortho Tri-Cyclen dogum kontrol hapi, sivil-
celeri azaltarak kadinlarin cildinin daha gilizel g6ériinmesini
saglarken, oviilasyonu engelleyerek liremeyi azaltiyor. Beyin-
lerimiz tireme etkinligini bilinc¢li olarak takip etmek tizere ev-
rilmedi, aksine atalarimizin ¢aginda iiremede verime yol ac-
mis ipuclarini, deneyimleri, insanlar1 ve nesneleri takip etmek
uzere evrildi.

Basarili ireme, disilerin ve erkeklerin farkli cinsel strate-
jiler uygulamalarini ve zindelik gostergelerini farkli kitleler
oniinde sergilemelerini gerektirir. Neredeyse biitiin hayvan
tirlerinde erkekler, cogunlukla disileri cezbetmek ve daha
az siklikta da olsa rakiplerini yi1ldirmak i¢in bu 6zelliklerini
teshir ederler. Tavuskusunun kuyrugu ile Porsche arasindaki
fonksiyonel bagi kolayca gorebiliriz. Son arastirmalar da er-
keklerin ciftlesmeyle daha cok ilgilendikleri dénemlerde ti-
ketimlerini ¢arpici bir sekilde arttirdiklarini onayladi. Digiler
icin durum biraz daha karmasik. Disilerin kaynak ve es icin
rekabet ettikleri ve erkeklerin secici oldugu tiirler harig, cogu
hayvan tiirinde disi hayvanlar zindelik gostergelerinin her iki
cinse de sergilenmesinden ¢ok az fayda sagliyorlar. Ornegin
son derece sosyal biiyik-maymunlar arasinda disilerin yiye-
cege erisiminde disi statli hiyerarsisi biiyiik rol oynuyor. Bu
sebeple disi maymunlar genellikle statii kazanmak i¢in uzun
boy, saghk, giriskenlik ve timar esnasinda popilerlik gibi zin-
delik gostergelerini birbirlerine sergiliyorlar. Bunun gibi disi-
ye kars: disi rekabeti benzer sekilde disi insanlarin gésterisci
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tiikketimlerini de acikliyor. Heterosekstiel erkeklerin hemen he-
men hi¢ fark etmedikleri Prada el ¢antalar1 ve Manolo Bohnik
ayakkabilarinin tiiketimi bunun i¢in iyi birer 6rnek. Insanlarin
ayirict Ozelliklerinden biri de artik erkeklerin de uzun siireli
iligki kurmak icin en az kadinlar kadar secici olmalar:1 ki bu
da kadinlarin yiksek nitelikteki erkekleri cezbedebilmek igin
birbirleriyle rekabet etmeleri anlamina geliyor. Uziicii; ama bu
zamana kadar elde edilen bulgular erkeklerin kadinlarin bu
gibi gosterisci tiikketimlerine ¢ok cok az dikkat ettiklerini gos-
teriyor.

Diger hayvanlarin aksine insanlar, yeni zindelik gdsterge-
leri icat etmek, yapmak, sergilemek ve taklit etmek gibi tiire
mahsus yetenekler gelistirdiler. Bu yeni gdstergeler genetik
diizeyden c¢ok kiiltiirel diizeyde evrimlesiyor ve modern eko-
nomilerde yaygin olan ehliyet, meslek, tirtin ve hizmetleri ige-
riyor. Gen¢ insanlar kiiltlire 6zgii gostergeleri 6grenmek icin
doymak bilmez bir acliga sahip ve durup dinlenmeden neyin
karizmatik, seksi, miikemmel, farkli veya bayag1 oldugu hak-
kinda cene galiyorlar. Baska bir deyisle, sunu kavramaya ca-
lisiyorlar: “Benim jenerasyonum tarafindan 6zellikle sosyal ve
cinsel anlamda daha ¢ekici olan iiyelerince tercih edilen -teghir
taktikleri olarak- hangi tirtinler benim 6zelliklerimi, tislubu-
mu ve yeteneklerimi daha iyi yansitir?” Yerel statii Tevrat ya da
Kuran'dan daha uzun paragraflar okumaya dayaniyorsa, genc-
ler bunu 6grenirler; statii Facebook'ta yliksek arkadas sayisi
veya paylasilmig fotograflarin daha ¢ok begeni almasina ya da
hotornot.com’da daha seksi olarak oylanmasina dayaniyorsa o
zaman gencler bunlar: tercih ederler. Nasil emekleyen bebek-
lerin gevrelerinde konusulan dili 6grenmeye programlanmis
beyin sistemleri varsa, genclerin de yerel, ekonomik, sosyal ya
da piyasa nislerinde tercih edilen kiiltlire 6zgii zindelik g6ster-
gelerini 6grenmek icin benzer sistemleri var. Biz sadece sezgi-
sel dil uzmani degiliz, ayni zamanda sezgisel statli uzmaniyiz.
Iki durumda da evrim, kiiltiirel olarak modiile edilen iletigim
becerisi elde edebilme yetenegimizi ustalikla isliyor.

Insanlarda zindelik géstergelerinin mali zenginligin, kari-
yere dayali statiintin ya da avangart tislubun reklamini yap-
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mak i¢in evrimlesmis olmasi pek miimkiin degil; ¢linkii bu fe-
nomenler evrimsel zaman ekseninde oldukg¢a yakin zamanda
sahneye ciktilar, son 10.000 yi1lda. Bundan ziyade gOstermek
icin ¢aba sarf ettigimiz 6zelliklerimiz, sosyal hiinerlerimizi ve
tercihlerimizi kuvvetle yansitan ve bireyler arasi en c¢ok cesit-
lilik g6steren degismez 6zelliklerimizdir. Bunlar saglik, dogur-
ganlik ve giizellik gibi fiziksel 6zellikleri; dirtstlik, uyumlu-
luk ve yeniliklere acik olma gibi kisilik 6zelliklerini ve genel
kiltir gibi biligsel 6zellikleri iceriyor. Ayn1 zamanda bunlar
insanlarin arkadas, es ve miittefiklerinin sevgi, sayg1 ve des-
tegini saglama cabasinin farkina varmadigimiz islevleriyle
gostermeye calistiklar1 biyolojik meziyetlerdir. Sergilenen bu
ozellikler piyasa pazarlamacilarinin kavramaya caligtiklar:
onemli “gizli motifler”dir. Tiiketicilerin zenginliklerinin, stati
ve Usluplarinin gsovunu biiylik 6l¢tide daha temel biyolojik iis-
tiinliklerini yar:1 biling¢li olarak sergileme amaciyla yaptikla-
rin1 iddia ediyorum. Kuskusuz ki para “akiskan zindeligin” bir
formu olarak islev goérebilir; ama 6zellikle daha gosterisli zin-
delik gostergeleri elde etme araci olarak hizmet verir. Bunun
yaninda, tiiketiciler satin alacaklariyla ilgili “nedenlerden” ¢ok
“duygulara” baglh hareket ederler ve insani duygular, evrimsel
kok ve fonksiyonlar kavranilmadan tanimlanamaz. Pazarlama-
cilar ve tiiketiciler bu prensipleri canli Teknikolor ayrintilar ve
insan kosullarinin aci-tath ¢ift tarafliligiyla derinlemesine an-
layana kadar toplumu iyilestirmek ve aydinlatmak i¢in kiigiik
bir umudumuz olacak.

Tanim ve Recete

Bu kitabin iki temel amac1 var: Birincisi, insan dogasini bi-
yolojik baglamda oldugu gibi tanimlamak. Ikincisi ise, tarih
o6ncesi ve modern zaman sosyal hayatin en iyi 6zelliklerinin
birlestirilerek kiiltiiriimiizii degistirme yolunda birkag¢ 6neride
bulunmak.

Tanimlamalarim ve 6nerilerim, kitaptaki genel konulardan
ozellikli irtin 6rneklerine, olgulardan degerlere gecis yapti-
gimda kac¢inilmaz olarak birbirine karigsacaktir. Bu gibi olgu-
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larin ve onerilerin gelisigiizel karigsmalari, davranig bilimcile-
rinin kendilerini nesnel raporlarla sinirlandirmalar: gerekti-
gini diisinen bilim ve ahlak felsefecilerini 6fkelendiriyor. Bu
konular hakkinda verilecek vaazlarin kendilerine ya da ayni
konu tlizerinde ¢alisan dinsel diistiniirlere birakilmasi gerekti-
gini diisiiniiyorlar. Ne kadar da yazik! Bir toplulugun cilginlik
ve adaletsizliklerinin tanimlanmasi yoluyla yeni kavramlarin
olusturulmasi giizide bir gelenektir. Bu gelenek i¢inde John
Locke, Mary Wollstonecraft, Daniel Defoe, William Wilberforce,
Henry David Thoreau, Karl Marx, Max Weber, Margaret Sanger,
Thorstein Veblen, John Kenneth Galbraith, Alfred Kinsey, Ger-
maine Greer ve Peter Singer gibi isimler de var ve ben onlarin
ayak izlerinde findik faresi gibi ilerleyebilmeyi umuyorum.

Betimleyici analizim dogrulugunu kanitlayarak, bu konu-
lar hakkinda farkli ve ¢atisan bir¢ok okuyucu kitlesine faydal
olabilmelidir. Piyasa pazarlamacilarina tiiketici tercihlerini
anlayip daha ¢ok para kazanmalari i¢in yeni yollar sunabilme-
lidir ve tiiketicilerin de reklamlarin etkilerine karsi koyup pa-
ra biriktirebilmelerine yardimci olabilmelidir. Dogada haliha-
zirda mevcut olan abartili teshiri géstererek, muhafazakarlara
statiikonun bazi yonlerini aklayabilmeleri i¢in yeni bakis aci-
lar1 da sunabilir. Kisilik 6zellikleri gdstergesi olarak gosterisci
tiikketimin muazzam yetersizligini gézler 6niine sererek, statii-
koyu temellerinden sarsmak i¢in yeni yontemlere de esin kay-
nag olabilir. Kimlerin bu kitabi okudugunu, bu kitaptan hangi
kavramlar1 ¢ikardiklarini ya da bu kavramlar1 hayatlarina ve
cevrelerine nasil uyguladiklarini kontrol edemem; ama insan
dogasi ve tiiketici kiiltiiri hakkinda daha dogru bakis acilar:
sunarak bunlarin ilgili konular icin daha anlasilabilir ve akl
basinda tartismalara zemin olmasini umabilirim.

Tiikketim ikilemi

Mantikliinsanlarin cogu gibi ben de pazarlama ve tiiketim hak-
kinda ikileme diigtiyorum. Bu ikisinin de biiylileyici ve dehsget
uyandirici bir giicii var. Tanrilar gibi, ayn1 zamanda hem sayg1
dolu teslimiyeti hem de 6ldiirticii dehseti esinliyorlar. Tiketim
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kapitalizmi modern yasam tlizerinde gdze carpacak bir bicimde
heyecan verici ve trkiitiicii her seyi tiretiyor. Insanlarin ¢ogu;
giyim, barinak, giivenlik, egitim, tip ve seyahatten hosnuttur
ve ekolojik komiino-primitivist bir titopyada yasasalardi bun-
larin hepsini 6zlerlerdi. Bununla birlikte, sémiiri, iskoliklik,
denetimden ¢ikmig borglar, kirlilik, askeri-endiistriyel komp-
leksler, ceteler, yozlasma, yabancilagsma ve kitlesel depresyonu
hi¢ 6zlemezlerdi. Ayrica kisisel tatlar da var. Benim tiiketim
kapitalizminde en heyecanlandirici bulduklarim arasinda ba-
demli aycgorekleri, Tori Amos konserleri, Telluride'da kayak,
Bart Prince tarafindan dizayn edilmis evler, BMW 550i, Pro-
vigil, Outkast ve Radiohead sarkilariyla dolu iPod’lar ve su an
yazarken kullandigim Microsoft Ergonomik klavye var. En itici
bulduklarim ise Las Vegas, Amerika Aligveris Merkezi, fast fo-
od, kablolu televizyon, Hummer'lar ve gereginden fazla deger
bicilen planktonlardan olusuyor. Bunlara ek olarak hem cekici
hem itici buldugum triinler de var: Frappucino, isletme okul-
lar1, In Style dergisi, Glock el tabancalari, Jerry Bruckheimer
filmleri, Dubai havaalanlarindaki duty-free magazalar, Red
Mountain Dew'in diyet icecekleri, cagdas sanat evleri ve Bang-
kok. Siz de kendi listenizi yapabilir ve kendi tiiketici ikilemini-
zin kaynaklar1 hakkinda diigiiniip tasinabilirsiniz.

Maalesef ki tiikketim hakkinda yazilmis yazilarin ¢ogu ni-
ans ve dengeden yoksun ya tam bir agk ya da tam bir nefret
iceriyor. Bir yanda Diinya Ticaret Merkezi, Diinya Bankasi1 ve
Diinya Ekonomi Forumu, The Economist ve The Wall Street
dergileri, piyasa pazarlamacilari, kurumsal lobiciler ve libe-
raller gibi tiiketim yanlisi taraflar duruyorken, diger yanda
Greenpeace, Earth First!, No Logo, Adbusters, Fair Trade, Ye-
ni Urbanizm, Goniillid Sadelik, Yavas Yemek Hareketi, Bir Sey
Almama Giinii ve Tam Maliyet Ekonomisi gibi tiiketim kargit:
aktivistler duruyor.

