T.C.

AYDIN ADNAN MENDERES UNIVERSITESI
SOSYAL BIiLIMLER ENSTITUSU
EKONOMI VE FINANS ANABILIiM DALI
(INTERDISIPLINER) YUKSEK LiSANS PROGRAMI
2019-YL-269

DAVRANISSAL IKTiSAT VE BIREYLERIN KARAR VERME
SURECINDE ORTAYA CIKAN GiZLI TUZAKLAR
UZERINE BIR INCELEME

HAZIRLAYAN
Tugba SOLAK

TEZ DANISMANI
Dr. Ogr. Uyesi Elvan HAYAT

AYDIN- 2019



T.C.
AYDIN ADNAN MENDERES UNIiVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTIiTUSU MUDURLUGUNE
AYDIN

Ekonomi ve Finans Anabilim Dali Yiiksek Lisans Programi O6grencisi Tugba
SOLAK tarafindan hazirlanan “Davranigsal iktisat Ve Bireylerin Karar Verme Siirecinde
Ortaya Cikan Gizli Tuzaklar Uzerine Bir Inceleme” bashikli tez, ..../..../20.... tarihinde

yapilan savunma sonucunda asagida isimleri bulunan jiiri tiyelerince kabul edilmistir.

Unvam, Adi ve Soyadi Kurumu Imzas:

Baskan

iye

Uye

Jiri tyeleri tarafindan kabul edilen bu Yiiksek Lisans tezi, Enstitii YoOnetim

Kurulunun ......... tarih............ say1l1 karariyla onaylanmustir.

Prof. Dr. Ahmet Can BAKKALCI

Enstiti Mudir



T.C.
AYDIN ADNAN MENDERES UNIiVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTIiTUSU MUDURLUGUNE
AYDIN

Bu tezde sunulan tiim bilgi ve sonuglarin, bilimsel yontemlerle yiiriitiilen gergek
deney ve gozlemler ¢ercevesinde tarafimdan elde edildigini, ¢alismada bana ait olmayan
tim veri, diisiince, sonug Ve bilgilere bilimsel etik kurallarin geregi olarak eksiksiz sekilde

uygun atif yaptigimi ve kaynak gostererek belirttigimi beyan ederim.

12/12/2019

Tugba SOLAK



OZET
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Tugba SOLAK

Yiksek Lisans Tezi, Ekonomi ve Finans Anabilim Dali
Tez Damgmant: Dr. Ogr. Uyesi Elvan HAYAT
2019, XIV +72 sayfa

Davranissal iktisat yaklasimi ana akim iktisadin énemli varsayimi olan rasyonellik
kavramimin her zaman gegerli olmadigini savunmaktadir. Psikoloji biliminde yirminci
yiizyil ortalarinda yasanan gelismeler sonucunda bireylerin rasyonel davranis sergilemesine
engel olan nedenler arastirilmaya baslanmistir. Bu arastirmalarin sonunda, bireylerin hizli
karar vermesi gereken durumlarda bazi gizli tuzaklara distikleri ve bu nedenle
rasyonellikten saptiklari anlagilmistir. Bunun yaninda birey belirsizlik ve risk altinda karar

vermesi gerektiginde rasyonellikten uzaklagmaktadir.

Davranissal iktisat yaklasiminda yasanan gelismeler akademik gevreler tarafindan
takip edildigi gibi devlet yoneticilerinin de dikkatini ¢ekmektedir. Devletlerin kamu
politikasi liretim siireglerinde davranigsal unsurlar kullanilmasi amaciyla birimler kurduklari

gorilmektedir.

Bu tez ¢alismasinda ilk olarak davranigsal iktisadin ortaya ¢ikisi ve gelisim siireci ele
alinmaktadir. Ikinci olarak diinyada ve Tiirkiye’de uygulanan davranissal kamu
politikalarindan 6rnekler verilmektedir. Ugiincii béliimde karar verme siirecinde bireyleri
rasyonellikten uzaklastiran gizli tuzaklar agiklanmaktadir. Son bdéliimde ise; yiiz yiize
yapilan anket sonucunda bireylerin karar verme siirecinde rasyonellikten alikoyan tuzaklar
analiz edilmistir. Analizler sonucunda; bireylerin yemleme, sahiplik, ¢ipalama, zihinsel
muhasebe ve hiperbolik indirgeme tuzaklarina diistiikleri igin rasyonellikten saptiklar: tespit

edilmistir.

ANAHTAR KELIMELER: Davranissal Ekonomi, Smirli Rasyonellik, Beklenti Kurama,

Davranigsal Kamu Politikalari, Gizli Tuzaklar.
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AN EXAMINATION ON THE HIDDEN TRAPS IN THE DECISION
MAKING PROCESS OF INDIVIDUALS
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The behavioral economics approach argues that the notion of rationality, which is an
important assumption of mainstream economics, is not always valid. As a result of the
developments in psychology in the mid-twentieth century, the reasons that prevent
individuals from exhibiting rational behavior began to be investigated. At the end of these
researches, it was understood that individuals fell into some hidden traps and therefore
determined from rationality when they had to make a quick decision.In addition, when
individuals need to make decisions under uncertainty and risk, they move away from

rationality.

The developments in the behavioral economics approach are followed by the
academic circles and attract the attention of the state administrators. It is seen that states
have established units in order to use behavioral elements in public policy production

processes.

In this thesis, the emergence of behavioral economics and its development process
are firstly discussed.The second is given as examples in the world of behavioral and public
policies applied in Turkey. In the third section, the hidden pitfalls that exclude individuals
from rationality in the decision-making process are explained. In the last section; as a result
of the face-to-face survey, the pitfalls that prevent rationality in individuals' decision-
making process are analyzed. In conclusion; it is determined that individuals deviation from
rationality because they have trapped in feeding, ownership, anchoring, mental accounting

and hyperbolic reduction traps.

KEY WORDS: Behavioral Economics, Bounded Rationality, Prospect Theory, Behavioral
Public Policies, Hidden Traps.
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ONSOZ

Ana akim iktisadin varsayimlarindan biri olan rasyonellik kavrami giiniimiizde sik¢a
elestirilmektedir. Davranigsal iktisat bireylerin karar verme siirecinde rasyonellik
varsayimin her zaman gegerli olmadigindan, bireyleri rasyonel davramis sergilemekten
alikoyan gizli tuzaklarin varligindan bahsetmektedir. Bu ¢alismada, bireyleri rasyonellikten

uzaklagtiran gizli tuzaklar yapilan analizlerle arastirilmistir.

2018 yilinda tanigmis olmama ragmen sanki uzun yillardir tantyormus hissini
yasatan gece giindiiz destegini esirmeyen sevgili danisman Hocam Dr. Elvan Hayat’a
tesekkiirlerimi sunarim. Davranigsal iktisat derslerini dinleme firsati buldugum, ufkumu
acan sevgili Hocam Prof. Dr. Gokhan Karabulut’a siikranlarimi sunarim. Hayatimda aldigim

tiim kararlarda desteklerini esirgemeyen aileme sonsuz tesekkiir ederim.
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GIRIS

Geleneksel iktisat yaklasimi bireylerin davranislarini rasyonel insan varsayimi
altinda incelemektedir. Bu varsayim altinda, olusturulan teorilere gore bireyin her zaman
¢ikarlart pesinde kostugu ve bencil davranislar sergiledigi diisiiniilmektedir. Ayrica, bireyin
kendisine sunulan alternatifler arasindan en az maliyete katlanip, en fazla fayday: elde ettigi
tercihe yonelecegi kabul edilmektedir. Geleneksel iktisat yaklasiminin bu varsayimi gergek
hayatla ortiismemektedir. Bireylerin her zaman rasyonel kararlar vermedigi, baz1 faktorler
nedeniyle rasyonellikten uzaklastiklar1 goriilmektedir. Bireylerin psikolojik, sosyal ve
kiiltiirel faktorlerden etkilendigi ve bilissel hatalar yaptiklarr anlagilmaktadir.

Adam Smith tarafindan iktisat ile psikoloji arasinda bag kurulmaya caligilmis olsa da
iktisadin bilim olma cabasi nedeniyle iktisat ve psikoloji bilimi birbirinden uzaklasmistir.
Bu durum yirminci yiizyila gelene kadar siirmtistiir. Psikoloji biliminde yasanilan gelismeler
sayesinde, ortak noktasi insan olan bu iki bilim tekrar yakinlasmaya baslamistir. Erken
donem davranissal iktisatgilar, yasanilan bu gelismelerle geleneksel iktisadin varsayimi olan
“rasyonel insan davranig1” iizerine ¢aligmalar yapmislardir. Bu ¢alismalar, iktisat alaninda
ilgi uyandirmis olsa da, geleneksel iktisadin dikkatini ¢ekmemistir. Yirminci ylizyilin
ortalarma gelindiginde, teknolojik gelismeler psikoloji biliminde biligsel devrim

yasanmasina neden olmustur.

