2. KAZANMA HIRSI




ALMAK;

-Bencilce bir eylemdir ve gergeklestiginde beyinde dopamin hormonu salgilanir.

Dopamin, “zevk” ve “édul” merkezlerini aktive eder. Bir hedefe ulagsma veya bir 6dul kazanma
beklentisiyle salinir ve kigiyi harekete gegiren bir motivasyon saglar. Yani, bir kisi bir basariya
yaklastiginda veya bir ddil aldiginda, dopamin seviyesi artar ve bu da haz ve tatmin duygusunu
tetikler.

Ancak bu etkinin surdarulebilirligi sinirhdir.

Dopamin salgisi, tatmin esigini surekli ylkseltir, bu da kisinin ayni seviyede zevk alabilmesi igin
giderek daha fazla “alma” arayigina girmesine neden olur.

Dolayisiyla, insan, aldikga, dopamin desarji, yani elde ettigi zevk, surekli olarak artmaz

o gy

-Para kazanma 6rneginde, kisi daha fazla kazandikga, “tatmin esigi” yukselir. Mutlulugunun suarekli
artmasi ve ayni seviyede zevk almasi igin, her defasinda daha fazla kazanmasi gerekir. Bu nedenle
bir tlrli doyuma ulagsamaz

-Bu dongl, susuzlugunu tuzlu su igerek gidermek isteyen kisinin, ictikge susuzlugunun artmasi
gibidir. Tatmin olmak yerine daha fazla arzuya yol acar..

Tipki, ulagsmak uzere yaklastikga, kisinin kendisinden uzaklagan bir “serap” gibi...

Tipki, tattigi ilk zevki ve 6fori halini tekrar yasayabilmek igin, aldigi dozun miktarini her defasinda
arttirmak zorunda kalan uyusturucu bagimhisinin igine dustigu umitsiz sarmal gibi...



VERMEK;

-Digerkamca bir davranistir. insan, verdiginde, beyninde kendisine “yiicelik” duygusu ve hazzi
veren “serotonin” hormonu salgilanir.

-Serotonin, ruh halini duzenleyici bir hormondur; mutluluk, huzur ve memnuniyet duygularini
harekete gegirir.

-Serotonin desarjinin verdigi mutluluk duygusu, “dikey” degil “yatay’dir. Bu nedenle surekli
yukseltilmesi gereken bir tatmin egigi yoktur.

-insan, az veya gok olsun, her verdiginde (verdigi seyin sikhgi arttikga) surekli yikseltiimesi
gereken bir tatmin esigine takilmadan, aldigi mutluluk hissi de yatay bigimde (exponential)
genigleyerek artar

-Serotonin, ayrica adalet ve fedakarlik duygulariyla baglantih olarak, insanlarin sosyal rolleri,
sorumluluklar ve etkilesimleri gergevesindeki kararlarini ve davraniglarini da sekillendirir.
Cevresindeki insanlari koruyup gozeten, liderlik yapan ve fedakarlik duygulari ile onlara kol kanat
geren insanlarin davraniglar serotonin ile iligkilidir.

OZETLE:;

insan psikolojisi, blyiik élglide biyokimyasal siireclerin isleyisiyle sekillenir.

istek ve karar mekanizmalarinin ana siire¢ kontrol merkezi olan “beyin biyokimyasi,” insanin hirslari
ve kazanma arzulari Gzerinde derin bir etkiye sahiptir.

Beyindeki nérotransmitterler, yani kimyasal haberci molekdller, bu sureglerde merkezi bir rol oynar.
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