Iki taraftaki uclar da asiri. On yillardir birbirlerine bagi-
rip duruyorlar. Burada benim amacim, tiiketimin fayda-zarar
analizini yapmak ya da basit bir iyi-kéti karsilagtirmasiyla
bir karara ulagsmak degil. Aksine umudum, insan dogas1 ve bi-
reysel tercihlerin biyolojik gerceklerine dayanarak tiiketicilik
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hakkindaki kavrayisimizin temellendirilmesi sayesinde tiike-
tim yanlis1 ve karsit1 taraflarin daha ytiksek, yakin ve ortak
bir zemin bulabilmelerini saglamak. Her iki tarafin da hakl
nokta ve amacglarinin oldugunun farkina varmak yeterli degil.
Guncel tartigmalardan bir streligine geri ¢ekilmeli ve mim-
kiin olan en genis ve derin bir bakis acisiyla her seyi tekrar
degerlendirmeliyiz. Sadece kiiltiirler aras1 tarihsel bakis aci-
siyla degil, ayn1 zamanda tiirler aras1 evrimsel bakis acisiyla
da yaklagmaliyiz.
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PAZARLAMA DEHASI

1001 Gece Masallari'ndan Alaaddin’in 6ykiisii, tiiketim tistline
ise yarar bir metafor sunuyor. Gizli bir magarada yoksul bir
geng olan Alaaddin sihirli bir lamba bulur. Lambay1 ovaladi-
ginda korkung; ama ¢ok gii¢lii bir Deha’y1 (halk arasinda cin)
serbest birakir. Lambanin cini Alaaddin’in dileklerini yerine
getirecegine sOz verir; gimis tepsilerde cesitli yemekler, na-
kigh giysiler, iyi atlar, sadrazamin oglu olan rakibini alt etme
glicy, kirk altin ¢canak ve yesim tasi, altin ve kirmizi yakutla be-
zenmis mermerden bir saray... Alaaddin’in 6ykiistinde Deha'y1
serbest birakmanin ve idare altina almanin 6diili tiremedir:
Alaaddin prensesin agkini kazanir ve bir dizi kralin atas1 olur.

Modern diinyada piyasa Deha'nin kendisini ve piyasa -
riinleri de bizim dileklerimizi olusturuyor; ama bizim Oyki-
mizdeki biyolojik 6diller ¢cok da belirgin degil. Piyasa kisisel
tercihlerimizin kamusal gostergelerini olusturarak istekleri-
mize bir ayna tutuyor. Lambanin cini gibi piyasa da kudret
ve maharet bakimindan sihirli ve ¢ilgin gériintiyor. Pazarlama
arastirmalari, tiiketici goriisleri ve ekonomik rekabet aracili-
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giyla piyasa ayni cin gibi dile getirdigimiz dileklerimizi yerine
getirebilmek icin biiyiik ¢caba sarf ediyor ve yine ayni cin gibi
dileklerin dogasindan c¢ok dileyen kisiye itaat ediyor; biitiin
faydasiz sonuclariyla.

Pazarlama piyasasi bizim diinyamizi cinin Alaaddin’in
diinyasini degistirdiginden ¢cok daha 6énemli bir él¢clide degis-
tirdi. Otuz bin yil 6nce, cevremize disaridan bakarak kendimiz
hakkinda ¢ok az bilgi edinebilirdik. O zaman kayalar, agaclar,
bocekler ve yildizlar vardi; yagamimizi zorla déndiirmek zo-
runda oldugumuz kaba gerceklik. Simdi 21. ylzyildayken, en
azindan geligsmig tllkelerdeki egitimli elitler icin tiiketim ka-
pitalizmi; cevremizi, isteklerimizi yansitacak sekilde yeniden
sekillendirdi. Simdi dileklerimizin dogasini anlamak igin sa-
dece diinyaya bakmamiz ve onun bizim hakkimizda ne dedi-
gini gérmemiz yeterli. Uriin, hizmet, reklam, medya ve eglence
diinyalar1 insanlarin ne istedikleri hakkinda ya da en azindan
insanlarin sahip olmak istediklerini diigtindikleri trtnler
hakkinda zengin bir kaynak olusturuyor.

Urtnler kesigen iki kategoride soyle toplanabilir: (1) Geki-
ci 6zelliklerimizi teshir eden ve 6tekilerin sahip oldugumuzu
gormeleri sayesinde bize statii kazandiran triinler ve (2) 6te-
kilerin bilgisi dahilinde olmasa bile haz diigmelerimize doku-
nan ve bize tatmin saglayan trtinler. Bu kitap ilk kategoriye
odaklaniyor; oteki kisilere kisilik 6zelliklerinin gosterilme-
sine dair insan i¢glidiislinli ortaya seren statii Giriinleri. Bu
uriunlerin analizi, sergilenmeye programlanmis insan 6zellik-
lerinin dogasini kavramamiza da yardimc: olabilir. Ornegin,
insan zekasinin 6zelliklerini anlamak i¢in klasik IQ testlerin-
den daha ileriye gidilebilir ve zeki tiiketicilerin Oxford veya
Harvard'da yiliksek lisans egitimi almak gibi zekilik gésterge-
lerine nasil sahip olduklarinin analizine bagvurulabilir. Ozge-
ciligin anlamini daha iyi gérebilmek icin iyi bilinen Mahkim
Ikilemi ve Ultimatom Oyunu deneysel ekonomi arastirmalari-
nin 6tesine gidebilir ve baz tiiketicilerin hem elektrik enerji-
siyle hem de benzinle ¢aligsan bir otomobil olan Toyota Camry
otomobilleriyle Fair Trade'de (Adil Ticaret) 6zel harmanlanmaisg
kahvelerini satin almak i¢in yerel organik pazarlarina giderek
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farkinda olmadan nasil iyi ylrekliliklerini sergilediklerinin
analizi yapilabilir. Insan dogasinin her yonii ve insanlar ara-
sindaki kisilik, zekilik, erdem ve degerlerdeki cesitliligin her
boyutu ic¢in kisilik 6zelliklerimizi yayinlayabilecegimiz tiriin
kiimelerinin ugsuz bucaksiz bir piyasasi mevcut.

Ayni durum haz {riinleri icin de gecerli. Estetik iislubu-
muzu anlamak i¢cin gorsel tercihlerin laboratuvarda arastiril-
malarindan ¢ok, insan goéziine ¢ekici gelen kiyafet ve arabalar
tahlil edilebilir. Erkeklerin cinsel psikolojilerini aragtirmak
icin ne sdylemek istediklerini sormaktan baska ¢ok sey yapi-
labilir. Hayat kadinlarinin kazancglarini artirmak i¢in bakis ve
muamele gibi 6grendikleri davraniglarin analizi de yapilabilir.
Ne var ki evrim psikologlar1 insanlarin islup ve tercihlerini
daha iyi anlamak amaciyla yillardir bu gibi haz tirtinlerini in-
celiyorlar; ama statli Grtinleri hala gizemini koruyor.

Insanlarin statii pesinde kosmalarinin tiiketim kapitaliz-
minde nasil bir rol oynadigini1 kavramak i¢in insanlarin ko-
sullarinin ele alinmasinda yeni yollara bagvurulmali, tiiketim
tizerinde geleneksel bilim ve geleneksel fikirlerin 6tesine ge-
cilmelidir. Tiketim hakkindaki bir¢ok yazi, kiiltiirlerin insan
dogasini sekillendirdigini ve boylece “sosyallesme” ve 6grenme
yollariyla insanlarin isteklerinin reklamlarin dikte ettiklerine
uyum sagladigini ileri siirtiyor. Bu iddia, postmodernist kiil-
tir teorisinin kalbidir. Evrimsel psikoloji de ¢cogunlukla ay-
n1 dogrultuda caligsmaya meyilli, yani timdengelim. Ornegin
Darwinciler tarih 6ncesindeki kosullarin bugiinkii diisiince ve
hislerimizi genetik evrimle nasil sekillendirmis olduguyla ilgi-
leniyorlar. Ister kiiltiirel, ister biyolojik adaptasyon olsun, hem
postmodernistler hem de Darwinciler, zihnimizin dis ¢evreye
boyun egdigi konusunda hemfikirler. Ben tamamlayic1 bir yon-
de ilerlemeye caligiyorum, yani tiimevarim. Benim tezime gore,
atalarimizdan statii sahibi olmak ve 6teki kisileri etkilemek
icin arzu ve tercihlerle dolu zengin bir insan dogas1 miras al-
dik. Bunun yam sira zekilik ve kigiligin genetik olarak aktaril-
mis, cinsel agidan c¢ekici ve sosyal olarak saygin birkac temel
boyutunu tasiyoruz ve bunlar tiiketici teghirin ¢ogunu yoneti-
yor. Ayn1 zamanda bu tez, statli pesinde kogma i¢glidiimiiziin
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lirlin, piyasa ve yasam bicimlerini tiretmek ve modern gevreyi
insa etmek icin tiiketim kiltiirince ne kadar yansitildiginin
izini slirmeye caligiyor.

Ister tiiketici, ister markalarimin Gniini ya da pazardaki
paylarini arttirmak isteyen piyasa pazarlamacilari; ister diin-
yayl anlamaya calisan bilim insanlari, isterse de toplulugu iyi-
lestirmeyi amaclayan aktivistler olsun, tatmin edici bir hayata
ulasmaya calisan herkes i¢in insan dogasinin derinlemesine
anlasilmas1 faydali olur. Gergekten de insan dogasi istline
edindigimiz yeni bakis acilar1 kanita dayali aydinlanmanin
klasik liberal geleneginde en biiytik devrimleri tetikledi: Pro-
testan Reformu, Amerikan Devrimi, kéleligin kaldirilmasi ve
kadin hareketleri. Bu demokratik devrimler idareciler ile halk
arasindaki iligkileri yeniden diizenledi; ama serbest piyasa
kapitalizminin her tarafa yayilmasiyla sirketler ve tiiketiciler
arasindaki iligkiler cok daha biiyiik 6nem kazandi. Demokrasi
politika i¢cin ne demekse, tiiketici talebi de sirketler i¢in odur:
Siradan halkin kendi dinyalarinin nasil sekillendigi tizerin-
de en biiyiik degistirme giiciine sahip oldugu dayanak noktasa.
Tiketilmis Cinsellik, bu sebeple sadece piyasa ya da psikoloji
lizerine bir kitap degil. Bu kitap ayni zamanda serbest piya-
sa toplumunun yiizlestigi en énemli sorunla da ilgileniyor. Su
anki durumun aksine ekonominin bizim i¢in ¢alismasini nasil
saglariz?

Maslow’un Otesinde

Tilketiciler olarak davraniglarimizi anlamak istiyorsak eg, ar-
kadasg, aile destegi ve statii icin rekabet eden sosyal primat-
lar olarak evrimlesmis oldugumuzu aklimizda tutmaliyiz. 20.
yuzyil boyunca psikologlar bu biyolojik kalitimin bize hayatta
kalmak ve tiremek icin sadece birkac kiiciik icglidiiyli miras
biraktigini ve bunun disindaki her seyin 6grenme ve kiltiirle
iletildigini kabul ediyorlardi. Sigmund Freud, Jean Piaget ve
B.F. Skinner'in bazi 6énemli kavrayislar1 vardi;, ama onlar da
Darwin'in mirasini insan psikolojisine ilave etmediler. Dar-
winlestirme sadece 1990'lardan beri evrimci psikolojide yerini
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aliyor ve insan dogasinin basit i¢glidiilerinin listesinden ¢ok
daha zengin bir resim ¢iziyor.

Evrimsel psikoloji; arkadaslik, ask, aile, sosyal statii, 6z-
saygl, ahlaki degerler ve gerceklige neden 6nem verdigimizi
aciklayarak en ¢ok el tistlinde tuttugumuz becerilerin 6ziline u-
lasiyor. “Cinselligin neden bu kadar cok sattigindan” cok daha
fazla seyi aydinlatiyor. Duygudaslik ve digsadoniikliigiin neden
cinsel olarak c¢ekici oldugunu, neden popiilerligimizi goster-
mek icin cep telefonlar: satin aldigimizi ve neden samimiyet ve
ictenligimizi gbéstermek icin evcil hayvanlar edindigimizi acik-
liyor. 1950'lerde Abraham Maslow tarafindan ortaya atilmis ve
halen tiiketici davraniglar: okuma kitaplarinda insanlarin mo-
tivasyonu hakkinda temel model olarak yer alan “ihtiyaclarin
hiyerarsisi” prensiplerinden daha ayrintili, incelikli ve ilkeli
bir tablo ¢iziyor.

Maslow'un hiyerarsisi sadece iki kategoride toplanan in-
san ihtiyaclarinin yedi cesidini igeriyor:

Yoksunluk ihtiyaglar:: yoksunlugun ve rahatsizlik durum-
larinin en aza indirgenmesini yénlendirir ve sadece bir yok-
sunluk bas gosterdiginde takip edilir.

e Psikolojik ihtiyaclar: nefes almak, icmek, yemek, bogal-

tim, viicut 1s1sin1 diizenlemek ve sevigmek.

e Guvenlik ihtiyac¢lari: saglik, esenlik, aligkanlik, 6ngori-

lebilirlik, kisisel giivenlik, parasal giivenlik, sigorta.

e Sosyal ihtiyaclar: aile, arkadaslik, samimiyet, ask, aidi-

yet ve onaylanma istekleri.

e TItibar ihtiyag¢lari: taninma, statii, {in, san, 6zsayg ve iz-

zetinefis.