Kahneman ve Tversky (1974, 1979, 1981, 1984, 1986, 1992, 1996) yaptiklari
caligmalarla yakin doénemin davranigsal iktisat yaklasiminin en onemli temsilleri
olmuslardir. Kahneman ve Tversky; erken doénem davranigsal iktisat¢ilar gibi yeni bir
anlayis getirmek yerine bireylerin rasyonellikten saptiklari durumlar1 tespit etmeye
caligmiglardir. Geleneksel iktisadin bir diger varsayimi olan beklenen fayda teorisinin

eksikliklerini bularak beklenen fayda teorisiyle karsilamaya ¢alismislardir.

Yakin dénem davranigsal iktisatgilar insan davraniglarini anlayabilmek icin deney
yontemini kullanmiglardir. Bireylerin iktisadi karar alma siirecini etkileyen biligsel

kisayollar oldugunu tespit etmislerdir.

2002 yilinda Nobel Ekonomi Odiiliinii alan Kahneman ve 2017 yilinda davranissal
iktisat¢1 olan Thaler’ in 6diil almasinin ardindan bu alanda yapilan calismalar hiz
kazanmistir. Thaler’in “Diirtme (Nudge)” kitabinda, insanlarin davraniglarini degistirecek

kiicik miudahaleler yapilmasinin kamu politikalarina etkisi anlatilmaktadir. Thaler’in

1



davranigsal ekonomiyi politika iiretim siirecine dahil edilmesi gerektigi diisiincesi pek ¢ok
devlet tarafindan ilgi gdrmiistiir. ilk 6rnekleri ABD ve Ingiltere’de kurulan davranissal
politika {iretilmesine yardimci birimler; giinlimiizde bir¢ok iilkenin kamu politikasi

kapsamina girmistir.

Davranigsal iktisat kavrami giinimiizde hem bireyler hem devletler agisindan
olduk¢a 6nemli hale gelmistir. Bireylerin karar verme siireglerinde gizli tuzaklara diistiikleri

yapilan pek ¢ok deneyle belirlenmektedir.

Bu calisma dort boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde, iktisat ve psikolojinin
birlikte ¢aligmasiyla ortaya g¢ikan davranigsal iktisadin genel hatlari, iktisat ve psikoloji
bilimlerinde yasanilan gelismelerle birlikte verilmistir. Bir¢ok iilke kendi yonetiminde ya da
bagimsiz olarak ¢alisan davramigsal takimlar kurmaktadir. Ikinci boliimde, diinyada ve
Tiirkiye’de davranigsal kamu politikalari iiretim siirecine nasil dahil edildigi ve uygulama
orneklerine yer verilmistir. Ugiincii boliimde bireyleri karar verme siirecinde rasyonellikten
alikoyan gizli tuzaklar ve vyapilan deneylere yer verilmistir. Dordiincii boliimde,
aragtirmanin amact Ve o&nemine deginilerek, Pamukkale Universitesi Iktisadi ve Idari
Bilimler Fakiiltesi 6grencilerinin karar verme siirecinde hangi gizli tuzaklara diistiiklerinin
belirlenmesi amaciyla yapilan anket caligmasi ve anketin analizinden elde edilen bulgular

sunulmustur.



1. BOLUM
1. DAVRANISSAL IKTIiSAT VE RASYONALITE

1.1. iktisat ve Psikoloji

Guinimiizde iktisat bilimi ile psikoloji biliminin ortak c¢alismasiyla ekonomik
davraniglarin daha saglikli analiz edilebilecegi goriisii hakim olmaya baslamistir. Bu gortis,
geemiste klasik iktisatin kurucusu olan A. Smith tarafindan da izah edilmeye ¢alisilmis olsa
da iktisadin bilim olma c¢abasi i¢inde olmasi nedeniyle psikoloji biliminin gbéz ardi
edilmesine neden olmustur. Davranigsal iktisat yaklagiminin dogusu ise, 1980’li yillarda

iktisat ve psikoloji bilimlerinin birlikte ¢alismasina dayandirilmaktadir.

Geleneksel iktisat anlayisinda insan davranislarindan bahsedilirken; bireylerin kendi
faydasin1 maksimum yapmaya c¢alisirken, kendisine aci, elem gibi olumsuz duygular yasatan
davraniglart minimuma indirmeye calistiklar1 ifade edilmektedir. Ana akim iktisatta,
bireylerin kendi ¢ikarlar1 pesinde kosan akilci davranislari sergilerken; kendi ¢ikar1 olan
davraniglarin toplumun da ¢ikarini artiracagr diisiincesi vurgulanmaktadir. Birey ve toplum
cikar1 konusunda eylemlerin catismayacagi yoniinde fikir hakimdir (Dumludag, Gokdemir,
Neyse, & Ruben, 2018, s. 40).

Iktisat ve psikoloji biliminin en énemli ortak noktalarindan biri insandir. iktisatta
bireyin davraniglarin1 anlayabilmek psikolojiyi anlamaktan ge¢mektedir. Bu nedenle bu
bilimlerin ortak ¢alismalar yapmasi gerekmektedir. Fakat ayri olarak degerlendirilen
bilimlerin ortak ¢alisma yapmas: kolay olmamaktadir. iktisat ve psikoloji biliminin
disiplinler aras1 calisma yapilabilmesi oldukga uzun zaman almistir. Iktisat biliminin ilk
ortaya ¢iktigi donemde psikoloji bilimi ve teknolojinin gelismemis olmasindan dolay: bu
disiplinlerin birlikte c¢alismasi zorlagsmistir. Zamanla yasanilan gelismeler bilimlerin
ilerlemesine neden olmustur. Boylece iktisat ve psikoloji bilimi yakinlasmaya baslamistir
(Onder, 2015, s. 35).

Disiplinler arasi1 ¢alismalar1 zorlasmis olsa da her iki bilimin de kullandigi ortak
kavramlar mevcuttur. Bu kavramlardan biri olan firsat maliyeti kavrami, iktisadi
ilgilendirdigi gibi psikolojiyi de ilgilendirmektedir. Ciinkii firsat maliyeti kavrami karar

verme ve bireyin tercih siirecini de incelemesi nedeniyle psikoloji biliminde de yer



almaktadir. Firsat maliyeti (alternatif maliyet), bireyin alternatifleri arasindan seg¢im

yaptiginda segmedigi alternatifin degerini ifade etmektedir.

Bir diger kavram, azalan marjinal fayda prensibidir. Bu kavram, bireyin tiiketim
miktar1 arttikca elde ettigi toplam fayda diizeyinin tatmin diizeyine kadar artmaya devam
etmesi; tatmin diizeyinin agilmasinin ardindan elde edilen toplam fayda diizeyinin azalmaya
baslamas: olarak ifade edilmektedir. Iktisat yazininda siklikla verilen su érneginde oldugu
gibi, bireyin ¢ok susamasi halinde ictigi ilk bardak sudan aldigi tatmin diizeyi yiiksektir.
Icilen her bardak su icin bireyin toplam fayda diizeyi, tatmin diizeyine kadar artmaktadir.
Fakat, birey tatmin diizeyinden sonra su igmeye devam ederse haz duygusu izdiraba
dontisecek ve toplam fayda diizeyi azalacaktir. Bireyden bireye farklilik gosteren ve tatmin
diizeyini ilgilendiren bu kavram, iktisat ve psikolojinin ortak ilgi alanina girmektedir
(Ruben E. B., 2013, s. 18-19).

Iktisat ve psikoloji bilimlerinin birlikte calismasmin gerekliligi, kamu politikasi
gelistirme ve uygulama kapsaminda da onem arz etmektedir. Planlama asamasindan
uygulama asamasina hatta alinan sonuglarin basarili olup olmayacagimnin belirlenebilmesine
kadar, psikoloji bilimi ile ortak caligmalar yiiriitiilerek politikalar tiretilmelidir. Uygulanan
politikalarin bireyler tarafindan anlasilmasi ve bu politikalar sonucunda davranislarini nasil
degistirdikleri de psikoloji biliminin ilgi alanina girmektedir. Bu nedenle, iktisat bilimi
tirettigi kamu politikalarinin  basarili, tutarli olabilmesi i¢in ve ileride olusturacagi
politikalarin nasil olmas1 gerektigi konusunda da psikoloji bilimine ihtiya¢ duymaktadir.
Davranigsal iktisat yaklasimiyla yapilan ekonomik analizlerle daha tutarli ve basarili
politikalar olusturulabilecegi diistiniilmektedir. Psikolojik arastirmalar; karar verme siirecini
etkileyen nedenlerin, seceneklerin belirlenmesi, segenekler arasindan tercih yapilmasi ve

olas1 sonuglarin tahmin edilmesi i¢in gereklidir (Cekig, 2016, s. 56-57).
1.2. Davramssal Iktisadin Gelisim Siireci
1.2.1. Erken Donem

Iktisat ve psikoloji bilimi giiniimiizde yakinlasmis gibi goriinse de ilk bulgular A.
Smith’e kadar dayanmaktadir. Iktisat biliminin kurucusu kabul edilen A. Smith tarafindan
1759 yilinda yaymlanan “Ahlaki Duygular Kurami (The Theory of Moral Sentiments)” adli
calismada, insan davranislarinda psikolojik unsur olan “sempati” tizerine vurgu yapilmistir.