Biuylme ihtiyaglari: agkinlifa dogru yonlendirir ve birey
Ozgir olsa da olmasa da takip edilir.

e Biligsel ihtiyaglar: 6grenmek, arastirmak, kesfetmek,
yaratmak, bilgilenmek ve zihni gelistirmek.

e Estetik ihtiyaclar: dogada, insanda veya insan eseri ya-
pitlardaki giizelligi tecriibe etmek.

e Kendini gerceklestirme ihtiyaclari: potansiyel gli¢leri ve
yeteneklerin ¢cogunu olabildigince kullanmak.
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Evrimsel bakig agisiyla bakildiginda, Maslow'un hiyerarsi-
si karman ¢orman olmus gibi gériintiyor. I¢ggiidiisel davraniglar
(nefes almak, yemek, stati aramak, bilgilenmek) ile 6grenilmisg
cikarlar (parasal giivenlik aramak, izzetinefis, zihni geligtir-
mek) birbirine karigtiriyor. Insan davraniglarim sekillendiren
dogal secilimin temeli olan hayatta kalma ve tireme yéniinden
dogay1 pasajlarina ayirmiyor. Hayatta kalma Maslow'un psi-
kolojik ihtiyaclarini (nefes almak, yemek) igeriyor; ama ayni
zamanda da avcilar, parazitler, cinsel rakipler ve saldirgan ka-
bilelerden gelebilecek zararlari 6nleme gibi en somut giivenlik
ihtiyaclarini, elverigsiz kosullarda yiyecek bulmaya, korumaya
ve iyilestirmeye yardim edebilecek aile, arkadaslar ve eslerle
iligkiler kurma gibi sosyal ihtiyaclari, hayatta kalma gsansini
artiric1 imkanlari ve hayatta kalmayi tehdit eden kosullar1 6g-
renme gibi biligsel ihtiyaclar1 ve hatta kabilenin yasayabilece-
gi verimli araziler bulma, kullanisli, keskin ve kuvvetli silah-
lar yapma gibi estetik ihtiyaclar1 da kapsiyor. Yiiksek nitelikli
cinsel partner bulmak ve yliksek nitelikli cocuklar yetistirmek
gibi iremede karsilasilan zorluklar, psikolojik ihtiyaclarin ana
elemanlarindan birini -sevigsmeyi- ve diger sosyal ihtiyaclar,
itibar ihtiyaclari, biligsel ve estetik ihtiyaclar ve kendini ger-
geklestirme ihtiyaglarinin da ¢ogunu kapsiyor. Ornegin, es se-
cerken iyilikseverlige dikkat etmemiz samimiyet, aidiyet ve o-
naylanma gibi sosyal ihtiyaclarimizi agiklayabilir veya statiiye
dikkate etmemiz taninma, iin ve san gibi itibar ihtiyaclarimizi
izah edebilir. Daha da fazlasi, genetik kalitemizin miimkiin
kildig1 en iyi es 6zelliklerini sergiledigimiz diistintildigiinde,
eslerimizde zekilik, kiiltiir ve ahlaki degerlerin g6z éniinde bu-
lundurulmasi 6grenme, kesfetme ve yaratma gibi biligsel ihti-
yaclar ve yeteneklerimizi tam olarak kullanabilme gibi kendini
gerceklestirme ihtiyaclarini aydinlatabilir.

Biitiin bunlarla birlikte, “yasam tarihsel teorisi” adiyla
bilinen baska bir evrimsel teori de siklikla hayatta kalma ve
iireme oncelikleri arasinda giiclii etkilesimler olduguna igaret
ediyor. Eksikligi az duyulan ihtiyaclara her zaman 6ncelik ve-
rilmeyebilir. Ornegin tireme mevsiminde disilerine muhafizlik
eden erkek foklar, genellikle agliktan 6lme noktasina gelirler.
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Foklar konusabilseydi ve siz onlar1 piyasa arastirmalarin-
da odak noktas1 grubu yapsaydiniz, size psikolojik ihtiyacla-
rindan (yemek) daha yiiksek ti¢ ihtiyag icin 6diin verdiklerini
anlatirlardi: sosyal ihtiya¢ (her disiyle samimiyet ve aidiyet
duygularini yagsamak), estetik ihtiyac (giizel -hos, zinde, yagh
ve dogurgan- disilerle cevrelenmek) ve kendini gerceklestirme
ihtiyac1 (isirarak, hirpalayarak, kanatarak, dislayarak biitin
erkek rakiplerini kendi hareminden uzak tutarak olabilecekle-
ri en iyi fok olmak). Aslinda, bu son ti¢ Maslow ihtiyaci, tireme
kazancina indirgenebilir. Dogal secilim “sosyal”, “estetik” ve
“kendini gercgeklestirme” ihtiyaclarini ustalikla isledi; ¢linkii
bu ihtiyag¢lar fokun evriminde binlerce nesilde daha yiiksek ii-
reme bagarisi sagladi. Miskin erkek foklar kendi hayatlarini ve
can giuvenliklerini hicbir kavgaya maruz kalmadan saglamak-
tan memnun bir gsekilde kendilerini kanli kumsallardan uzakta
tutarken, statli diigkiinti hirsh erkek foklar; kavga ettiler, cift-
lestiler, aclik gektiler ve 6ldiiler. Belki de miskin fok baliklar:
kendi hallerinden son derece mutluydular, hatta belki vejetar-
yen olup plankton yemekle yetindiler; ama uysal mizaglarinin
varisi herhangi bir ogul birakmadilar. Sadece baskinlik, statii
ve haremleri icin kendi hayatlar: pahasina rekabet etmeye razi
erkek foklar yeni nesillerin babas1 oldular. Tarih 6éncesinde in-
san tlirinde erkekler bliyiik haremler i¢in rekabet etmek tizere
evrimlesmemis olmalarina ragmen her iki cinsiyet de yliksek
nitelikte es, arkadas ve miittefik bulmak icin rekabet etmek
uzere evrildiler ve bizi gene odak grubumuz foklarin agikca
belirtmis olabilecekleri ayn1 dirtiiler, iggiidiiler, tercihler ve
arzularla bas baga biraktilar.

Sonuc olarak Maslow hiyerarsisi evrimsel psikolojinin gés-
termis oldugu insan dogasinda adapte olabilen tercihleri, duy-
gular1, motivasyonlar1 ve arzulari1 g6z ard: ediyor. “Sevginin”
farkli tiirlerini ayni noktada topluyor; cocuklara karsi ebe-
veynsel 6zen, akrabalara karsi ailesel 6zen, ayni cinsiyetteki
arkadaslarla kurulan sosyal bag, eslerle kurulan romantik bag
ve ayn1 soydan olanlara karsi hissedilen kiiltiirel bag. Siikran,
sucluluk, mahcubiyet, utang, ahlaki utang¢ ve affedicilik gibi
hislerin gruplar arasi igbirligini siirdiirebilmedeki belirgin is-
levlerini ise gérmezlikten geliyor.
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Maslow’un ¢aligmasi her ne kadar insan motivasyonlarinin
cesitliligini siniflandirmaya ¢alismada faydali ilk adimlardan
biri olsa da, highir zaman Darwinci bakis acisini igine almadi
ve bu ylizden zaman agimina ugramis durumda. Maslow'un pi-
yasa ve tiiketici davraniglarinin okul kitaplarinda halen siiren
bu popilerligi ¢ok sasirtici, hem de pazarlama uzmanlarinin
bu teoriyi tliketici davraniglar: tizerindeki giinliik kanaatlerin-
de kullanmamalarina ragmen. Belki de bu zamana kadar yeri-
ni alacak daha iyi bir sey ortaya ¢ikarilmadi. Insan dogasina
dair bildiklerimiz gectigimiz yillar boyunca daha genis, derin
ve incelikli bir hale geldigi i¢in trtinler, pazarlama konular:
ve tliketici davranis modelleri yelpazemiz daha da geniglemis
olmaliydi. Neden bu durum bu zamana kadar gerceklesmedi?

Neden Evrimsel Tiiketici Psikolojisi, 11k
Adimlarini1 Daha Yeni Atiyor?

Son yirmi yildir evrimsel psikoloji; motivasyonlar, duygular,
tercihler, iligkiler ve hatta estetik tatlar tizerine yeni bakis ac¢i-
lar1 sunuyor. Universite 6grencileri, Kuzey Amerika, Avrupa ve
Asya'da gittikce yayilan yiizlerce evrimsel psikoloji dersiyle bu
yeni bilim hakkinda bilgi ediniyorlar. Halk da Richard Daw-
kins, Steven Pinker, David Buss, Matt Ridley, E.O. Wilson ve
digerlerinin popiiler miikemmel kitaplari, ABD'de PBS ve Dis-
covery Channel ile Birlesik Krallik'ta BBC ve Channel 4'un ya-
yinladig1 biiylleyici belgeseller sayesinde bu bilimle tanigti.
Ayni1 donemde, evrimsel ilkeler bircok geleneksel ilkeyi de
kokten degistirdi. Yiizlerce makale ve diizinelerce kitap, Dar-
winci tip, Darwinci psikiyatri, hukukun evrimsel analizi, ev-
rimsel ekonomi, Darwinci politika, Darwinci estetik ve Dar-
winci ahlak teorisini konu edindi. Evrimsel ilkelerin insan
dogasinin daha tutarli algisini olusturdugu stiirece popiler
olmasi sasirtici olmamals; ¢iinkii insanin dogas1 konusu biitiin
sosyal ve begeri bilimlerin zemininde yatiyor. Her nasilsa, is-
letme diinyasi tuhaf bir sekilde bunun disinda kaldi. Pazarla-
ma, reklamcilik, tiiketici aragtirmalar: ve lirtin gelistirmeleri-
nin insan dogasinin dogru kavranmasina diger bilimler kadar
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bagli olmasina ragmen evrimsel bakis acgilar1 bu sahada bu
zamana kadar yalnizca ¢ok az etkili alda

Yoneticiler halen igletme mastir Q ramlarinda ve pazar-
lama arastirmacilar1 da doktora programlarinda egitiliyorlar

— sanki insanlar 8000 sene 6nce kilden yaratilmig ve “a¢ik mo-
tifler” ile “sakli motifler"in rasgele bir listesiyle tasarlanmig-
lar gibi. Insan davranislar ve tercihleri tizerine evrimsel kay-
nakl hi¢gbir ders igerigine, diinyanin en iyi isletme okullarinin
miifredatinda fiilen yer verilmiyor. IMD (Lausanne), INSEAD
(Paris), ESADE (Barcelona), Londra Isletme Okulu, Rotterdam,
Hint Isletme Enstitlisii (Bangalore), Queens (Toronto), Harvard,
Stanford, MIT (Sloan), U. Penn (Wharton), New York Universi-
tesi (Stern) ya da Northwestern'de (Kellogg) boyle bir ders oku-
tulmuyor. Simdiye kadar, sadece birkag¢ arastirmaci Darwinci
bakis acisini tiiketici davraniglarini anlamak ic¢in sistematik
bir yolla kullanda.

1990'larin sonundan itibaren, Montreal'deki Concordia
Isletme Okulu'nda isletme profesorii olan Gad Saad, yeni ge-
lismekte olan evrimsel psikoloji alanini neredeyse tek basina
yuritiyor. Evrimsel psikoloji hakkindaki ilk makalelerini her
isletme ve tiiketici psikolojisi dergisinde yayimladi ve bu ko-
nudaki The Evolutionary Bases of Consumption (Tiiketimin
Evrimsel Temelleri) adl ilk kitab1 2007'de basilda.

1980'lerin ortasindan beri, Cornell'de ekonomist olan Ro-
bert H. Frank sosyal ve cinsel rekabetin evrimsel ilkelerini,
gizli ekonomik statii arayis1 ve gésterisci tiikketimin daha spe-
sifik sorularin1 anlamak i¢in kullaniyor. Choosing the Right
Pond, The Winner-Take-All Society ve Luxury Fever kitaplar:
yalniz Darwin ve Veblen'i birbirine baglamakla ya da insan
ekonomik davraniglarini biyolojik arkaplaniyla gériintiilemek-
le kalmiyor, ayni zamanda statli arayisinin kariyer ve tiiketim
tercihleri izerine iyice niifuz etmis etkilerini kanitlamak ic¢in
ekonomik verilerin analizinde yeni deneysel yollarin 6nciilii-
gini de yapiyor. (Robert H. Frank, Zenginistan'in yazar1 ga-
zeteci Robert L. Frank’'le karistirilmamalidir.) Bu nedenle Gad
Saad’a ve Robert Frank'e ¢i8ir agan ¢aligsmalar icin tesekkir
ediyorum.
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Yakin zamanda, Minnesota Universitesi'nden isletme pro-
feséri Vladas Griskevicius ve Houston Universitesi'nden is-
letme profesoéri Jill Sundie gibi baz1 arastirmacilar evrimsel
tiikketim psikolojisini sosyal psikolojiyle daha siki sikiya iligki-
lendirerek ileriye dogru yeni adimlar attilar. Diger birkacg ev-

rim psikologu ise insan dogasini yiye Q pvcil hayvan, arazi,
sevgili bulma siteleri, uyusturucular, ografi ve romanlar
gibi belli baz1 tGirtiinlerle iligkisi bakimindan ele aldi. Her du-

rumda, bilim insanlar1 psikolojik adaptasyonlarimizin (algi,
duygu, tercih vb) evrimsel kékenlerinin, biyolojik islevlerinin
ve tasarim 6zelliklerinin daha ac¢ik anlagilmasiyla gesitli tirtin
ve hizmetlerin hedonizmini -haz veren tasarim 6zellikleri- da-
ha iyi kavrayabilirler.

Biitiin ¢cabalara ragmen Darwinciler, simdilik sadece tiike-
tici davraniglarinin iist yiizeyini kaziyabildiler. I¢ginde yasa-
digimiz modern tiiketimin bataklik ve cangillarini aydinliga
kavusturmak i¢in biyolojinin ve davranis bilimlerinin ortaya
koydugu, insan dogasini meydana getiren karmasik psikolojik
adaptasyonlarin kokeni ve iglevini agiklayan en giiclii teorilere
nadiren bagvuruluyor. Ornegin tiiketici davraniglari psikoloji-
si aragtirmacilarinin anti-biyoloji egilimlerinin agikar oldugu
cagimizda, 2008'in ortasinda dort biiyiik isletme dergisinde
(Journal of Consumer Research (JCR), Journal of Marketing
(JM), Journal of Marketing Research (JMR) ve Marketing Sci-
ence (MS)) evrimsel psikolojiyi konu edinen yalnizca bir tane
makale yayimlandi. Hicbiri biyolojik evrime, insan dogasina,
Darwincilige ya da primat davraniglarina iliskin bir tek ma-
kale yayinlamada.

Tiketim arastirmalari, insan zihninin bireyler arasinda
gosterdigi farkliliklarla ilgilenen bireysel farklilik calisma-
larinda yakin zamanda gergeklesen olaganiistii gelismeler-
den de ayni sekilde bihaber goértiniiyor. Bireysel farkhliklar
arastirmalari, insan kisiligi, zekas1 ve ahlaki degerler tizerine
miikemmel bir gekilde tutarli ve faydali modeller sunuyor. Bu
modeller diistinemeyecegimiz kadar kolay. Insan kisiligi, 6rne-
gin insanlar arasi cesitliligin “Biiylik Bes” boyutuyla neredeyse

nou

tamamen dogru olarak resmedilebilir: “aciklik”, “sorumluluk”,
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“disadoniiklik”, “uyumluluk” ve “duygusal denge”.Insan zekasi,
g faktort adi verilen -genel zeka, genel biligsel yetenek ve I1IQ
diye de bilinir- tek bir boyut tarafindan dudak ucuklatan ve-

rim ve kesinlikle temsil edilebilir. Daha sonr Q rorecegimiz

gibi, bir bireyin bu “Alt1 Merkez" (‘Bliylik Bes” ek Ozellikleri

ve genel zekd) alanindaki puanlarini biliyorsak bu bireyin alig-
kanliklari, tercihleri, degerleri, davranislar1 ve bu 6zellikleri-
ni sergilemek icin edinecegi tirtinler hakkinda ¢ok sey tahmin
edebiliriz. Bu alt1 6zellik, genetik olarak da kalitiliyor. ikiz ve
evlat edinme caligmalar1 gésteriyor ki bireyler arasi bu fark-
hiliklar sadece yetistirilme tarz1 ve gelisme ¢agindaki rastlan-
tisal olaylar tarafindan degil, az da olsa genetik farkliliklar
tarafindan belirleniyor. Bu nitelikler yagsam boyunca ciddi bir
degisim gostermiyor. Bagka bir deyisle, ergenlik cagindaki bir
kisinin elde ettigi skor bu kisinin yaslilik caginda elde edecegi
skoru makul derecede 6ngoériiyor. Bunlar giinliik sosyal iligki-
lerde 6teki kisiler tarafindan kolayca fark edilebilir ve hatta
bunlara, bir yabanciyla karsilagmanin hemen ilk birka¢ daki-
kasinda deger bigilebilir. Yakin zamanda yayinlanmis tiiketici
davranislar1 ve isletme-hakkindaki baz1 kitaplar bir ya da iki

paragrafla Biytik Bengigi destekler gibi gériiniiyor; ama
bu o6zelliklerden popurer-1sletme kitaplarinda ya da isletme
uygulamalarinda kullanilan kitaplarda hi¢ bahsedilmiyor. Is-

letme teorileri ve uygulamalarinda genel zekanin tartisilmasi
bugiin de tabu olma 6zelligini koruyor.

Evrimsel psikoloji ve bireysel farklilik calismalarindaki ge-
lismeler tiiketimi anlamak i¢in nadiren kullaniliyorlar; ¢linkii
cok az tiiketim arastirmacisi bu yeni psikolojiyi kavrayabiliyor
ve sadece birkac psikolog; isletme, reklamcilik ya da tirtin ge-
listirme hakkinda az da olsa bilgi sahibi oluyor. Kabul etmek
gerekir ki bilim ve isletme diinyalarinin her ikisinde birden
bulunmaniz bir hayli zor. Bilim bir gekilde otoriter atalarinin
saygilarini alintilarla ve meslektaglarinin onaylarini birlikte
calisma ve hakem degerlendirmesiyle alarak birikimsel bir ge-
lisme elde etmek icin tevazuyla cabalarken, isletme kitaplar:
ylzde yliz taze, yeni, radikal ve emsalsiz konseptler sunar gibi
gorliinerek yazarlarin kurumsal konusmalar ve danigmanlik-
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lardan kar etmelerini saghyor. Bilim tutarli, ayrintili ve test
edilebilir teoriler kurmaya calisarak ciddi sekilde caydirici
gorunirken, igsletme kitaplar1 ¢cocukga bir sekilde kolay gori-
nen madde isaretleriyle listeler ve 2x2 grafikler sunar. Bilim
insanlar1 sadece kendilerince anlasilir ve tutarl teknik terim-
ler kullanirken isletme kitaplar1 kulaga hos gelen; ama kim-
se tarafindan anlasilamayan yeni ¢ilgin sloganlar icat ediyor
(Diinden hazir! Milyoner Zihni! Peynirimi kim kapti! Isa gibi
yonet! Ye o kurbagay1! Mor inek!). Jerry Bruckheimer’in aksi-
yon filmlerinin dikkat eksikligi ve hiperaktivite bozuklugu ta-
dindaki temposunu taklit eden popiiler pazarlama kitaplarini
okumaya alisiksaniz bu kitab1 okurken daha sakin bir okuma
tislubu edinmeye calisin; diistinmek, yargilamak ve yansitmak
icin hareket alan1 saglayacak bir tislup. Tam tersine, bilimsel
makaleler okumaya alisiksaniz bu yazi tilt oyunu gibi konudan
konuya koseleri sarsilarak dénerken ucunu birakmamali ve ig
huzurunuzu bol icerikli son notlar ve referanslarda aramali-
SIniz.

Bu Kitap

Tlketilmisg CinsethLgﬁn nerede oldugumuz, son birkag

nesilde yarattigimiz tiiketim kapitalizminin harikulade, tr-
kiitiici ve kafa karistirici diinyasinda nasil yasadigimiz ve
gelecekte nerede olabilecegimizle ilgileniyor. Ilk kitabim olan
“Sevisen Beyin” nereden geldigimiz, tarih 6éncesi atalarimizin
nasil yasamis olduklar1 ve gecen birka¢ milyon yilda insan-
larin nasil evrimlestigi tizerine kuruluydu. Sanat, miizik, dil,
iyilikseverlik, zekilik ve yaraticilik gibi en miikemmel ve ayirt
edici zihinsel yeteneklerin sadece hayatta kalmak i¢in degil,
ireme icin de evrimlesmis olduklarini 6éne stirmiistim. Daha
da belirgin olarak, bu 6zellikler her iki cinsiyette de yliksek
nitelikli cinsel partnerleri etkileyebilmek icin zindelik géster-
geleri olarak evrimlestiler.

“Es secimiyle cinsel secilimin” insanlarin zihinsel evrimini
nasil sekillendirdigini agiklayabilmek icin “Sevisen Beyin"de
bir¢ok metafor kullanildi. Hayvanlar cinsel partnerlerini re-
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kabetci bir ¢iftlesme pazarinda ariyorlar. Hayvan bedenleri ve
davranislar: biiyiik 6l¢iide genlerinin reklami olarak gelisiyor.
Insanlarda erkekler, kuskulu disi tiiketicileri en hizli1 hareket
eden {lirtinlerinin -baska bir deyisle spermlerinin- {icretsiz de-
neme slUrimiini almalarina ikna etmek i¢in s6zli kur, ritmik
miizik, yumusak 6n sevigsme ve devamli ciftlesme déneminde
olmak gibi yeni etkili satis stratejileri gelistirdiler. Digiler ise,
en degerli erkek tiiketicilerinin uzun vadeli bagliliklarini ve
yeni bagli ortakliklarina -bagka bir deyisle ¢ocuklara- stirek-
li yatirnmlarinin tesvikini saglamak icin giiclii “iliski piyasa-
s1” taktikleri dogurdular. Insan yaraticiligi ise yeni ifadeler,
hikayeler, fikralar, g6zlemler, fikirler, yapilar, sarkilar ve hedi-
yeler gibi yepyeni, baslangicta ragbet goéren; ama hizla modasi
gecen davranigsal urlinlerin piyasaya sunulmasinda esleri-
mizin hayranliklarini koruyabilmek ic¢in olusturuldu. Dinsel,
politik ya da felsefi inanc¢ olsun her bireysel ideoloji icerigi
bakimindan degil, sadece bir liriin olarak bireyle tiiketicinin
estetik, sosyal ve ahlaki arzular1 arasinda pozitif duygusal
bagliliklar yaratabilmek i¢in bir reklam kampanyasi olarak
goriilebilir. Bu pazarlama metaforlar1 oldukga ise yarar go-
riniiyor; ¢cliinkli okuyucularin ¢ogu alisveris hakkinda cinsel
secilim teorisi hakkinda bildiklerinden ¢ok daha fazla sey bi-
liyor ve bu sayede sonuncusu ilkine atifta bulunarak aciklana-
biliyor. Tiiketilmig Cinsellik, insan evrimi ve bireysel farklilik-
lar hakkinda bildiklerimizin 15181nda, agiklamanin yoniinii ter-
sine cevirmeye calisiyor. Bu gorev acgikc¢a bilinenlerin tanidik
olmayan kavramlarla agiklanmasini zorunlu kildigindan 6ni-
miize bircok engel ¢cikacak. Adeta biri sdyle dermis gibi: “Hey,
bak, bir képek ¢izmek gercekten de ¢ok kolay! Sadece etanoliin
molekiiler yapisini g6z éniline getir ve kopegin kafatasinda bir
oksijen atomu ve gévdesinde iki karbon atomu hayal et...” Her
seye ragmen denemeye deger; ¢linkii gercekten de tiiketim ka-
pitalizminin insan dogasindan nasil dogdugunu ve onu nasil
diizeltebilecegimizi anlamak zorundayiz.

Benim burada yaptigim muhakemeyi takip edebilmek igcin
bugiine kadar diirtiileriniz, tercihleriniz ve arzulariniz hak-
kinda diistindiiklerinizin ¢cogunu tekrar gézden gecirmelisiniz.
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Kendi yetigkin hayatiniza akilli bir cocugun ya da bilge bir
Cro-Magnon kadinin gézlerinden bakmak ve biyoloji ile kiltir,
hayvanlar ile tiiketiciler, evrim ile ekonomi ve psikoloji ile pa-
zarlama arasindaki klasik farkliliklar: bir yana birakmak zo-
rundasiniz. Ayrica saplantili igkolikligin ve statli diskini ti-

ketimin nasil da yillar boyunca yanlis yola saptirilmig olduan

nu kabul etmek icin varolussal cesarete de ihtiyaciniz ol Q
Bu isin zor kismi. Kolay kismi ise, Tiketilmis CinsellikTo

az bir 6n bilgi gerektiriyor. Insanlar hakkinda bildiklerinizden
daha fazla psikoloji bilgisine ihtiyaciniz yok ya da tiiketim
kapitalizmi tstiine aligveris hakkinda bildiklerinizden daha
fazlas1 gerekmiyor. Aslina bakilirsa, geleneksel pazarlama ve
ekonomi hakkinda ne kadar az sey 6grenmisseniz, o kadar az
yanlis fikirle basa ¢ikmaniz gerekecek.

Kiltlir teorileri, postmodern felsefe, cinsiyet feminizmi,
kiiltiirel antropoloji, medya calismalari veya sosyoloji hakkin-
da egitim almadiysaniz, benim fikirlerimi takip etmek sizin
icin ¢ok kolay olacak. Bu alanlar tiiketim hakkinda keskin fi-
kirler ve makaleler iiretirken, genellikle biyolojinin insan kiil-
tird, tiketim ya da ideolojilerle hicbir iligkisinin olmadigini
belirtiyorlar. Sik sik, bilim adamlarinin statiikoyu muhafaza
etmek i¢in caligtiklarini ve benim gibi evrim psikologlarinin
ozellikle tehlikeli ve muhafazakar olduklarini iddia ediyorlar.
Bircok pazarlamaci dahi ayni goriisii paylasiyor. Bu tir soy-
lemlerin dogru olmadigini goéreceksiniz. Evrimsel psikoloji,
Marx, Nietzsche, Veblen, Adorno, Marcuse ya da Baudrillard
tarafindan tiiketim kapitalizmi {izerine gelistirilmis elegtiri-
lerden daha derin ve radikal elestiriler sunabilir. Darwin'den
daha bilgili ve derin olduklarini iddia etmedikleri stirece onla-
rin bakis agilarina saygi duyuyoruz. Onlarin ahlaki taarruzla-
rin1, oyunbaz saygisizliklarini ve titopik diislerini 21. yiizyilin
en iyi bilimiyle birlestirebilir ve bu yolun bizi nereye gotiire-
cegine bakabiliriz.

Pratik acidan bakildiginda, firmalarda tiiretilen taninmais
markalarin, internet sayfalar1 ve reklamlariyla oldukca stan-
dart ticretlerle alinabilen tirlin ve hizmetlerinin farkli cinsiyet,
yas, kiiltlir ve 1irktan insanlarin ilgisini cekmesinin, evrimsel
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psikoloji ve bireysel farkliliklar ¢alismalariyla aydinlatilabi-
lecegini diisiiniiyorum. 2007 ya da 2008'de oldugu gibi, ¢cogu
urinle ilgili sartlar ve fiyatlar firmalarin web sitelerinde ya da
basili reklamlarinda belirtiliyor. Ekonomik olarak 6nemli; ama
daha az ilgi cekici tirtinlere fazla odaklanmadim. Bu trinler,
ticari iirtin ve hammaddeleri (celik, petrol, plastik, kereste, to-
hum), temel kamu hizmetlerini (su, dogal gaz, elektrik, 1sinma,
sogutma, aydinlatma), temel dayanikli tiiketim mallarini (e-
lektrikli cihazlar, mobilya, masa ortiileri ve yatak cargaflari) ve
finansal tirtinleri (banka, kredi, ipotek, sigorta, kefalet, vasiyet,
giivence) igeriyor. Bu kategorilerin ¢ogunda, tiiketicinin gos-
terisi ve statii teshiri dnemini kaybediyor. Insanlar genelde,
soya fasulyesinde en uygun fiyati, kalp ameliyatlarinda en iyi
doktoru veya sigorta firmalarinda giivenilirligi ariyorlar. Hig
stiiphe yok ki tiiketici davraniglarinin evrimsel psikolojisi er ya
da gec bu trilinlerin alanina el atacak; ama ben bunu burada
yapmayacagim.