Bireylerin kendilerine nasil davranilmasimi istiyorlarsa, o sekilde davranmalari gerektigi



hatta bu durumun piyasa iizerine genellestirilerek agiklanmaya g¢alisildigi gortilmiistiir (Eser
& Toigonbaeva, 2011, s. 289). A. Smith insanlarin zenginliklerini gosterme, fakirliklerini
saklama gibi davranislarinin, insanlarin tzinti gibi olumsuz durumlardan daha c¢ok,
bireylerin sevinglerine sempati duyma egilimi i¢inde olmalarindan kaynaklandigini
belirtmektedir (Dumludag, Gékdemir, Neyse, & Ruben, 2018, s. 36).

1705 yilinda B. Mandevilla tarafindan yaymlanan “Arilar Masali”> adli eserde
insanlarin ~ toplum tarafindan begenilmeye, Oviilmeye ve onaylanmaya ihtiyag
duyduklarindan bahsedilmektedir. Birey toplum tarafindan 6viiliip, onaylandiginda kabul
goriir ve insanlar tarafindan sempati duyulur. Sempati, 6viilme ve begenilme duygulan ig
ice gecmis sekildedir. Hangi hazzin hangisinden once geldigini belirlemek zordur.
Mandevilla, bireylerin en temel diirtiileri olan bencil ve ¢ikarci olma diirtiilerin topluma
fayda sagladig: diistincesindedir (Ruben E. B., 2013, s. 31).

A. Smith 1776 yilinda yaymladigi “Uluslarin Zenginligi” adli calismasinda,
bireylerin kendi faydalarini maksimize ettiklerinde bu durumun toplumun ¢ikarina olacagini
belirtmistir. Rekabet durumunda kisisel hirslarin ortak gikarlara hizmet ettigini savunur.
Ekonomik dengenin, sempati tizerine kurulu adil bir piyasada her birey bagimsiz sekilde
secimlerini yapabiliyorsa kurulacagimi séyler. A. Smith’in “Uluslarin Zenginligi” adli
calismasinda bencil bireyi tarif ederken kisisel ¢ikarlari dogrultusunda hareket eden, hatta
istedigini elde edebilmek igin degisim iliskisine girebilen birey seklinde tarif etmektedir
(Bugra, 1995, s. 101-102). “Uluslarin Zenginligi” nde kapitalist sistemin igerisindeki insani
tanimlarken “Ahlaki Duygular Kurami”’nda tanimladigi insan arasinda pek bir fark
olmadigindan bahsetmektedir (Skoussen, 2003, s. 24).

1789°da J. Bentham tarafindan yazilan “Ahlak ve Yasama Ilkelerine Giris” adl
calismada; bireylerin tiim eylemlerinde acidan uzaklasma hazza ulasma i¢in ¢abaladiklari
ifade edilmektedir. Psikolojik hazcilik olarak tanimlanan bu goriise gore; insanlarin en temel
duygusunun act ve haz oldugu diisiincesinden hareket eder ve bireylerin en yiiksek hazzi

aldig1 eylemlere dogru yoneldiklerini belirtir (Ruben & Dumludag, 2015, s. 6).

Psikolojide hazcilik kavramindaki zevk ve aci arasinda hareket eden birey ile;
geleneksel iktisatta tanimlanan rasyonel insan kavraminin ortiistiigii goriilmektedir. Birey
her durumda kendi ¢ikarlarinit maksimum yapmak ig¢in hareket ettiginden, bireyin akilci

oldugu kabul edilmektedir.



B. Mandeville’e gore; birey akil yoluyla bencillikten uzaklasabilmektedir. Ana akim
iktisada gore ise; akilcilik bireyin diger bireylerin cikarlarindan 6nce kendi ¢ikarini 6n
planda tutmasidir. Mandeville; aklin bencil davranislardan siyrilmak i¢in kullanilmasi
gerektigini belirtirken; geleneksel iktisat yaklasiminda akilcilik bireyin kendi ¢ikarini
maksimum yapmasi i¢in gerekli bir arag¢ olarak degerlendirilmektedir (Ruben E. B., 2013, s.
31).

Gilinimiizde rasyonellik varsayiminin bireyin bazi davraniglarini  agiklamakta
yetersiz kaldig1 goriilmektedir. Bireyin arkadasina bir hediye satin almasi1 veya durumunun
kot oldugu birine karsiliksiz destek olmasi gibi davranislarini rasyonel birey tanimiyla

aciklamak oldukca giliglesmektedir.
1.2.1.1. Marjinalist Devrim

Neo-klasik iktisat okulunun ortaya ¢iktigi déonemlerde matematik ve fizik bilimleri
oldukca deger gormekteydi. Matematikteki gelismeler ve fizikte Newton’un “Yer Cekimi
Yasast”” donemi olduk¢a mesgul etmekteydi. Neo-klasikgiler de matematik ve fizik
dallarindan etkilenip, iktisati1 bir bilim haline getirebilmek igin sayisal yontemlerden olduk¢a
yararlanmiglar ve iktisatin davranigsal boyutunu gérmezden gelmislerdi. Sayisal
yontemlerden Yyararlanarak yaptiklart modellemelerde “ceteris paribus-diger her sey
sabitken” yasasini etkin hale getirmislerdir. Ancak diger her sey sabitken kosulu birey
davraniglar i¢in her kosulda islemez, insan duygulari, diisiinceleri olan varliktir ve her

kosulda beklenildigi gibi rasyonel davraniglar sergileyemez.

On sekizinci yiizyilda insani; bencil, ¢ikarlari pesinde kosan akilci insan olarak kabul
eden goriis, kimi zaman elestirilse de giiniimiize kadar gegerliligini korumustur. On
dokuzuncu yiizyilda da psikolojik faktorlerle ilgili galigmalar yapilmis olsa da yirminci
ylizyila gelindiginde bu yaklagimdan uzaklagilmistir. Bunun, pozitif bilim olan fizik, kimya,
matematik gibi iktisad: da bilim yapma cabasindan kaynaklandig diisiiniilmektedir. Iktisad:
somut, genel geger, gézlemlenebilen eylemlerden hareket ederek ve diger bilimlerle is
birliginden uzak tutarak, iktisadi analizler yapmaya calismuslardir. iktisat bilimini; siyasal,
kurumsal, tarihsel ve psikolojik bir¢cok faktérden arindirarak teori gelistirmeye

yonelmislerdir.

Bazi iktisat¢ilar (Edgeworth (1845-1926), Jevons (1845-1882) , Walras (1834-1910),
Pareto (1848-1923)), iktisadin insan davranislarinin diirtii ve algi gibi psikolojik faktorlerle



iligkili olup olmadigi yoniinde arastirmalar yaparken; L. Robbins (1898-1984)’ in “Rasyonel
Tercih Teorisi’” nde insan davraniglariin temelinde ana akim iktisadin tarif ettigi gibi
bencil, ¢ikarci, hata yapmayan bireyin yer aldigi; bu eylemlerde ise psikolojik faktorlerin

tamamen gérmezden gelinerek olusturuldugu goriilmektedir (Robbins, 2007, s. 92).

Bir diger yaklasim da fayda konusunda yasanmustir. Bireyin faydasini 6lgebilmek
icin ordinal yaklasimi benimsemislerdir. Bu yaklasima goére birey A, B ve C gibi mal
sepetleri sunuldugunda A sepetini B’ye; B sepetini C sepetine tercih ederse rasyonel olan
birey A mal sepetini C’ye tercih edecektir. Bu yaklasima goére birey her zaman ¢ogu, aza
tercih edecektir (Kahneman & Tversky, 1984, s. 454).

Yirminci yiizyilin ortalarinda psikolojide biligsel (cognitive) yaklagimim 6n plana
cikmasiyla birlikte disiplinler aras1 ¢aligmalar hiz kazanmaya baslamistir. Bu g¢alismalar
erken donemde iktisat ve psikolojinin iliskisine yonelik elestirilerin devam etmesine ragmen
Irving Fisher (1867-1947) ve Vilfredo Pareto (1848-1923)’ nun yaptigi c¢alismalarda
ekonomik davraniglarda psikolojik etmenlerden bahsedilmistir. Katki yapan bir diger 6nemli
isim ise J. M. Keynes, tiiketicilerin rasyonel olmayan davramislar1 sebebiyle olusan
spekiilatif hareketlerin piyasa aksakliklarina sebep oldugunu séylemektedir (Akerlof, 2001,
s. 388).

1.2.2. Yakin Donem

Iktisat ve psikolojinin tekrar yakinlasmaya baslamasinda en énemli isimlerden biri
H. Simon’dur. Simon’un erken donem davramigsal iktisadin ortaya c¢ikmasinda ve
yiikselmesinde onemli katkilari olmustur. 1950 ’lerde Simon,; iktisat ve psikoloji arasinda
iliski oldugunu ve bireylerin rasyonel davranig yerine, sinirlt rasyonel davranis sergiledigini
belirtmektedir (Camerer C. F., 1999, s. 10575). Simon, bireylerin tam bilgi yerine eksik
bilgiye sahip olduklarindan dolayr karmasik bir durumla Kkarsilastiklarinda, bilgiyi
isleyemedikleri i¢in karar verme siireglerinin olumsuz etkilendigini ve sinirli rasyonel
davranig sergilediklerini sdylemektedir (Simon, 1955, s. 99). Karar alma (desicion making)
konusunda yaptigi ¢alismalarla davranigsal iktisadin gelismesinde rol oynamistir. Simon
1978 yilinda iktisat alaninda Nobel ddiiliinii almaya hak kazanmustir. Smirli rasyonellik
(bounded rationality), karmasiklik (complexity), karar alma siirecinde belirsizlik gibi
kavramlar1 ortaya koymustur (Ruben & Dumludag, 2015, s. 41). Davranigsal iktisat
teriminden 1960’11 yillara kadar pek s6z edilmemistir.



Psikoloji biliminde yasanan “Biligsel Devrim” siirecine kadar goz oniinde olan
“Davranigsal Psikoloji (Behavioral Psychology)” bireylerin davraniglarini  deneysel
yontemlerle (nesnel) anlamaya c¢alismistir. Davranigsal psikolojide bireyin 6grenme
stirecine, etki ve tepki vermesine neden olan belirleyicileri gormezden gelerek ¢alismalar
yirtiitmislerdir. Yirminci ylizyilin ortalarma dogru teknolojik gelismeyle birlikte “Biligsel
Devrim (Cognitive Revolution)” yasanmasi sonucunda davranigsal psikolojinin etkinligi
azalmistir. Yasanan bu degisim siirecinde zihnin anlasilmaya ve bireylerin igsel siiregleri
hakkinda bilgi sahibi olmaya baslanmasiyla birlikte davranigsal psikolojide savunulan
hipotezlerin bazilar1 ¢iiriitilmeye baslanmistir. H. Simon bilissel devrimin yasanmasinda
onemli rol oynayan isimlerden biridir. Simon, zihinsel siireclerin  dogrudan
gozlemlenemeyecegini, ancak gozlenebilir davraniglarin  incelenmesi ile ¢ikarim

yapilabilecegini savunmaktadir (Sent, 2004, s. 740-742).

Erken donem davranissal iktisatgilar ana akim iktisadin eksiklikleri tizerine giderek
alternatif bir model olusturma g¢abasina girmislerdir (Ruben & Dumludag, 2015, s. 7). Ana
akim iktisadin 6nemli varsayimlarindan biri olan rasyonellik iizerine ¢alismalar yapmuislar
ve elestirilerde bulunmuslardir (Simon, 1955, s. 112-113). Erken donem davranigsal
iktisat¢ilar deneysel yontemlerle davranislar1 anlamaya ¢alismislardir. Ana akim iktisatgilar
rasyonellik ve fayda maksimizasyonu varsayimlarini kullanirken; erken dénem davranissal
iktisat¢ilar bu varsayimlar elestirerek deneysel yontemler kullanarak tezlerini ispatlama

yolunu se¢mislerdir.

“Bu donemde Richard Cyert, James March ve Herbert Simon gibi Carnegie grubu
kisitl firma davranisi, rasyonellik, karar alma siireci ve simiilasyonlar tizerinde ¢alismalar
yiirtitiirken, Michigan’da iktisat ve psikoloji arasindaki i birliginin tekrar giindeme gelmesi
icin biiyiik ¢aba gosteren George Katona’'min onciiliigiindeki grup ise iktisat psikolojisi
arastirmalarina yonelmig; tiiketici davramglari ve makroekonomik konular: ¢alismistir.
Diger arastirmacilar ise saha calismalart yiiriiterek belirsizlik ve koordinasyon, eklektizm
gibi konulart incelemislerdir” (Dumludag, Gokdemir, Neyse, & Ruben, 2018, s. 44).

20. ylizyila gelindiginde ise iktisadin psikoloji ile ilintili oldugunu vurgulayan bir
diger iktisatci, 1936 senesinde yayinlanan “Istihdam, Faiz ve Paranin Genel Teorisi” adli
calismasi olan J. M. Keynes’tir. Keynes’e gore akilcilikta iki yonlii uzlasma mevcuttur. ilki
bireylerin reel davraniglarinin beklenen fayda teorisi ile agiklanamayacagi; ikincisi

ekonomik secimler ve davraniglarla ilgili diisiinceleridir. Keynes, hayvani iggiidiiden



bahsetmektedir. Kisilerin veya girisimcilerin daha fazla kar yapma hirslariyla kararlarini
hayvani iggilidiileriyle aldiklarmi sdylemistir. Keynes’e gore istihdam artist nominal
ticretlerin asag1 ¢ekilmesi sonucu olusur ve buna da sendika ve ¢alisan bireyler kars1 ¢ikar,
hatta nominal tcretler disiiriilse bile beklenen sonug elde edilemeyeceginden dolay1
devletin maliye ve para politikalariyla ekonomiye miidahalede bulunmasi gerektigini
soylemektedir. Bu diigiincesi ile Freud’un “id — siiper ego” kavramlarina gonderme yapar

(Eser & Toigonbaeva, 2011, s. 295).

Psikoloji biliminde yasanan gelismeler davranissal iktisat alaninda da gelisme
yaganmasina neden olmustur. Psikologlar davraniglar ile zihin arasinda iliski kurmaya
baslamis, bireylerin karar alma siireglerinin neler oldugu, bir sorunla karsilastiklarinda nasil

¢oziime ulastiklar1 yoniinde ¢alismalar yapmislardir.

Kahneman ve Tversky gibi psikologlar 1970°1i yillarda yaptiklar1 calismalar
sonucunda davranigsal iktisatta eski-yeni ayriminin yapilmasina neden olmustur. Yeni
davranigsal iktisat 1990 yillarinda daha etkin hale gelmistir. Tversky ve Kahneman psikoloji
egitimi almig olmalarina ragmen Beklenen Fayda (Expected Utility) ve Bayes Teoremi
(Bayesian Probability Judgements) gibi ¢alismalar yaparak farkli bir bakis agist

getirmislerdir.

Eski ve yeni davranigsal iktisat olarak ayrilmasinda etkili isimler olan Tversky ve
Kahneman; ana akim iktisad1 reddedip yeni bir model kurmak yerine; rasyonel bireyden
hareket ederek psikolojiyi iktisada entegre etmeye calismislardir. Calismalarinda bilissel
kisitlara ve sapmalara yer vererek, alternatif teorilerle agiklamaya ¢alismislardir. Aslinda
Tversky ve Kahneman psikoloji biliminin iktisat bilimi ile yakin iliski igerisinde oldugu
yoniinde fikir vermektedir (Kahneman, 2003, s. 1449). Tversky ve Kahneman 1974 yilinda
“Science” dergisinde belirsizlik altinda karar almayi ele aldiklari makaleyi yayinlamiglardir
(Tversky & Kahneman, 1974). Bu ¢alismanin ardindan 1979 yilinda “Econometrica” isimli
dergide “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma (Prospect Theory: Decision Making
Under Risk)” makalelerinde ana akim iktisadin varsayimlarindan biri olan beklenen fayda
kavraminin baz1 eksiklikler igerdiginden bahsetmektedirler (Kahneman & Tvesky, 1979).
Beklenen Fayda Teorisinin (Expected Utility) agiklamakta yetersiz kaldigir nokta bireylerin
belirsizlik durumunda karar alma siirecine girdiklerinde rasyonel olmayan davranislar

sergiledikleri yoniindedir. Bireyleri rasyonel olmaktan alikoyan en temel neden ise



bireylerin duygularinin ve sezgilerinin bu siireglerini etkiledigini vurgulamaktadir (Camerer,
Loewenstein, & Rabin, 2004, s. 6).

Beklenti Teorisi’nde karar alma siirecinde bireylerin kayip ve kazanglara verdikleri
tepki yoniinden de farkliliklar gosterdigi goriisii hakimdir. Giiniimiiz sartlarinda 6zellikle
finans sektoriinde yatirim ve tasarruf sahipleri agisindan risk ve belirsizliklerin fazla oldugu
ve bu durumda bireylerin karar alma siireglerinde psikolojik faktorlerin etkili oldugu

sOylenebilir.