Bu Yazar

Kultir teorisyenleri iyi bir bakis agis1 sundular. Ge¢gmigleri ve
diirtileri hakkinda diirtist olanlar ile olas1 egilimleri ve kor
noktalar: hakkinda 6zelestiri yapan yazarlarin kitaplar1 daha
kolay anlasiliyor. Evrim psikologlari genelde 1rkci, cinsiyetci
veya muhafazakar indirgemeciler olarak karikatiire edildikle-
rinden, bu yanlis yorumlamalar: ortadan temizlemek oldukga
onemli. Belirtmek isterim ki ben sekiiler bir himanist, savasg
karsit1 bir enternasyonalist, hayvan haklar1 savunucusu bir
cevreci, escinsel haklar1 savunucusu bir feminist, sosyal, cin-
siyet ve kiltiir konularinda bir liberal ve de Demokrat Parti
liyesiyim, baska bir deyisle tipik bir psikoloji profesériiytim.
New Mexico Universitesi'nde, bir diizine doktora 6grenci-
siyle insanlarin es se¢imi, zekasi, yaraticilig, kisiligi, zihinsel
hastaliklari, mizah anlayislar1 ve duygular1 {izerine calisiyo-
rum. Evliyim, 12 yasinda bir kizim, 13 yasinda Toyota arabam
ve Albuquerque’de 54 yasinda bir evim var. Tirimizin 6zel-
likle Giiney Amerika, Afrika, Asya ve tiniversitelerdeki insanla-
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rin ¢cogunu kapsayan, yarisina halen eziyet eden kirici agliklar
ve Umitsizlikleri anlamaya ugrasiyorum; ama benim miitevazi
kadrolu gelirim bu sorunlarin bana da yabanci olmadig1 an-
lamina geliyor. 20. ytizyilin ilk {i¢te birlik diliminde diinyaya
geldim ki bu da benim cep telefonu modalarini takip etmek
icin cok yasli, huzur evi fiyatlariyla ilgilenmek icin de ¢cok geng
oldugumu goésteriyor. Diinya tistiindeki insanlarin %1,47'si gibi
ben de beyaz heteroseksiiel Amerikal1 bir erkegim. Iyi bir Dar-
winci feminist olmaya da ¢alisiyorum; fakat benim cinsiyetim
ve cinsel yonelimim bazen tokezlememe sebep oluyor. Yurtdi-
sinda 9 y1l yagsadim; ama sadece Ingiltere ve Almanya'da. Bii-
tiin dliinyay1 anlamaya calisiyorum; ama irkim, milliyetim ve
yabanci iilkelerde kisitli vakit gecirmis olmam yiiziinden bir-
cok konuyu gézden kacgirabiliyorum.

Kiultiirel olarak eklektik ve gelisik duygulara sahip bir insa-
nim. Thomas Frank ve Juliet Schor'un yazdig: tiiketim kargiti
kitaplar1 okumaktan keyif aliyorum; ama ayni zamanda The
Economist ve Wired'a da aboneliklerim var. Ani DiFranco ve
Tori Amos'un solcu radikal feminist miiziklerini dinlemekten
hoslaniyorum; ama isletme diinyasina biyiik saygi duyuyor,
bizim eglence, ihtiya¢ ve konforumuzu temin eden y6netici, ya-
tirimc ve g¢aliganlara da stikranlarimi sunuyorum. Prius’u be-
geniyorum; ancak tank tipi Land Cruiser kullaniyorum; siz de
Albuquerque’de insanlarin nasil araba siirdiiglinii gérseydiniz
siz de kullanirdiniz. Aligveris merkezlerinden nefret ediyorum;
ama insanlarin barg, 6zglrlik ve 6zerklik altinda ticarette
karsilikli kazang¢larini saglayan bu zamana kadar planlanmig
en yaraticl sistem oldugu icin serbest piyasaya saygl duyuyo-
rum. Kurumsal lobicilerin demokrasiyi yozlastirmalarindan
nefret ediyorum; ama 6te yandan sikinti, baski, fakirlik, hasta-
lik ve 6liimlerin kiiresel tarihine kiyasla bu gelismis diinyada-
ki yasam kalitemizin kirilgan ve sansh bir istisna oldugunun
da farkindayim.

Bu konuya olan ilgim iki diigiinsel aydinlanmadan geliyor:
Birincisi 1990'larda evrimsel psikolojinin insan dogasini an-
latmadaki giicinii fark etmem, ikincisi ise 2000'de pazarla-
manin modern kiiltlirdeki glicinii fark etmem. Cocuklugum
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Ohio, Cincinnati'de gecti. 1988'de Stanford Universitesi'nde
doktora 6grencisiydim, ondan 6nce de New York'taki Columbi-
a Universitesi'nden mezun olmustum. O sene, Leda Cosmides,
John Tooby, David Buss, Martin Daly ve Margo Wilson gibi ev-
rimsel psikolojinin ana kurucular: bir yilligina izin kullanarak
Stanford’a gelmiglerdi. Fikirleri, arkadasim Peter Todd ve beni
cok heyecanlaniyordu ve haftada bir kez yaptigimiz ziyaretler-
de Darwinci teorinin psikolojide devrim yapma giictinii 6gren-
dik. Insan davraniglar1 birdenbire géziimiize ¢ok daha kolay
anlasilir, daha net, basit, islevsel ve yasamin diinya tizerindeki
t¢ milyon yillik efsanesine dayali gériinmeye basladi. Psikolo-
ji tizerine her sey daha biitlinsel oluverdi, sadece diger bilim
dallaryla ic¢ ice degil, ayn1 zamanda insanogluyla ve glinlik
hayatla da i¢ ice. Insan davraniglarinin tarih 6éncesi atalarimi-
zin hayatta kalma ve lireme adina yuzlestikleri zorluklar goz
oniinde bulundurarak en iyi sekilde anlagilabilecegi fikrine ta-
kil1 kalmigtim. Bu paradigma kaymasi son derece tatmin edici
ve tamamlanmis goriiniiyordu. Adeta diisiinsel evimi sonsuza
dek bulmustum ve hicbir sey aklim1 ayn1 gsekilde uguramazdai.

Sansliyim ki yanilmisim. Hemen hemen on sene sonra Lon-
don College Universitesi'nde Ekonomi Bilimi ve Sosyal Evrim
Merkezi'nde (Centre for Economic Learning and Social Evolu-
tion) aragtirma gorevlisi oldum. 1k gérevim, evrim psikologla-
rin1 ve oyun kurami ekonomistlerini bir araya getirip birlikte
calismalarini saglamakti. Aylarimi arastirmacilarla teke tek,
gruplar halinde ya da konferanslarda konusmakla gecirdim.
Uzmanlik hayatimin en moral bozucu dénemiydi; ¢tinki psiko-
loglar olarak biz ekonomistleri anlamiyorduk, ekonomistler de
bizi anlamiyorlardi. Biz gercek insanlarla ilgiliyken onlar ide-
alize edilmis piyasalarla ilgiliydiler ve biz deneylerden hos-
lanirken, onlar matematik teorilerinden hoslaniyorlardi. Biz
insan dogas1 lizerine makaleler yayimlamigtik, halbuki onlar
Pareto-dominant denge sec¢iliminin karigsik motifli oyunlarda
verdigi sonuglar hakkinda makaleler yayimlamislardi (liitfen
sormayin).

1999'da Londra'da diizenledigim “Ekonomide Insanlarin
Tercihleri” konulu konferansta bir déniim noktasi yasadim.
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Psikologlar olarak biz, ekonomistlerin tercih deneylerimiz
hakkinda bilgi edinmekten etkileneceklerini diistinmiistik, o
kadar ki bu sayede onlar da insanlarin ekonomik davraniglar:
lizerine daha dogru ve karmasik modeller olugturabilecekler-
di. Ne kadar da yanilmisiz. Ekonomistler hala “aciklanmis ter-
cihler” 6gretisini uygulamaya devam ediyorlardi. Bu doktrin,
tiikketici “tercihlerini” psikolojik sovutlamalar olarak ele ali-

yordu ki bunlar; gizli, kurgusal, § Q nez ve satin alinan mal-

lardan ayr1 agiklanamaz durumlar—rercihler sadece satin ali-
nan Uriinlerle belirlenebiliyorsa ve anketler, roportajlar veya
hedef gruplariyla meydana ¢ikarilamiyorsa, o zaman tiiketici-
lerin gercek para harcama motiflerinden ayr1 calismak, tercih-
lerin kokeni hakkinda yorum yapmak ya da kurgusal Giriinlerin
tercihi tizerine pazarlama arastirmalar yiritmek bosunadir.
Kisacasi, agiklanmig tercihler doktrini psikolojinin ekonomiy-
le baglantisinin olmadigini iddia ediyordu. (Bu durum, psiko-
log Daniel Kahneman'in 2002'de, kararlar ve tercihler tizerine
yapmis oldugu calismayla Nobel Ekonomi Odiilii almasindan
onceydi.) Sonug olarak, ekonomistler daha 6énce hi¢ gormedigi-
miz bazi tuhaf bakigli insanlara ait bir girkette biz psikologla-
r1 incinmis egomuzla bas basa birakarak birer birer ayrildilar.

Konferanstaki bu tuhaf bakisli insanlar akademisyenler gi-
bi degillerdi. Kirk bes yaslarindaydilar; ama 25 yasinda gibi
goriiniiyorlardi, modaya uygun kiyafet ve saclar: vardi, siddet-
li bir coskuyla konusuyorlard: ve kafa karigtirici is unvanlari-
nin yazili oldugu kartlar: dagitiyorlardi (Karizma Avcisi, Gi1lgin
Metres, Dedikodunun Bagkan Yardimcisi, Mem? Ekici). Onlar
pazarlamacilardi ve onlar psikolojiye sicak bakiyorlardi. In-
sanlarin tercihlerini, nereden geldiklerini, nasil ¢alistiklarini
ve onlardan nasil kar edebileceklerini gergcekten de 6nemsiyor-
lardi. Onlarla saatler boyunca konustum ve 6éniimde yeni bir
diinyanin kapilar1 acildi.

Sonraki birkac¢ yil icinde, pazarlama, reklamcilik, kamu
iligkileri, piyasa arastirmalari, Uriin tasarlama, satig, mar-
kalagtirma, konumlama ve tliketici davraniglar1 hakkinda

3  Taklit yoluyla aktarilan kiiltiirel genler (bkz. Mem Makinesi, S. Blackmore, Alfa
Bilim Dizisi, 2011) —yn.
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okuyabilecegim her geyi okudum. Sanki yillardir suskun kal-
mis, igsletmeye ilgili genlerim en sonunda harekete gecmisti.
(Anne tarafimdan biiylikbabam, Henry G. Baker, Cincinnati
Universitesi'nde Isletme ve Pazarlama Departmani'nda pro-
fesordl ve bes oglunun hemen hemen hepsi su an kendi 6zel
sermaye fonlarim isletiyorlar.) Ilk olarak 2000'de UCLA'da li-
sans O0grencilerine, sonra da burada UNM'de lisansiistli 6gren-
cilerine tiiketici davranislarinin evrimsel psikolojisi hakkinda
dersler verdim. Matrix, EXistenZ (Varolus), Amerikan Glizeli ve
Ahmaklar filmleriyle ve Chuck Palahniuk, Douglas Coupland,
Nicholson Baker ve J.G. Ballard'in romanlarindaki tiiketici
yasam bicimin keskin betimlemeleri karsisinda biytilenmis-
tim. Pazarlamayla ugrastigini bildigim biitiin tanidiklarimla
konustum: eski lise arkadaslarim, akrabalarim, komsularim
ve mahalli isletme okulu 6gretim tyeleri. Gectigimiz yedi sene
boyunca tiiketim hakkinda yeni fikirler sunabilecegini diigiin-
digim hemen hemen her dergiye abone oldum: Architectural
Digest, AutoWeek, The Baffler, The Chronicle of Higher Educati-
on, Consumer Reports, The Economist, Gourmet, Harper's, Ma-
xim, Men's Fitness, Money, PC Gamer, Premiere, Rolling Stone,
Stuff, Wired, Worth, The Utne Reader ve Vanity Fair. Ayrica bazi
dergilerin de rasgele bazi sayilarini ve reklamlarini edindim:
Action Pursuit Games, Adult Video News, All About Beer, Ato-
mic Ranch, Christian Music Planet, Cosmetic Surgery Times,
Frozen Food Age, Guns & Ammo, Annie’s Hooked on Crochet!,
Hot Boat, Log Home Living, Luxury SpaFinder, Meat Proces-
sing, Modern Bride, Modern Dog, Monster Muscle, New Age
Retailer, Packaging Digest, Pet Product News, Sport Compact
Car, Tropical Fish Hobbyist ve benzeri. Her zaman kulaga gel-
digi kadar eglenceli degildi bu okumalar. Iyi fikirlerin arayi-
sinda tliiketim ve isletme hakkinda ytiizlerce kitap da okudum.

Pazarlamanin modern insan kiltirinin altini ¢izme bi-
cimiyle evrimin insan dogasinin altini ¢izme bi¢iminin ayni
oldugunu fark ettim. Yazarlarin ajanslari, filmlerin reklamci-
lar1, politikacilarin da yayin soézciileri var. Magazin dergileri
okurlar bilgilendirmek amaciyla degil -okurun dikkatini- rek-
lamcilara satmak amaciyla yayimlaniyor. Popiiler kiiltiirde ne-
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redeyse hicbir sey bulundugu yere tesadiifen ya da dedikodu
araciligiyla, memlerin bir akildan diger akla kontrolsiiz sig-
rayisiyla gelmiyor. Kamunun radar ekranindaki her sey oraya
herhangi bir pazarlama uzmani tarafindan kasten yerlesti-
riliyor. Ozetle séylemek gerekirse, dalgalarinizi pazarlamaya
ayarlamiyorsaniz, kiiltiirin oturma odasindaki fili g6zden ka-
ciriyorsunuz demektir.
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PAZARLAMA NEDEN
KULTURUN MERKEZINDE?

Pazarlama, igletme alanindaki sadece en 6nemli fikirlerden bi-
ri degil, ayni zamanda giinlimiizde insan kiltiiriinde en baskin
glic durumunda. Bu kulaga akilci bir insanin inanamayacagi,
saldirgan bir iddia gibi geliyorsa, bu kuskunun, pazarlamanin
reklamciligin fiyakali bir terimi olarak yanlis yorumlanmasin-
dan kaynaklandigini g6z 6ntinde bulundurun; ama pazarlama-
nin anlami bundan ¢ok daha fazla. Teorik olarak pazarlama,
insanlarin satin alacagi tUrin ve hizmetlerin tiretimi aracili-
giyla insanlarin isteklerini yerine getirmeye dogru sistemli
bir tesebbiistiir. Bu, insan dogasinin vahsi sinirlariyla tekno-
lojinin vahsi giicintin karsilastigl noktadir. Cesur asiklar gi-
bi, en iyi pazarlama eksenli gsirketler, bize sahip oldugumuzu
hi¢ bilmedigimiz isteklerimizi kesfetmemize ve asla aklimiza
gelmeyecek olan yollarla bu istekleri tatmin etmemize yardim
ediyorlar.