Belirsizlik ve risk altinda karar alma siirecinde kayiptan kaginma ve kazang elde
etmeyi deneysel iktisat alaninda yapilan caligmalar desteklemektedir. Yapilan deneyler
sonucunda bireylerin ayn1 oranda kayip veya kazang elde ettikleri durumda verdikleri

tepkilerin ayni olmadig1 yoniinde sonuglar elde edilmistir.

J. Duesenbery’nin nispi gelir hipotezine gore; kisa donemde gelir diizeyindeki
degismeler karsisinda birey harcamalarini cari donemde elde ettigi gelire gore degil, onceki
donemlerde elde ettigi gelir diizeyine gore gergeklestirmektedir. Birey cari gelirindeki
azalmay1 tasarruflarii1 azaltmak yoluyla karsilamaktadir. Ciinkii geliri azalan birey,
tilketimini azaltmak yoniinde davranig sergilememektedir. Bu duruma neden olabilecek
unsurlar karsisinda bireyler, tiiketim kalibin1 hemen degistirmek istememektedirler.
Kahneman ve Tversky’ nin yaptigi calismalar neticesinde bireylerin sosyo-ekonomik
sartlarim1 gevresindekilerle karsilastirdiklari ve bunun sonucunda kendi hayat sartlarindan
daha iyi durumda olanlardan kendilerinden daha diisiik olanlara goére daha ¢ok etkilendikleri
yoniinde sonuca varmiglardir, Bu durum bireylerin kayiplarina kazanglarindan daha fazla

tepki verdiklerini gostermektedir (Kahneman & Tversky, 1984, s. 342).

1970’ lerden sonra davranigsal iktisat alaninda ¢alisma yapan iktisatgilar mikro ve
makro alanda olmak tizere bircok konuda ¢alisma yiiriitmiislerdir. R. Thaler, C. Camerer, G.

Loewenstein ve M. Robin gibi arastirmacilarin 6nemli katkilar1 olmustur.

1980° den sonra yapilan calismalarin sayisi giderek artmistir. 1982 yilinda
“Davranigsal Ekonominin ilerlemesi I¢in Toplum (Society For the Advancement of
Behavioral Economics)” adi altinda bir grup kurulmus. “Journal of Economic Behavior and
Organization’> ve “Journal of Economic Psychology” isimli dergiler yaymlanmaya
baslanmistir. 1986°da Gilad ve Kaish’in “Handbook of Behavioral Economics” isimli kitabi
yayinlanmigtir. Camerer, Loewenstein ve Robin (2004) “Advances in Behavioral
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Economics” davranigsal iktisat alaninda yapilan caligmalarin toplandigi  kitabi
yayinlamiglardir (Sent, 2004, s. 744).

1997°de “Quarterly Journal of Economics” adli dergide davranigsal iktisat alaninda
calismalar yer almistir (Camerer, Loewenstein, & Rabin, 2004, s. 7). 1998’de “Journal of
Economic Literature” dergisinde M. Rabin’ in “Psikoloji ve Iktisat (Psychology and

Economomics)” isimli makalesi yayinlanmigtir (Rabin, 1998).

1999°da Andrei Shleifer rasyonellik ve fiyat uyarlamasini elestirerck sermaye
piyasasinin isleyisi ve ekonomik biiyiimeyi devletin tesvik etmesini konu alan ¢alismasiyla
Amerikan Ekonomi Kurumu (AEK) tarafindan odiillendirilmistir (Shleifer, 2000). Ayni
kurum tarafindan 2001 yilinda M. Rabin &diile layik goriilmistiir (Sent, 2004, s. 736). 2001’
de G. Akerlof, M. Spence ve J. Stiglitz piyasa isleyisinde yasanan asimetrik bilgi sorununu
ele aldiklar1 ¢alismasiyla Nobel Ekonomi 6diiliinti almaya hak kazanmiglardir (Akerlof,
2001).

Israil kokenli iki psikolog olan Tversky ve Kahneman yeni davranissal iktisadin
onciileri olarak kabul goriirler. Temelinde psikoloji ve karar verme gibi birgok unsuru
barindiran, ekonomi ve psikolojiyi birlestiren ilk énemli ¢alismalar1 olusturmuslardir. Bu

calismalar 2002 senesinde Kahneman’m Nobel Ekonomi 6diiliinti almasini saglamstir.

Kahneman’a belirsizlik altinda karar almaya yonelik ¢alismalarindan dolayr Nobel
odiiltintin verilmesinin ardindan bu alanda ¢alismalar hiz kazanmigtir. 2017 yilinda Thaler,
psikolojik varsayimlart ekonomiye dahil ederek; psikolojik faktorlerin bireylerin satin alma
kararlarini ve piyasa siireglerini nasil etkiledigini agikladigi calismasiyla davranissal iktisat

alanina yaptig1 katkidan dolay1r Nobel Ekonomi 6diiliinti kazanmustir.

Kahneman ve Tversky’nin davranigsal iktisatla ilgili ¢alismalar1 temel olarak tig¢
boliime ayrilir. 1lki, bireylerin belirli olmayan durumlar altinda kararlarin1 almalarinda
etkilendikleri kisa yollar ve bilissel sapmalar1 konu alan ¢alismalaridir. ikincisi, beklenen
fayda teorisine karsilik beklenti teorisinde bireylerin risk kosulu devreye girince karar
vermelerinin anlik durumlara bagl olduklarini incelemislerdir. Ugiincii olarak da sorunun
sunulus bi¢iminin bireyin karar vermesinde etkilerini ele alan ¢ergeveleme etkisini (framing
effect) agiklamiglardir (Eser & Toigonbaeva, 2011, s. 299).
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Thaler ise literatiire sahip olma etkisi (endowment effect), psikolojik muhasebe

(mental accounting) ve islem degeri (transaction utility) gibi kavramlar1 kazandirmistir.

Tablo 1.1.°de geleneksel iktisat ve davranigsal iktisat yaklasimlarinda yer alan

varsayimlar karsilagtirmali olarak yer verilmistir.

Tablo 1.1. Geleneksel Iktisat ve Davranissal iktisat Karsilastirilmasi

Geleneksel iktisat Davramssal iktisat

Homo-economicus (Ekonomik insan) Homo-behaviors (Davranigsal insan)

Beklenen faydayr maksimize eder. Beklenti teorisini uygular.

Haze1 ve egoisttir. I?SIk0|0jIk, karar teorisi ve sosyolojik o6geleri
onemser.

Bireyler rasyoneldir. Kasitli rasyonellik hakim.

Ceteris paribus kavrami hakim, Bilginin yorumlanmasina karsin Onyargilar ve
kisa yollar.

Normatiftir: Matematik ve fizik bilimlerinden

etkilenip kusursuz modeller ¢ikarir. AENEHTS e e T

1.3. ikili Sistem

Kahneman’a gore insanlar herhangi bir durumla karsilastiklarinda beynin iki farkli
sistemi tarafindan kontrol edilmektedir. Hizli ve otomatik olarak davranis sergiliyorsak,
Sistem-1’in etkisi altinda eylem ger¢eklesmektedir. Bu davranislarimiz iggiidiilerimizden
etkilenmektedir. Sistem-2 ise; temkinli, baz1 hesaplamalar yapmamizi gerektiren, eyleme
gecebilmemiz icin ¢aba gereken davranislarrmizda calismaktadir. Ornegin; bireyin ana
dilinde kendini ifade ederken otomatik olarak kelimelerin arka arkaya agzindan dokiilmesi
Sistem-1’in ¢alismasi ile olmaktadir. Bireyin, yabanci bir dilde kendini ifade ederken
diigiinerek, kelimeleri 6zenle segtigi durum, Sistem-2’nin devrede oldugunu gostermektedir
(Kahneman, 2018, s. 26-36).

Sistem-1 aniden gelen bir ses oldugunda, sesin geldigi yone dogru yonelmemizi
saglar, fakat duydugumuz bu ses karanlik bir ortamdan geliyorsa Sistem-2 devreye girerek
tehlikeyi algilar ve sesin geldigi yerden uzaklasilir. Sistem-1 ¢alisirken bazi durumlarda
Sistem-2’nin de birlikte galistign goriilmektedir. Sistem-1’i kullanan birey sezgilerinden,
gecmiste yasadigi tecriibelerden sikga faydalanmaktadir. Bu kolaylik bazen dogru
kararlardan sapmaya neden olabilmektedir. Ciinkii Sistem-1’in verdigi kararlara inanmak

bireyin isini kolaylastirmaktadir.