Satin alabilecegimiz neredeyse her sey, bazi sirketlerdeki
baz1 pazarlama uzmanlarinin bizi mutlu edecegini diistinerek
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satin alabilecegimiz geyler listiinde derinlemesine diistinme-
lerinin Urtini. Adam Smith’in ‘gérinmez el’i ‘gérinmez g6z’
yaratti. Uretim artik sadece son ¢eyrek kar sahiplerinin acemi
geribildirimleriyle yliriitilmiyor, insan tercihleri ve kisilikle-
ri izerine yapilan deneysel arastirmalar: kendine rehber edi-
niyor: hedef gruplar, anketler, beta sinamasi, sosyal forumlar
ve demografi. Psikoloji, pazarlama arastirilmalar1 i¢in insan
dogasi lzerine 6nemli bir dedektiflik hizmeti sundu. Ornegin
2004'te sadece 37.000 Amerikali, psikoloji profesorii olarak ca-
lismisken, 212.000 Amerikali, pazarlama ve anket arastirmaci-
s1 olarak calisti.

Piyasalar c¢ok eski zamanlara dayaniyor; ama modern bi-
cimiyle pazarlama konseptinin tarihi yalnizca 20. ylizyila da-
yanmiyor. Tarim ve ticaret toplumlarinda iireticiler, loncalar,
tiiccarlar, bankacilar ve saticilar vardi; ama ekonomik far-
kindalik sadece para kazanmak tizerineydi; tiiketici talepleri-
ni sistematik yollarla arastirma ve karsilama tizerine degil-
di. Albrecht Diirer ne tiir baskilarin, Thomas Chippendale de
hangi sandalyelerin daha ¢ok satabilecegini deneme yanilma
yoluyla 6grendiler. Sanayi Devrimi'yle toplu iiretime ge¢cmek
tiiketicinin taleplerinin karsilanmasindan ¢ok uygun maliyete
onem verilmesine neden oldu. 20. ylizyilda pazarlama olgunla-
sirken sirketler pazar pay1 i¢in daha sert rekabet etmeye gerek
duydular ve bu gerekliligi tirettikleri mallarin yiikiinii direnen
tiiketicilerin iistiine bosaltabilmek amaciyla reklam ve satig
promosyonlariyla yerine getirdiler.

Sirketler psikolojinin satigla iligkisini sadece asama asa-
ma anladilar. Bu alandaki en 6nemli isimlerden biri propagan-
da, kamu iligkileri ve reklamciligin kurucu teorisyeni Edward
Bernays'ti (1891-1995). Bernays, Sigmund Freud'un yegeniydi
ve demokratik toplumlarda “miihendislik onay1” olarak ad-
landirdig1 sorunun lizerine psikanalitik bakis acisiyla egildi.
Dodge, Procter & Gamble, General Electric ve Cartier'nin rek-
lam kampanyalarina danigmanlik yapt1 ve glinlimiizde Chiqu-
ita olarak bilinen United Fruit Company’e 1954'te Guatemala
hiikiimetini devirmesi i¢in yardim etti. 1928'de yayimladig: ki-
tab1 Propaganda’da sdyle iddia ediyor:
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“Kitlelerin diizenli aligkanliklarinin ve gériiglerinin bilingli
ve akill1 manipiilasyonu demokratik toplumlarda énemli bir
elementtir. Toplumun bu gériinmez mekanizmasini manipi-
le edenler, tlkenin gercek yonetici glicii olan gériinmez bir
iktidar insa ederler.”

Bernays bile kamunun goriislerinin etkin bir sekilde manipile
edebilmenin yolunun, tiiketicilerin ve vatandaglarin diigsiince
ve taleplerinin dinlenmesinden gectigini fark etti. Hilkkiimet ve
sirketler, tiiketicilere ve vatandaslara kulak vermeli, onlara sa-
dece kiirsiiden seslenmemelidir. Ivi kamu iligkileri iyi kamuo-

yu yoklamalarini zorunlu kilar, EQ e iyl propaganday: degil.
Willie Loman, Saticinin Oliinto=d1 kitapta geleneksel sey-

yar saticiligin ¢oklisinlin yasini tutarken, tiiketim mallari tire-
ten cesitli sirketler tiiketicilere karsi daha saygili ve meraklh
davraniglar sergilemeye bagladilar. Baglattiklar1 pazarlama
devrimi, biitlin bilim devrimlerine eglik eden sasirtici kaci-
nilmazligiyla birlikte geldi. Bir firmanin insanlar1 tretilmis
olan mallar1 almaya ikna etmek yerine, insanlarin talepleri
dogrultusunda tliretim yapmalar: gerektigi fikri gegmise dogru
bakildiginda daha agik gériinen radikal bir diistinceydi. Bu fir-
malar Urettikleri deterjan, sabun ve ampullerden tiiketicilerin
ne beklediklerini anlamak i¢in pazarlama departmanlar1 kur-
dular. Onlarin bagarilar taklit¢ilerini dogurdu ve bugiin nere-
deyse biitiin biiyiik firmalar tirtin arastirmasi ve geligtirmesi,
reklamcilik, promosyon ve dagitimin biitiin yonlerini koordine
etmesi beklenen pazarlama kollarini biinyelerinde bulunduru-
yorlar.

1960'larda, pazarlama idarecileri artan bir hizla CEO pozis-
yonuna terfi ederlerken, bazi firmalar yaptiklar: her seyin tii-
keticileri tatmin ederek kar saglamasinin amacglandigi modern
“pazarlama yo6nelimlerini” benimsediler. Bu durum, 1960'larda
gorinmez bir devrime yol acti. Cinsel Devrim, Hippiler ve Yeni
Sol kadar basinda yer almamis ya da karsit kiiltiir akimlarina
benzemiyor olsa da pazarlama devrimi igletmeleri radikal bir
sekilde degistirdi. (Gercekten de pazarlama devrimi Volkswa-
gen T2a otobisleri, Enovid dogum kontrol haplari ya da Jimi
Hendrix kayitlar1 gibi yeni harika tirtinler araciligiyla karsit
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kiiltiir degerlerinin yaygin olarak popilerlesmesinde biiylik
rol oynadi.)

Bireysel tlketiciler i¢in kiyafet, araba, televizyon ve film
gibi tirtinler imal eden firmalarda pazarlama y6nelimi sik sik
kullanilirken, dogrudan miisterilerinin diger igletmeler oldu-
gu ya da gosterisci tiiketimin ve konforun pek 6nemsenmedigi
trtnler sunan celik, komiir, petrol veya kagit gibi agir sanayi-
lerde pazarlama yéneliminden pek s6éz edilmiyor. Pazarlama
yonelimi, bankalar, hukuk, hiikimetler, polis, ordu, tip, hayir
kurumlari, din, bilim ve sanat gibi hizmet endiistrilerinde hala
cok az anlasiliyor. Dogrusunu sdylemek gerekirse, bu sektor-
lerdeki yoneticilerin cogu hizmet endiistrisinde galigtiklarini
distinmiiyorlar. Bu ylizden kendilerini bu endiistride gorene
kadar, piyasa arastirmalariyla hizmetlerini tiiketicilerin talep-
lerine gore gekillendirmekle ugrasmayacaklar ve pazar payla-
rin1 da kaybedecekler.

Hala devam eden tiretim y6neliminden pazarlama yoneli-
mine gecis, glicin kurumlardan bireylere dogru el degistir-
mesine neden olarak, insan tarihindeki en 6nemli; ama en az
anlasilmis devrim olma 6zelligini koruyor. Bir yandan tiretim,
calisanlar1 teknoloji iscilerine doénftstiiriirken, 6te yandan
pazarlama, teorik olarak, tliketicileri teknoloji efendilerine
doéniistiiriiyor. Pazarlama fanatikleri, pazarlama devriminin
Marx'in fikirlerinin ¢ogunu gecersiz kildigini bile diistinebilir-
ler. Isletmeler tiiketicilerin taleplerini karsilamak i¢cin bu ka-
dar yogun calisiyorlarsa, “yabancilagma” ve “istismar” terimle-
ri ne anlam tagiyabilir?

Genel olarak konusmak gerekirse, entelektiieller pazarla-
manin ne oldugunu hala anlamiyorlar. Insanlarin ihtiyag¢ duy-
dugu Uriin ve hizmetleri iiretmek amaciyla piyasada arz ve ta-
lep hakkindaki biitiin bilginin {icretler tarafindan tasindigini
diistinen sag goriislii ekonomistler icinse pazarlama biiytik 61-
ciide dikkate degmez. Ekonomist Adam Smith, Friedrich Hayek,
Milton Friedman ya da Gary Becker’in diinya goriiglerinde pa-
zar arastirmalarinin rolii yoktu. Buna karsilik sol gortiglii sos-
yal bilimciler, gazeteciler ve Hollywood senaristleri icinse pa-
zarlama ac¢g06zli kurumlarin manipiilatif reklamlarindan bas-

50



TUKETIMIN EVRIMI

ka bir anlam tagimiyor. Isletme ¢aligsanlariyla konusmay Q
diren tenezziil ettikleri icin, modern igletmelerin Robocoptaxt
sinsi “Omni Tiiketici Urtinleri” firmalar: gibi ¢alistiklarina ina-

nmiyorlar. Diislik gelirli cok az sayida profesor de pazarlamadan
ziyade yatirimlar hakkinda bir sey 6grenmeye meylediyorlar;
clinkil yatirim “tavsiyeleri” her yerdeyken (CNBC, Fox Business,
kisisel finans dergileri) pazarlama, finansal iirtin isportaciligi-
nin arkasina esrarli bir gsekilde gizleniyor.

Bu konudaki sorunlardan biri, biitlin uzmanlar ve akade-
misyenler gibi pazarlamacilarin da ihtisaslarini kulak misafiri
olanlarin kafasini karigtiran keskin terimler ve konseptlerle
gostermeye meyletmeleridir. Giigslizlestirilmis altkiiltiirler
boyle 6zel jargonlar kullandiginda kulaga hos gelebilir; ama
pazarlamacilar ellerinde kuvvetli ates giicliyle boyle yaptik-
larinda Pentagon’un kisaltmalari gibi hem giiliing hem de
sarlatan oluyorlar. 2006'da, Intelligent Printing & Packaging
Konferansi'nda kullanilan, Bruce Sterling’'in blogunda yayin-
ladi1g1 su ciimleleri diistintin:

e “Bu bizim yiikiimli teknolojilere kars: metallo-organik
yaklasimimizdir.”

e “Termokromik miirekkep yeni cagin Pet Rock miirekke-
bidir.”

e “Artik-basim-olmayan-basim ig¢in bir siniflandirmaya
ihtiyacimiz var.”

e “Elektronik kartonlar, basili nesneler ile gercek diinya
arasindaki c¢izgiyi bulaniklagtiriyor.”

e “Bu kopik, iletken polimerlerdeki kopiik, zahmet ve so-
rundur.”

Bu acikgoz gozlemlerin bir sey ifade ettigine stiphe yok; ama
ne oldugu pek belli degil.

Isletmelerin kendi i¢indeki ¢ogu geng isletmeci, pazarla-
may1 pratik olarak anlamig olsalar da, pazarlamanin kiiltiirel,
ekonomik, sosyal ve psikolojik bir devrim oldugu hakkinda
nasil konusacaklarini bilmiyorlar; ¢iinkii okullarinda pazar-
lama onlara bu sekilde 6gretilmedi. Isletme gazetecileri de
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ayn1 sekilde pazarlama devrimini kamunun dikkatine interne-
tin “Yeni Ekonomisi"ni sunduklar1 gibi sunmadilar. Uzmanlar
hala sanki biz kitle tiretimine dayal1 Endiistriyel Cag'dan kitle
eglencesine dayali Bilgi Cagi'na gecis yapiyormusuz gibi ko-
nusuyorlar.

Baliklarin i¢inde yasadiklari denizden bihaber olmalar:
gibi biz de Pazarlama Cagi'nin farkinda olmadan yasiyoruz.
Urlinlerin materyal ya da kiiltiirel olmasi, magazalarda ya da
internette satilmasinin pek énemi yok. Onemli olan, iiriinlerin
tiketicilerin tercihlerine dayali olarak sistematik bir sekilde
planlanmisg, dizayn edilmis, test edilmis, tiretilmis ve dagitil-
mis olmasi. “Yeni Ekonomi”, “Web 2.0" ve “sosyal ag pazarlama-
s1” pazarlama devriminde sadece en yeni agsamalar.

Bu devrimi nasil anlayabiliriz? Tarihte bu devrimin tistiinde
disiinmemize yardimci olabilecek iki benzer olay var. Demok-
rasi basitce hiikiimetlere uygulanmis pazarlama konseptidir.
Amerikan ve Fransiz devrimleri, pazarlama anlayisini iglet-
melere ayak basmadan ¢ok dnce politikaya yerlestirdi. Uretim
eksenli devlet, miikelleflerin kendisi icin ne yapabilecegini so-
rarken, buna karsilik pazarlama eksenli devlet kendisinin sec¢-
menler icin ne yapabilecegini soruyor. Tiiketici hedef gruplar
treticilere hangi mallar1 istediklerini belirtmeye baslamadan
cok 6nce, vatandaslar hiikiimetlere hangi devlet hizmetlerini
talep ettiklerini séylemek i¢in oy kullanmay: talep ettiler. “Pa-
zarlama arastirmalar1 olmadan kar olmaz” séyleminden 6nce
“Temsiliyet olmadan vergi olmaz” dendi.