Sistem-1 ve Sistem-2 birlikte c¢alistigi gibi, c¢ogu zaman da catisma

yasayabilmektedir. Ornegin; farkli giyinen birini gordiigiimiizde bilingsizce bakariz. Bu
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durum Sistem-1’in etkisinde ger¢eklesmektedir. Fakat birine uzunca bir siire bakmanin ayip
oldugunu diisiinerek, gozlerimizi baska yone g¢evirdigimizde Sistem-2’nin devreye girdigi
anlasilmaktadir. Sistem-1’in hizl, diistinmeden aldig1 kararlar biligsel hatalarin yapilmasina

neden olmaktadir (Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 25).
1.4. Beklenti Teorisi ve Beklenen Fayda Teorisi

1970’lerin basinda Kahneman, Bruno Frey’in ¢alismasiyla karsilastiginda okudugu
ciimle karsisinda saskinhigini gizleyememistir. Bruno Frey’in c¢alismasinda “Insanlar
rasyoneldir, bencildir ve zevkleri degismez.” climlesi edinmis oldugu psikoloji egitimiyle
farklilik gostermektedir. Psikoloji disiplininde bireylerin her zaman rasyonel ve bencil
olmadiklari, zevklerinin ise degiskenlik gosterebildigi anlatilmaktadir. Bu iki disiplin
arasindaki farklilik, Tversky ve Kahneman’ in ¢alismalarina 1s1k tutmustur (Kahneman,
2003, s. 162).

Calismalarima, insanlarin kendilerine riskli segenek verildiginde davraniglarinin nasil
oldugunu sorgulamakla baslamislardir. Riskli durumlarda sonucu kestirmenin zorlugundan
hatta kesin olarak degerlendirdigimiz durumlarda bile belirsizlik yasanabileceginden

bahsetmektedirler.

Rasyonel insan varsayimmi temel alan beklenen fayda teorisinin psikolojik bir
model olmaktan uzak oldugunu fark etmislerdir. Kahneman ve Tversky, bireylerin rasyonel
ya da cikarlarint maksimum yapan se¢imlerini incelemekten ziyade kendilerine mantikli
gelen, sezgileriyle yaptiklar1 se¢imlerini incelemek istemislerdir. Bu arastirmay yapabilmek
icin birbirlerine sorular yonelttiklerinde cevaplarmin ayni oldugunu gérmiisler. Ornegin; ilk
secenek olarak “yazi tura atilip tura gelirse 100 dolar, yaz1 gelirse hi¢bir sey kazanamamak
mi1?”, yoksa ikinci segenek olarak “riske girmeden 46 dolar almak m1?” gibi iki durumdan
birini tercih etmeleri durumunu ele almiglardir. Her ikisi de kesin olan parayr alma
egiliminde olduklarin1 anladiklarinda, bu bilgiyi delillerle ortaya koymak igin ¢alismaya

baslamiglardir.

Bu c¢aligmalarin neticesinde, 1979 yilinda “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar
Vermenin Analizi” yayinlanmistir. Calismalar gelistirilerek “Econometrica” ve “Science”
dergilerinde yayinlaninca, sosyal bilimcilerin ilgisini ¢ekmistir. Beklenen fayda teorisinden
yola ¢ikilmis fakat ondan farkli bir anlayis gelistirmislerdir. Bireylerin risk altinda se¢im

yaptiklarinda rasyonellikten uzaklastiklar1 sonucuna ulasmislardir. Bir diger farklilik ise;
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soru tizerinde kiigiik degisiklikler yapildiginda cevaplarda biiyiik sapmalar oldugu

gbzlemlenmistir.

1738 yilinda D. Bernoulli “paranin psikolojik degeri ile ger¢cek para miktar1”
arasindaki iliskiyi incelemistir. Cogu bireyin risk almaktan hoslanmadigini; bu nedenle
beklenen degerden daha az da olsa kesin kazanci tercih edeceklerini gozlemlemistir.
Ornegin; 1 milyon TL ve 9 milyon TL varliga sahip iki farkli bireyin, bugiin 5 milyon TL
varliga daha sahip olacaklar1 durumda elde ettikleri faydanin ayni olup olamayacagin
sorgulamiglardir. Bernoulli’e goére; bireyler ayn1 oranda artis elde ettiklerine gore fayda
diizeyleri ayn1 oranda artmis olacagindan mutlu olmalar1 da esit olmalidir. Fakat teorinin
eksik olan yonlerinden biri 1 milyon TL’na sahip olan bireyin 9 milyon TL’na sahip olan
bireyden daha fazla mutlu olacagi yoniindedir (Kahneman & Tversky, 1984, s. 341).

Fayda teorisinde, kazancin faydasi farkli varlik durumlarinda Kkarsilastirilarak
degerlendirilir. 1000 TL daha varliga sahip olmanin faydasi ile mevcut varlik diizeyindeki
fayda diizeyi arasindaki fark alinarak hesaplanmaktadir. Kaybetmenin {iziintiisiiniin

kazanma halinde hissedilen sevingten biiyiik oldugu fayda teorisinde goz ardi edilmistir.

Kahneman ve Tversky bireylere farkli sorular yonelterek kesin kazang ve kesin

kayip durumlarim arastirmiglardir (Kahneman & Tvesky, 1979, s. 263). Ornegin;

Tablo 1.2. Belirsizlik Altinda Kesin Kazang ve Kesin Kayip Durumu

1. Secenek 2. Secenek
1.Soru Kesin 900 TL elde etmek mi? %90 olasilikla 1000 TL elde etmek mi?
2.50ru Kesin 900 TL kaybetmek mi? %90 olasilikla 1000 TL kaybetmek mi?

Iki sorudan hangisini tercih edesiniz diye soruldugunda; 1. Soru icin bireylerin riskli
bulduklari segenekten uzaklasip, kesin kazancin belli oldugu 900 TL almayi tercih ettikleri
gorlilmiistiir. Fayda teorisine gore de mantikli bir tercih yapilmigtir. Oysaki 2. soru igin
hangisini tercih edersiniz diye soruldugunda bireylerin risk alarak %90 olasilikla 1000 TL
kaybetmeyi tercih ettikleri anlasilmistir. Bireylerin kayip ve kazanglar durumunda farkli
tutumlar sergiledikleri gorilmistiir. Aslinda verilen segenekler birbirinden farkli gibi
goriinse de ayni durumlart ifade etmektedir. %100 kazang varsa riskten kagman bireyin
%100 kayip oldugu durumda olasilig: tercih ettigi anlasilmistir. Riske karsi sergiledigimiz

farkli tutumlarimiz olumlu ve olumsuz beklentilerimizden etkilenmektedir.
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Tablo 1.3. Farkli Varhiga Sahip Olma Durumunda Kesin Kazang veya Kesin Kaybin

Degerlendirilmesi
1. Soru 2. Soru
Mevcut varliga ek 1000 TL veriliyor. Mevcut varliga ek 2000 TL veriliyor.
1.Secenek %50 olasilikla 1000 TL kazanmak %50 olasilikla 1000 TL kaybetmek
2.Segenek Kesin olarak 500 TL kazanmak Kesin olarak 500 TL kaybetmek

Her iki soru igin verilen ve farkli gibi goriinen iki segenekte de bireylerin son varlik
durumlarimin ayni oldugu goriilmektedir. Beklenen fayda teorisine gore; bireylerin benzer
tercihlerde bulunmasi gerekmektedir. Yapilan ¢alismanin sonucunda ek olarak 1000 TL
verilip se¢cim yapmalar1 istenilen grubun ¢ogunlugunun kesin kazancin oldugu segenegi
tercih ettikleri ortaya ¢ikmustir. Ek olarak 2000 TL verilip %50 olasilikla kaybetmek mi
yoksa kesin 500 TL kaybetmek mi diye sorulan grubun ¢ogunlugunun, ilk segenekte yer
alan kayip kelimesinden etkilenerek olasiligin verildigi bu secenege yoneldikleri
anlasilmistir. Bireylerin kazang durumunda ise kesin olan secenegi tercih ettikleri

gbzlemlenmistir.

Bu iki soru tipinde de ne kadar kazanilip kaybedildiginden ziyade; bireylerin sahip
olduklar1 mevcut varliklarindan hareket ettikleri sonucuna varilmistir. Beklenen fayda
teorisinin ihmal ettigi bu durum beklenti teorisiyle giderilmistir. Bireylerin kazang ve
kayiplarin degerlendirilmesinde esas aldiklar1 referans noktalaridir. Birey karar verirken
onceki durumunu goz oniine alarak hareket etmektedir (Kahneman & Tversky, 1984, s.
274).

Beklenti teorisinde tig bilissel 6zellik tizerinde durulmaktadir:

1. Referans noktasindan hareketle gelisen durumlari degerlendirdigimiz ifade
edilmektedir. Bunun bilinen en iyi 6rnek olarak; bir elin sicak suda diger elin soguk suda bir
stire bekledikten sonra ikisini birden 1lik suya koydugumuzda bir elin sicak bir elin soguk
hissetmesi verilebilir. Bazi kisiler i¢in kazang goriinen olumlu karsilanan durumun, digerleri

icin kayip olarak algilanabilmesi referans noktalarinin farkli olusundan kaynaklanmaktadir.

2. Bireylerin mevcut durumlarinin farkli olusu nedeniyle, nominal degeri ayni olan
varliklar1 veya olaylar1 psikolojik olarak farkli hissetmeleri “azalan duyarlilik ilkesi” ile
aciklanmaktadir. Bu ilkeye, bireyin ¢ok giiriiltiilii ortamda bulundugu durumda ve hig sesin
olmadig1 bir yerde bulundugu durumda ses diizeyindeki artig1 farkli algilamas1 6rnek olarak
verilebilir. Giriltili yerde bulunan bireyin ses diizeyindeki artisa verdigi tepki, sessiz

ortamda bulunan kisiye gore daha az olmaktadir. Bir diger 6rnek verilmek istenirse; 900
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dolar ile 1000 dolar arasindaki fark ile 100 dolar ile 200 dolar arasindaki fark nominal

olarak ayni olmasina ragmen bireylerin ilk durumdaki farki daha az algilamalar1 verilebilir.

3. Bireylerin kayip durumunda yasadiklar tiziintii, ayn1 oranda kazang durumunda
yasadiklar1 mutluluktan daha biiyiik oldugu igin riskten kaginmaya meyillidirler. Beklenen
fayda teorisinde; iki farkli durum icin faydalar1 arasindaki degisime bakarak, bireyin
marjinal faydalar1 hesaplanmaktadir. Kisinin kayip ya da kazang elde etmesinin 6nemi
yoktur (Kahneman, 2018, s. 325-326).

Kazanglar

+ Dolar Miktari

Kayiplar

v

Psikolojik Deger

Kaynak: (Kahneman & Tversky, 1984)
Grafik 1.1. Beklenti Teorisinde Deger Fonksiyonu

Grafik 1.1’de kayip ve kazanglarmm psikolojik degerlerinin gosterildigi grafik
simetrik olmayan S harfi seklindedir. Seklin S harfi gibi ¢izilmesinin nedeni azalan
duyarliliktan; simetrik olmamasi ise, kayiplara kazangtan daha fazla tepki verilmesinden
kaynaklanmaktadir (Kahneman, 2018, s. 326-327).

Beklenti teorisinde agiklanan kayiptan kaginma egiliminin iki nedeni bulunmaktadir.
Bunlardan ilki, bireylerin kaybetmek ve kazanmanin oldugu olasilik durumunda kazang
beklentilerinin yiiksek olmasidir. Bireylerde kayiptan kaginmanin boyutunu anlayabilmek

amaciyla yapilan deneylerde yazi-tura atilip tura gelirse 100 TL kaybedilecegi bilgisi
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verilmistir. Bireylerden kazanmak i¢in (yazi) ne kadar onerdiklerinin bilgisi istendiginde; bu
oranin ortalama olarak 1,5 ile 2,5 kat arasinda degistigi sonucu elde edilmistir (Novemsky &
Kahneman, 2005). Bu orani etkileyen en 6nemli unsur kisinin gegmiste yaptigi eylemlerde
risk almayr sevip sevmedigine de baghdir. Bir diger husus ise; bireyin vermesi gereken
kararin hayatin1 riske edecek bir durum olmasi halinde tamamen bahisten kagindigi

goriilmiistiir (Kahneman, 2018, s. 328).

Kayiptan kaginma egiliminin ikinci nedeni, bahse girilecek durumda diger segenek
olarak kayip m1 yoksa kazan¢ mu elde edilecek olmasi tercihleri degistirmektedir. Kesin
kazanma bilgisiyle olasilik verildiginde kesin kazanci; kayipla olasilik olarak segenek
olusturuldugunda bireylerin olasilik olan segenege yoneldikleri goriilmektedir. Beklenen
fayda teorisine gore bireylerin ayni1 davranisi sergilemeleri gerekirken; beklenti teorisinde

bireyler bu iki durum igin farkli se¢enekleri tercih etmektedirler.

Kaybetmenin yarattigi mutsuzluk hissi kazanmanin yarattig1 sevingten biiyiik oldugu
icin bireyler kesin kaybetme durumunda risk almaya meyilli olduklar1 anlagilmstir.

Beklenti teorisinde karar verme siirecinde segeneklerin basit ve anlasilir hale
getirilmesine diizenleme (editing); diizenlenen segenekler arasindan segim yapilma

asamasina ise degerlendirme (evaluation) adi verilmektedir.

Bireyler bahiste acgiklanan segeneklerden hangisini tercihte bulunacagi karar
agirliklar1  (desicion weights) tarafindan belirlenmektedir. Karar agirligi agiklanan

segeneklerin birey tarafindan nasil algilandigini ifade etmek i¢in kullanilmaktadir.
1.4.1. Beklenti Teorisinin Kér Noktalar:

Beklenti teorisiyle; kayiptan kaginma ve referans noktasi gibi kavramlar dahil
edilince karisik goriinmesine ragmen gercek hayatta karsilastigimiz durumlarla daha uyumlu

bir teori ortaya ¢ikmustir.

Kahneman beklenti teorisinde de bazi eksiklikler oldugunu belirtmistir. Bu

eksiklikleri asagida verilen 6rneklerle agiklamaktadir.

Beklenti teorisi bireyin mevcut durumunu sifir kabul ettigi varsayimindan hareketle

verilen ii¢ segenek arasindan tercihinin neden etkilendigini aragtirmistir. Beklenti teorisine
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gore ii¢ secenek incelendiginde; kazanma olasiligi hepsinde mevcut oldugundan aymi

degerde goriilmektedir.
A. Milyonda bir olastiikla 1 milyon dolar kazanma
B. %90 olasilikla 12 dolar kazanma ve %10 olastlikla hi¢bir sey kazanmama
C. %90 olastlikla 1 milyon dolar kazanma ve %10 olasilikla hi¢bir sey kazanmama

A ve B seceneginde yer alan higbir sey kazanmama referans noktasi sifirdir,
secenckler onemli degildir. C segeneginde yer alan kazanmanin olasiligini diger se¢eneklere
gore yiiksek algilandigi icin birey deneyimlemek isteyecektir. Fakat birey kayip durumunu
yasadiginda hayal kiriklig1 biiyiik olacagindan bahsetmektedir.

Beklenti teorisi hayal kirikligina olanak tanimadigi gibi pismanliga da
tanimamaktadir. Beklenti teorisi ve beklenen fayda teorisinde de ayni varsayim yer
almaktadir. Bu varsayima gore bireylerin se¢imlerini yaparken alternatiflerini ayri ayr1 ve
degeri en yiiksek olani tercih edecegini diisiiniilmektedir. Kahneman bu varsayimi iki farkli

soruda ¢éziimlemeye ¢alismistir.

Soru 1: %90 olasilikla 1 milyon dolar kazanmak veya kesin olarak 50 dolar

kazanmak

Soru 2: %90 olasilikia 1 milyon dolar kazanmak veya kesin olarak 150000 dolar

kazanmak

Birey i¢in iki durumda da kazanamamak biiyiik iiziintii yasamasina, hayal kirikligina
ugramasina neden olacaktir. ki soruda verilen parasal degerleri az bulup olasilig
degerlendirmek istedigi durumda kazanamama halinde birey, kesin 150000 dolari almadig
icin pismanlik yasayabilecegini secim Yyaparken bunu disiinerek karar vereceklerini
belirtmistir (Kahneman, 2018, s. 330-333).

Thaler 2015 yilinda yayinlanan “Misbehaving” kitabinda beklenti teorisinde yer
almayan iki farkli durumdan bahsetmistir. Beklenti teorisinde, bireylerin kaybetme
olasiliklar1 varsa risk aldiklarin1 agiklarken; Thaler, bireylerin kaybetme olasiliklar1 olsa

dahi zararlarini telafi etme imkanlar1 yoksa riskli se¢enege yonelmediklerini agiklamistir.
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Bireyin aldig: riski telafi edebilecegi sinir1 “Bagabas Noktasi1 (Break-Even Effect)” olarak
tanimlamaktadir (Thaler & Johnson, 1990, s. 657).

Thaler beklenti teorisindeki kazan¢ durumunun varligi halinde bireylerin risk alma
egiliminin azaldigi y6niindeki varsayimina ters diisen “Ev Parasi Etkisi (House Money
Effect)” bahsetmistir. Kavramsallastirdigi ev kelimesi kumarhaneyi temsil etmektedir. Birey
kumarhanede arka arkaya kazandigi durumda riske girme egiliminin arttig1, riskli kararlar
vermesinin altinda yatan sebebin ise riske attigi paranin kendisine ait olmadigini
hissettiginden kaynaklandigini belirtmektedir (Thaler & Johnson, 1990, s. 657).
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2. BOLUM

2.  DAVRANISSAL IKTISADIN KAMU POLITIKALARINA
UYGULANMASI

2.1. Diinya’da Davramissal Kamu Politikalar1 Kapsamindaki Uygulamalar

Diirtme (Nudge) kitabi 2008’de yayinlanmasindan sonra birgok iilkede davranigsal
iktisat alaninda yapilan ¢alismalarin kamu politikalarina entegre edilmesi igin birimler
olusturulmaya baslanmustir. Ik 6rneklerini gordiigiimiiz Amerika Birlesik Devletleri’ nde
“White House Behavioral and Social Sciences Team (Beyaz Saray Davranig ve Sosyal
Bilimler Takimi-2015)” ve “Behavioral Science and Policy Associoation (Davranis
Bilimleri ve Politika Dernegi)” kurulmustur. Ingiltere’de “Behavioral Insights Team
(Davranis Anlayis1 Takimi-BIT)” davranigsal iktisat alaninda yapilan c¢aligmalarin kamu

politikalarina doniistiiriillmesini amaglayan birimleri kurduklar goriilmektedir.