Bu politik devrimlerden de 6nce, Protestan Reformu pa-
zarlama bakis acisin1 dine uyguladi. Martin Luther ve John
Calvin kiliseleri papazlarin mali ¢ikarlarina gére degil, ibadet
edenlerin ruhsal ihtiyaclarina gore diizenlediler. Thtisamli ka-
tedrallerde 6l bir dille pahali ritiiellerin seri tiretimini yapan
uretim eksenli papazliktan hosnut degillerdi. Hiristiyanligin
yerel dillere, gérkemsiz kiliselere ve ihtisamli miizige dayali
yeni bir bi¢cimini elleriyle islediler. Hiristiyanlik inancinda su
an 30.000 mezhep olmasi, din hizmetleri tiiketicilerinin cesitli-
ligi ele alindiginda etkili bir piyasa boéliimlenmesinden bekle-
yebilecegimizden fazla bir sey degil. Benzer kaymalar, liretim
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eksenli Hinayana Budizmi'nden pazarlama eksenli Mahayana
Budizmi'ne ve Ortodoksluktan Reformist Yahudilige geciste de
gorilebilir. Piyasa pazarlamaciligi, politik demokrasi ve dinsel
reformlarda ortak payda giliclin hizmet {ireticilerinden hizmet
tiiketicilerine gegmis olmasidir.

Pazarlama devrimi iyi bir sey midir? Iyi yonden bakildigin-
da, giiclii deneysel arastirmalara dayanarak insanlarin mutlu-
lugunu azami diizeye cikartmak amaciyla sosyal kurumlarin
ve isletmelerin sistematik olarak diizenlenmesiyle altin cag
vaat ediyor. Bilimin alg1 i¢in yaptiklarini, pazarlama tiretim
icin yapiyor; ampirik olgulara karsi 6ngoéri ve bakis agilarimi
test ediyor. Pazarlama arastirmalar: ¢cogunlukla deneysel psi-
kolojide kullanilan aracglar: kullaniyor; ama bunu daha biiyiik
deney biitgeleri, daha iyi tanimlanmis sorulari, insanlarin da-
ha iyi temsil edildigi gruplar1 ve daha yiliksek sosyal etkiyle
yapiyor. Ideal olarak, pazarlamanin deneyselciligi Rogerist
psikoterapi gibi igliyor. Bize diislincelerimizi ve isteklerimizi
gosteren bir ayna tutuyor, biz de bdylece onlarin farkina va-
riyor, onlar1 hatirliyor, degerlendiriyor ve dontstiiriyoruz.
Gercek aynanin icadi insanlar gérintislerinde degisik makyaj,
sac¢ stili ve moday1 deneyerek ve neyin giizel gériindiigiine ka-
rar vererek daha keskin ve objektif bir sekilde yapilabilecek
modifikasyonlar: kabul etme ya da reddetme giiciiyle donattz.
Pazarlama devrimi de bizi benzer gekilde gii¢lendiriyor; yal-
niz daha uzun zaman diliminde. Uriin se¢imi sayesinde bizim
ozelliklerimizi sergilememizin farkli yollarini benimsememizi
ya da reddedebilmemizi sagladi. Farkli yasam bigimlerini de-
neyebilir, sonucglarini tecriibe edebilir ve tatmin olmadigimiz-
da tiketim secimlerimizi degistirebiliriz.

K6t yonden bakildiginda ise, pazarlama, Buddha'nin en
kotli kdbusu haline doéniistiyor. O, s6zde bilime dénilismiis ve
milyar dolar reklam kampanyalariyla pisirilmis Veil of Maya*
ve Harp Esirleri (Grand Illusion). Isteklerin, tamamlanmay1
saglayabilecegi yanilgisini ebedilestiriyor. Dikkatli insan bi-
lin¢liliginin diismani; ¢tinki biling kendi birligiyle tatmin olu-
yor ve dis diinyadan c¢ok az seye ihtiya¢ duyuyor.

4  2004'te piyasaya c¢ikan Amerikali death metal grubu -¢n.
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Buradaki problem pazarlamanin “materyalizmi” tegvik et-
mesi degil. Tam tersine, lirtinlerin zihinle bagdasimi gercek
fiziksel kaliteden daha ¢ok 6nem kazandigi icin 6znel haz, sos-
yal statii, diis ve yasam bigcimleriyle narsisistik s6zde spiritiia-
lizmi tetikliyor. Bu, reklamciligin ve markalagmanin en énemli
noktasi. Tiketicinin arzulariyla tirtinler arasinda &yle bir bag-
dasim yaratiliyor ki iirtin tiiketiciye saf fiziksel biciminin te-
min edebileceginden daha degerli goriiniiyor. Aslin1 séylemek
gerekirse, pazarlama tiim yonleriyle materyalizmden kacgini-
yor, cliinki tiiketicinin karsilastirmali aligverisi sadece nesnel
materyal 6zellikler ve fiyatlara dayanirsa, tirtinlerin kendileri
metaya indirgenmis olur ve metalarin higbiri rekabetci piyasa-
da yiiksek karla satilamaz.

Ornegin musluk suyu (Albuquerque’'de litresi yaklasik 0,002
$) diisiik karli bir metayken, Glacéau SmartWater (litresi 1,39
$) yliksek karli markalasmis bir triindiir. SmartWater Fran-
s1z Alpleri'nden gelmis zeka gelistirici bir yagsam iksiri olarak
oyle bir lanse ediliyor ki sadece damitilmis ve biraz elekrolit
-baska bir deyisle, kire¢ tagsindan biraz kalsiyum kloriir, deniz
suyundan da magnezyum kloriir- eklenmis musluk suyundan
870 kat daha fazla bir fiyata satilabiliyor. Bununla birlikte, Co-
ca-Cola, Glacéau'yu 2007'de 4,1 milyar dolara satin aldiktan
sonra, SmartWater'in reklamlarina yar1 ¢iplak Jennifer Anis-
ton resimleri eslik etmeye basladi. Boylece, meta olan su, kireg
tasi, deniz suyu, hosg bir sise ve Aniston'un giizelligi ve g6hre-
tiyle bir markaya doniisti.

Bu sebeplerle, tiiketici taleplerinden kar saglamaya ¢aligan
pazarlama diinyas1 asla kendisinin materyalist diinyada meta-
lagtirilmasina izin vermeyecektir. Aksine kendini, ne tiriinlerin
ne de tiiketicilerin herhangi bir fiziksel 6zellige gerek duyma-
diklar: bir sanal gerceklige kolayca déntistlirebilir. Pazarlama-
nin yiikselecegi mantiksal nokta ahmak materyalizm olmaya-
cak; ama The Matrix ya da Second Life'in bagstan ¢ikarici 6z-
deksizligi olacaktir.

Pazarlama ayni zamanda daha dogrudan bazi sorunlar da
yaratiyor. Demokraside oldugu gibi, entelektiielleri ve kiltiir
elitlerinin dayatmaci tutumlarini kitlelerin karsisina ¢ikmak
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zorunda birakiyor. Elitler insanlarin talep ettiklerini sunan is-
letme ve devletleri her zaman sevmezler. Tiiketiciler, seker, yag
ve karbonhidrat; sigara, bira, esrar; motosiklet ve el silahlar;
porno videolar ve hayat kadinlari; g6gilis implantasyonu ve Vi-
agra; realite sovlar1 ve formiilsel animasyonlar isteyebilirler.
Benzer sekilde, herkes oy kullanirsa idam cezasi, okullarda
ibadet, kitap yakma, etnik temizlik, irk¢ilik ve Amerikan I-
dol’linti talep edebilirler. Platon, evrensel oy kullanma hakkina
dayal1 kitle demokrasisi ile elitlerin titopik gériislerine dayali
bir cumhuriyet arasindaki farki ¢cok net gérmisti. Elitler icin
pazarlamanin popilizmi dehset verici bir manzara olabilir. Bu
sebeple Platon pazarlama yonelimini, pazarlamanin politika
uygulamasi olan demokrasi de dahil olmak {izere sosyal 6rgiit-
lenmenin temeli olarak reddetmisti. Onun ideal iyiliksever dik-
tatorligu ve filozoflarin kralligi hedef gruplarini érgiitlemiyor,
pazarlama forumlarini yonetmiyor ya da politikay1 belirlemek
icin secimler yapmiyor. Gergek uzun vadeli taleplerin anlasil-
mas1 i¢in siradan halka giivenilemez; ¢linki ilkel igglidileri
ile medeni hayat i¢in davranigsal talepleri arasindaki ugurum
o kadar fazla ki ¢ogunlugun iyiligi i¢in aydinlanmig azinligin
cahil cogunlugu kontrol etmesi gerekiyor. Konfii¢yiis de benzer
fikirlere sahipti: Dogal kargasaya medeni diizeni dayatabilmek
icin aileyi aile reisi yonetmelidir, tipki imparatorun ulusu y6-
netmesi gerektigi gibi.

Bu Platoncu-Konfiigyiis¢li gelenek Avrupa ve Asya'da poli-
tik teorileri yillar boyunca etkiledi. Bugiin dahi, elitler devletin
vergi toplamasi ve insanlarin bireysel olarak saglayamayacak-
lar1 ya da saglamayacaklari servisleri temin etmesi gerektigini
iddia ettiklerinde bu gelenegin etkileri hissedilebiliyor. Bazen
bu devlet 6rgiitlii servisler, yollar, itfaiye teskilatlari, saghk
hizmetleri ya da BBC 6rneklerinde oldugu gibi akla yatkin go-
riniiyor; ama bazen de tarimsal slibvansiyonlar, hileli savag-
lar, kus ugcmaz kervan gecmez yerlerde insa edilen kopriiler-
de oldugu gibi de mantikdis1 olabiliyor. Platoncu-Konfiigyts
ideali, elitler X {irtintinlin ya da Y davranisinin yasaklanmasi
gerektigini 6ne stiirdiiklerinde de sahneye ¢ikiyor. (Bazen elitler
hakli olabiliyor. Second Amendment Foundation'in radikalle-

55



GEOFFREY MILLER

ri arasindan dahi, yerel magazalarin bile FIM-92 Stinger gibi
fliizelerin satim iznine sahip olmalarini savunan birkac¢ kisi
cikabiliyor.)

Demokrasi gibi pazarlama da -her ne kadar civisi ¢ikma-
mis olsa da- kibir karsiti, gii¢ karsit1 ve idealizm karsiti olma
potansiyelini tasiyor. Teorik olarak pazarlama, popiler onay-
lamanin illiizyonuna dayali elitist ilerlemeci gériigleri insan-
larin alelade taleplerinin karsilanmasi icin diizenlenmis diin-
yanin gercgekligiyle degistirebilir. Son bin yilin en kayda de-
ger devrimlerinin iretim olanaklarini giiclendiren teknolojik
icatlar ya da elit idealleri aydinlatan bilimsel fikirler oldugunu
safca 6ne siirmek pazarlama devrimine ¢elme takmak demek-
tir. Pazarlama devrimini gérmezlikten gelmeye calisiyorsak,
bunun sebebi teknolojinin meyvelerinin kontroli tizerinde bi-
zim elit ideallerimizin giiclinii yitireceginden korkmamizdair.
(Bog vaktin, egitimin ve bu kitab1 okumaya hevesin varsa, ¢cok
acik ki sen de elitlerin bir liyesisin.) Pazarlama insanlarin ih-
tiras, acg6zliiliik, miskinlik, hiddet, tamah, kiskanc¢lik ve gurur
gibi duygularina sonsuz hizmet edebilecek sonsuz tiretim ka-
biliyetiyle bizi tehdit ediyor. Idiokrasi, Cinnabon’lar® ve Super
Bowl'larin® diinyalarina isaret ediyor. Insan toplumunu alt1
milyar bencil blog yazar1 halinde atomlarina ayirmakla tehdit
ediyor.

Yoksa elitlerin bu manzaraya karsi1 korkulari, sadece giic
istiinde s6z sahibi olabilmek icin kendilerini kandirdiklar:
gerekceler mi? Pazarlama arastirmalarina dayali bir ekonomi-
den duyulan korku, Platon'un demokrasiye dayali evrensel oy
kullanimindan korkmas1 gibi, temelini tiiriimiizdeki hemcins-
lerimizi kiicimsemekten aliyor. Elitler pazarlama devrimini
resmen tanimaktan hoglanmiyorlar; ¢iinkdi bu kiigiimsemeyi
kabul edemiyorlar. Insanlara gercek ekonomik gii¢ getirmeyi
basaran tek devrim olmasindan dolay1 pazarlama son iki bin
yilin en 6nemli bulusu. Bu sadece serveti yeniden boliigtiirme-

5  Amerikan unlu mamil biife ve market zinciri -¢n.

6 En 6nemli ve biiyiik profesyonel Amerikan futbolu ligi olan National Football
League'de (NFL) (Amerikan Ulusal Futbol Ligi) yilsonunda oynanan sampiyon-
luk ligi -¢n.
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nin, sosyal pastayi farkli dilimlere bélmenin giicti degil, aksine
uretim olanaklarimizin dogal diinyay1 insanlarin arzulari i¢in
bir oyun alanina déniistiirmesini saglama giictidiir.

Ekolojistler diinyanin net birincil verimliliginin, yani bi-
yokiitlenin yarisindan fazlasinin insanlar tarafindan tlke-
tildigini belirtiyor. Yirmi milyon tiir icerisinde tek bir sansh
tir, biyosferin yillik tiretiminin yarisini emerek pazarlama
tarafindan yapilandirilmig is “rollerine” ve bos zaman “akti-
vitelerine” doniigtliriiyor. Pazarlama sadece insan kiiltliriine
hiikmetmiyor, insan kiiltiirii karasal hayati meydana getiren
madde-enerji akisina da egemen oldugundan, diinya tistiindeki
hayata da hiikmediyor.

Pazarlamaya Karsi1 Memler

Mayis 1999'da Oxford Universitesi'nde diizenlenen ve bagkan-
l1igin1 Richard Dawkins’'in yaptig1 tasinabilir bilgiler hakkinda
bir tartigsmaya katildigimda pazarlamaya karsi bu kérligiin en
acik halini gérdiim. Benim tartigsma partnerim Susan Black-
more Mem Makinesi adli kitabini daha yeni yayimlamisti.
Dawkins’i takiben, insan kiiltiirtintin biiytik bir kisminin mem-
ler arasinda evrimsel rekabeti yansittigini iddia ediyordu. Oy-
kiiler, anekdotlar, fikirler, sloganlar ya da cingillar gibi bilgi
uniteleri baskalarinca hatirlanabilir ve tekrar edilebilir. Car-
pici, unutulmaz ve bulasici -iinliiler hakkinda dedikodular ve
insanlarin ¢ikarlarina uygun hikayeler gibi- memlerin ¢ogal-
mas1 ve yayllmasi beklenir. Popiiler bilincin protonun kiitlesi-
nin elektronun kiitlesinden 1836 kat bliyiik olmas1 gibi ilgisiz
ve hatirlanmasi zor memleri lise fizik 6gretmenlerinin iistiin
cabalarina ragmen hizlica unutmasi beklenir. Blackmore'a go6-
re insan popiler kiiltlirii, bireylerin ilgi ve tercihlerini yansi-
tan basarili memlerden olusur.

Mem fikri her zaman sasirtici ve kigkirtici gérintiyor, 6zel-
likle Blackmore'un kitabinda. Buna karsilik ben baska bir fi-
kir ileri siirecegim. En basarili memler, baz1 gii¢lii bireylerin,
gruplarin ve kurumlarin menfaati i¢in pazarlama tarafindan
bastan asag1 empoze edilmis memlerdir. Dinler, politik ideo-
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lojiler, diller, kiiltlirel normlar ve teknolojiler gibi en basarili
memlerin ugsuz bucaksiz servet ve gli¢cleriyle kiliseler, devlet-
ler, egitim sistemleri ve girketler tarafindan yayilmis oldugu
agikar. Temelde, pazarlama halihazirda var olan tiiketici ter-
cihlerine yanit veriyor. Aslina bakilirsa, piyasa pazarlamacilari
kendilerinden bazen “kiiltiir miihendisleri” olarak bahsediyor-
lar: reklamcilik, markalagtirma ve kamu iliskileri araciligiyla
yeni kiltiir birimlerinin (memler) kasitl1 yaratimi ve yayilimai.

Alelade memlerin artisi bile (filmler hakkinda dedikodular,
yeni sosyal ve politik sorunlar, bu y1l korkulmasi gereken tilke-
ler) alt1 kiiresel medya holdinginin denetimi altinda:

e TimeWarner (2006'da 45 milyar $ hasilat, 87.000 cali-
san): Warner Brothers, New Line Cinema, AOL, Compu-
Serve, Atlantic Records, HBO, CNN, Time Warner Cable,
Turner Broadcasting, Time Life Books ve Time, Life, Mo-
ney ve People dergileriyle birlikte.

e Disney (34 milyar $ hasilat, 133.000 ¢alisan): Touchsto-
ne, Miramax, Buena Vista, ABC TV, ESPN TV, Hyperion
Books, ABC Radio Networks ve Discover dergisiyle bir-
likte.

e NewsCorp (25 milyar $ hasilat, 47.000 ¢aligan): Twen-
tieth Century Fox, Fox TV, Sky satellite TV, Sky Radio,
HarperCollins Books, TV Guide ve 175 gazeteyle birlikte.

e Vivendi Universal (20 milyar $ hasilat, 34.000 ¢alisan):
Universal Studios, Geffen Records, Polygram, Universal
Music Group, Canal+ TV ve Universal Television Group-
la birlikte.

e Bertelsmann (20 milyar $ hasilat, 97.000 calisan): UFA
Film & TV, Barnes & Noble, BMG Music Publishing, RCA
Records, AOL Europe ve Ballantine, Bantam, Crown, Do-
ubleday, Dell, Fodors, Knopf ve Random House yayinev-
leriyle birlikte.

e Viacom (10 milyar $ hasilat, 9500 ¢alisan): Paramount,
United Cinemas, CBS TV, MTV, Showtime TV, Simon &
Schuster, Infinity Radio ve Viacom Outdoor reklamcilik-
la birlikte.
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Bu holdingler biitiin erigilebilir medya araciligiyla TV kanal-
larinin, filmlerin, dergilerin ve kitaplarin bikip usanmadan
¢apraz tanmitiminmi yapiyorlar. Ornegin Warner Brothers Kara
Sovalye gibi ytiiksek biitgeli bir film yayinlarsa, bu film Time
ve People dergilerinin kapaklarinda 6ne c¢ikarilir, CNN'de hak-
kinda iyi yorumlar yapilir ve AOLde bol bol reklami yapilir. Bu
bir komplo teorisi degil, sadece iyi isletme zekasi1 ve medya
holdinglerinin standart igletim yéntemidir.

Bu alt1 holdingten ayr1 olarak, dort tane biiytik reklamcilik
holdingi var:

e WPP (2007'de toplam 106 tilkede 12 milyar $ hasilat,

100.000 ¢alisan)

e Omnicon (13 milyar $, 61.000 calisan)

e Interpublic (7 milyar $, 43.000 calisan)

e Publicis (6 milyar $, 44.000 calisan)

Akademisyenlerin ¢ogu bu kurumlarin adini duymamis olsa-
lar da bu sirketler kiiltiir miithendisliginin kalbinde yer ali-
yorlar; ¢linkli sadece reklamcilikta degil, tasarim, pazarlama,
medya alimi, kamu iliskileri ve lobicilikte de rol oynuyorlar.

Memleri tasarliyor, daQ]Q yayln zamani ve siitun bi-

Q igini sa Q 1Y 0o

~—isteriler politik taninirlig: tesvik etme gorevini ne

lerin tiiketici ve yatirimciyl

kadar ba§ar1y1a yerine getirdigini 6l¢liyorlar. Hepsi birlikte,
kiiresel reklam piyasasinda -6zellikle baz1 memlerin, markala-
rin, Urinlerin ve insanlarin tanitimi i¢in digerlerinin zararina-
her y1l 400 milyar $ harciyorlar.

Kiltir miihendisliginin baska bir 6rnegini diisiiniin: yiye-
cek tercihleri. Her evrimsel psikoloji ders kitabi; yag, tuz ve
seker i¢in fast-food tutkumuzun kalitsal ve evrimsel tercih ol-
dugunu 6ne siirer. Bu teori dogrudur; c¢iinki tarih 6ncesi za-
manlarda bu besin maddelerine 6yle ender rastlanilird: ki biz
simdi zarar verici, sisman ve hasta edici olan bu trtinlere kar-
s1 doyurulamaz bir istah miras aldik. Buzul ¢caginda bal kitlig:
vardi ve simdi 200 kalorilik Krispy Kreme donutlarini yemek-
ten kendimizi alamiyoruz. Bu evrimsel bakig acis1 besin ter-
cihinde baz1 kiiltiirler aras1 benzerliklerin nedenini acikliyor.
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Mem teorisi farkli bir bakig agis1 sunuyor. Belki de biftek,
donut ve soda tiiketiyoruz; c¢linkii 6tekilerin bodyle yaptigini
gordiik ve onlarin yeme aligkanliklarini taklit ettik. Ayni sekil-
de, kendimizi salamura edilmis tofu ve Sibirya lahanasi yerken
bulabilirdik; ama mem evriminin rastlantisal dinamikleri bizi
farkli bir yone siirtikledi. Bu mem bakis acgis1 benzer sekilde
besin tercihinde kiiltiirler arasi farkliliklar1 acgiklayabilir. Or-
negin Amerikalilarin ete barbekii sosu ilave etmek, patates ki-
zartmasina ketcap sikmak, salatalar: ball1 hardal sosuyla ter-
biye etmek, ekmegi sekerlemek ve suya misir surubu eklemek
(soda) gibi biitiin dogal yiyecekleri tatlilara doniistiirmesini
anlatabilir.

Bakig acilarinin ¢cok degerli olmasinin yani sira, evrim psi-
kologlar1 ve mem teorisyenleri kiiresel yiyecek endiistrisinin
ekonomik, politik ve pazarlama gili¢lerinin de farkina varmali-
dirlar. ABD'de iglenmis yiyeceklerle cok fazla yag, tuz ve seker
tiketiliyor; ¢linkl Zincir Restoranlarin Ulusal Konseyi, Ulusal
Marketler Dernegi, Yiyecek Urlinleri Dernegi, Yiyecek Pazarla-
ma Enstitlisii ve Amerika'nin Market Ureticileri de dahil ol-
mak tizere giicli ticari kurumlar sorumluluklarini en aza in-
dirgemek amaciyla devlet siibvansiyonlar1 ve sézlegsmeleri, za-
yif yonetmelikler ve “tazminat reformlar1”” i¢in politikacilarla
etkin bir sekilde lobi yapiyorlar. Ulusal Restoranlar Dernegi,
toplam 12,2 milyon caligsani olan ve yilda 476 milyar $ hasi-
lata sahip 900.000 Amerikan restoranini temsil ediyor. Ulusal
Hayvancilar Sigir Eti Dernegi yilda toplam 35 milyon sigirdan
11,8 milyar kg sigir “hasat” eden 800.000 cift¢inin ve Ulusal
Hindi Konseyi ABD'de yilda yaklagik 8 milyar tavugu 6ldiire-
rek haftada yaklasik 272 milyon kg tavuk eti satan Tyson, Gold
Kist, Pilgrim's Pride ve ConAgra gibi biiylik girketin temsilci-
ligini yapiyorlar. Yag ve protein tiiketimini tegvik eden diger
kurumlarin arasinda Amerika Et Enstitiisii, Ulusal Domuz Eti
Kurumu, Ulusal Hindi Eti Federasyonu, Uluslararasi Siit Uriin-
leri Dernegi ve Ulusal Siit Ureticileri Federasyonu var. Aperatif
Yiyecekler Dernegi ve Yerel Marketler Amerikan Dernegi tuz

7  Tazminat davalarinin ve dogan zararlarin azaltilmasi i¢in sivil adalet sistemi
kanunlarinda degisiklikler (tort reform) -¢n.
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tiikketimini destekleme gorevlerini yapiyorlar. Seker tiiketimi,
Seker Dernegi, Salata Soslar1 ve Diger Soslar Dernegi ve Ulus-
lararas1 Jéle ve Recgel Dernegi tarafindan tegvik ediliyor. Mi-
sir Ariticilar1 Dernegi 6zellikle 6nemli; ¢linkii yilda 11 milyar
kg ytksek friikktoz misir surubunun tretildigi ABD, yas misir
o0gutme endiistrisini temsil ediyor. Misir surubu, sodanin ana
bileseni (sudan sonra) ve her Amerikal1 giinde yaklasik 45 gr
misir surubu tiiketiyor.

Hic¢ stiphe yok ki yag, tuz ve sekerden kalitsal bir haz du-
yuyoruz. Lobiciler ve ticari kurumlar bu tatlar i¢in talebi yok-
tan var etmiyorlar, aksi takdirde Salamura Edilmis Tofu Pa-
zarlama Enstitlisi ve ABD Lahana Dernegi de ayni derecede
finansman, etki ve basar1 saglayabilirdi. Bununla beraber, bu
endistri gruplar1 biyik politik niifuzlar ve yliksek pazarla-
ma biitgeleriyle evrilmis yiyecek tercihlerimizi kendi yiyecek
gruplari dogrultusunda gii¢glendiriyorlar.

Sosyal bilim ¢alismalarinin tam da tizerinde durdugu konu
bu gibi fikirler, tatlar, normlar, aligkanliklar ve memlerin sos-
yal gli¢ sistemleri tarafindan gekillendirilmesi. On yillar bo-
yunca yapilan arastirmalar sayesinde, bu bilimler mem evri-
minin basit bir modeliyle bireysel psikolojiden kitle kiiltiiriine
atlayamayacaklarini fark ettiler. Bu inan¢ pazarlama fanatik-
lerinin politik anarsi ile arz-talep ekonomisinin birlesmesinin
utopyay1 olusturacagini diistinmeleri kadar saf bir diisiince.
Ayni zamanda, sosyal gelenek ve ilgiler de g6z éniinde bulun-
durulmali. Mem iglenmesi -popiiler bakis acilarinin ve tercih-
lerin sekillendirilmesi i¢in bilingli, kasitli ve kurumsallagti-
rilmig stratejiler- milyonlarca insanin her giin piyasa pazarla-
maciligl, perakende satis¢iligl, kamu iligkileri uzmanlhig: gibi
mesleklerde calisirken yapmalari icin ticret aldiklar: seydir.

Pazarlama fanatikleri bir acidan dogru séyliiyorlar. Pazar-
lamanin giicii gok dagitilmis. Kapitalizm, tiiketim, ataerkillik,
heteroseksistlik, irk¢ilik ya da genel kitle akilsizlig1 ve kayit-
s1zligin1 ebedilestirmek icin herhangi bir ortak komplo ya da
gizli bir Mason Tapinag1 yok. Diinya Ticaret Orgiitii, Geneva
Rue de Lausanne 154'te bes katl1 ofis binasinda calisan sade-
ce 630 kisiden olusuyor. Genel olarak pazarlamacilar, sosyal
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bilimcilerin analiz ettigi gii¢ sistemlerini ebedilestirmeye ca-
lismiyor, sadece kendi sirketlerinin kar payini artirmaya cali-
siyorlar. Pazarlamacilar cogunlukla sinsi seytanlar olarak res-
mediliyor; ama gercekte onlar da herkes gibi klasik bir gekilde
bocaliyorlar. En kisa ve erisilebilir, ya ¢cok az ya da ¢ok fazla
sac1 olan acayip yazarlar tarafindan yazilmig popiler isletme
kitaplarini okuyarak tiiketici psikolojisi modalarini takip et-
meye c¢aligiyorlar.

Denilebilir ki pazarlamay1 anlamak i¢cin modern bilimin
sundugu asir1 u¢ gorislerden hicbiri yardimci olamiyor. Ka-
litsal tercih ve mem teorileri pazarlamanin giiciinii tamamen
yadsiyor. Sosyal bilim komplo teorileri, pazarlamacilar ara-
sinda merkezi olmayan, blyik baligin kiiciik balig1 yuttugu,
yanlis yonlendirilmis rekabeti g6zden kaciriyor. Sonug olarak
psikoloji, antropoloji, sosyoloji, ekonomi ve politika gibi dav-
ranigsal bilimlerin cogu pazarlamay1 nadiren ciddiye aliyor.
Bu da modern kiltirin zemberegini, insan dogasini kuvvet-
lendiren, korelten, bicimini bozan, hayal kirikligina ugratan
veya tatmin eden merkez giicii ihmal etmesine neden oluyor.
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