Ulkelerde “Davranigsal Kamu Politikalar1 Uniteleri” Basbakanlik veya Baskanlik
makamlar1 bilinyesinde kurulmustur. Bu nitelerin yaptigi c¢alismalar kii¢iikk caph
degisikliklerle gergeklestirilmektedir. Bunun en iyi 6rneklerinden biri Maliye Bakanligi’nin
gonderdigi mesajlar, mailler ve mektuplarda yazilan kesin, sert sodylemler yerine
“miikelleflerden ¢ogunun borcunu ddedigini” ya da “Ingiliz vatandaslarinn vergi deme
gorevinden kaginmayacagmi” belirten ifadeler kullanarak vergi dédeme isteginin arttigini
gozlemlemislerdir. Bu deneyi birbirine benzer nitelikte se¢ilen niifus iginden biri kontrol
grubu ii¢ii deney grubu olmak iizere gergeklestirmislerdir. Ingiltere’de bu ¢alismay1
gerceklestiren “Davranigsal I¢gérii Takimi (Behavioral Insights Team-BIT)” su an birgok

tilkeye danismanlik hizmeti vermektedir.

Davranigsal iktisat alan1 giiniimiizde ¢ok duyulan bir alan olmasina ragmen J.M.
Keynes bireylerin karar alma siireglerinde psikolojik faktorlerden etkilendiklerinden
bahsetmistir. Bu duruma da “animal spirit (hayvansal iggiidii)” ifadesini kullanarak
diirtiilerimize, i¢giidiilerimize vurgu yapmustir. BIT ve diger iilkelerde kurulan birimler bu
kavram fizerinden gelistirdikleri yontemlerle g¢aligmalar yiiriitmektedirler. Davranigsal
iktisat alaninda hiikiimetler biinyesinde olusturulan birimlerden ziyade farkli iilkelerdeki
organizasyonlar, tiniversiteler, kar amaci giitmeyen kurumlar ortak ¢alismalar yiiriitebilmek

amaciyla acik erisimli veri tabam kaynaklar1 icin olusumlar kurmaktadirlar. ilk kurulan
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davranis laboratuvar olan “Ideas42” farkli iilkelerdeki alaninda uzman olan kisilerle farkli

projeler tireterek ¢aligmaktadir. Diinyada ve lilkemizde sayilart giderek artmaktadir.

Giiniimiiz devletlerinde giindeminde yer alan birgok sorunun ¢oziimiinde davranigsal
kamu politikalar1 kullanilarak ¢6ziim tretilmeye ¢alisilmaktadir. Egitim, saglik, cevre,
enerji, sanayi, ekonomi, istihdam, finans ve bankacilik alaninda projeler yiritilmektedir.
Birgok iilke tarafindan uygulanan davranigsal kamu politikalariin yer aldigi proje drnekleri
Ekonomi Bakanligi’nin Davranigsal Kamu Politikalart ve Yeni Nesil Teknolojiler Daire
Baskanlig1 tarafindan hazirlanan “Senin Kararin Mi1?” kitabinda yer verilmistir. Diinyada

uygulanan bazi 6rnekler asagida verilmektedir.

Ingiltere’de lise bitirme smavlarindan yiiksek alan dgrencilerin kendi puanlarindan
daha diisiik olan {tniversitelere bagvurduklart gozlemlenmistir. Bagbakanlik, Egitim
Bakanlig1 ve Davranissal I¢gorii Takimi (Behavioral Insights Team- BIT) bu sorunun fazla
yasandig1 bolgede c¢alisma yiiriitmiislerdir. Bolgedeki 6grencileri kontrol ve deney grubu
olmak tizere ikiye ayirmislardir. Projede, daha 6nce ayni siireci yasamis Ve iyi liniversitelere
yerlesmis olan 6grenciler tarafindan, deney grubundaki 6grencilere, basari hikayelerini
iceren mektuplar gonderilmesi istenmistir. Bu mektuplar bazi 6grencilerin sadece evine,
bazisinin okuluna, belli bir grubun ise hem evine hem okuluna postalanmistir. Arastirmanin
sonucunda ise, hem evine hem okuluna mektup gonderilen 6grencilerin, kontrol grubu olan
ve hi¢ mektup almayan 6grencilere gore, iyi liniversitelere yerlesme oraninin %17 artmis

oldugu sonucuna ulasilmistir.

2015 yilinda, Ingiltere’de matematik ve Ingilizce kurslarma katilan 19 yas {istii
bireylerin basar1 oranlarinin arttirilmasi amaciyla kontrol ve deney gruplari olusturulmustur.
Deney grubundaki bireylere, on hafta boyunca davranigsal kavramlar kullanilarak
olusturulan kisa mesajlar gonderilmistir. Deneyin sonucunda hi¢ mesaj almayan kontrol
grubundaki ogrencilere kiyasla mesaj alan bireylerin derse katilimimin %7 arttigi, kursu
birakma oranmin ise %36 azaldigi anlasilmistir. Davranigsal G6gelerle hazirlanan kisa
mesajlarin, bireylerde motivasyonu artirdigit ve zaman yonetimi konusunda basari

sagladiklar1 gortilmiistiir.

Peru’da 6gretmenlerin ortalama bir giinde %7’si, midiirlerin %9’unun devamlilik
gostermedigi ve bu durumun performanslarini etkilediginden dolayr BIT, Peru Egitim

Bakanligi Inovasyon Laboratuvari (MineduLAB) ve Diinya Bankasi Akil, Davranis ve
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Kalkinma Birimi (eMBeD) ortakliginda olusturulan projede; 6gretmenler ve miidiirleri iki
deney grubu ve bir kontrol grubu olmak iizere ayirmislardir. ilk deney grubuna devamlilik
oranlarinin yer aldigi, ikinci deney grubuna ise devamlilik oranlarinin 6grencilerin basarilari
tizerinde olumlu etkiler olusturdugunu anlatan e-postalar gonderilmistir. Alinan sonuglar
incelendiginde; deney grubunda yer alan miidiirlerin kontrol grubunda yer alan miidiirlere
gore ise gitme oranmnin %3,7 arttigi anlagilmigtir. Fakat 6gretmenler iizerinde belirgin bir

artis elde edilememistir (Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 136).

Ingiltere’de organ bagis1 konusunda kisilerle yapilan calismalarda her 10 kisiden
9’unun organ bagisin1 desteklerken, her 3 kisiden 1 kisinin organ bagisgisi oldugunu tespit
ettiklerinden BIT tarafindan 2013 yilinda Ingiltere’nin saglik otoritesi (NHS-National
Health Service) ve ti¢ kamu kurumunun da destegiyle kapsamli bir proje uygulanmstir.
Ehliyet kaydi ve arag vergisi 6demek igin ziyaret edilen “Siiriis ve Ara¢ Lisansi Ajansi

(DVLA)”’nm internet sitesine sekiz farkli mesaj olusturularak deney yapilmistir.

1.mesaj: “NHS organ bagisci listesine kayit olun.” Ibaresi yazilarak kontrol grubuna

uygulanmustir.
2. mesaj: “Her gilin bu mesaji1 goren binlerce kisi kayit olmaya karar veriyor.”
3. mesaj: ikinci mesaj aym yazilarak insan gorseli ilave edilmis.
4. mesaj: Ikinci mesaj ayni yazilarak kurum logosu ilave edilmis.
5. mesaj: “Yeterli bagisc1 olmadig igin her giin 3 kisi 6liyor.”

6.mesaj: “Organ bagis¢ist olursaniz 9 kisiye kadar hayat verebilir ya da

tyilestirebilirsiniz.”

7.mesaj: “Bir organa ihtiyacimz olsaydi, bulabilecek miydiniz? Oyleyse digerlerine

yardim edin.”
8. mesaj: “Eger organ bagisini destekliyorsaniz, desteginizi aksiyona doniistiirtin.”

Calismanin sonucunda en fazla artis %3 ile 7. mesaj olmustur. Kontrol grubuna
uygulanan 1. mesaj1 gorenlerin %2,3’li organ bagiscist olarak kayit yaptirmislardir. Diger
mesajlarda ise %2,5-%3 arasinda organ bagiscist olduklart anlasilmistir. Bes haftalik
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yapilan arastirmanin sonucuna gore, ulasilan artis bir yil olarak hesaplandiginda yaklasik

96000 kisinin organ bagiscist oldugu ortaya ¢ikmaktadir.
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Kaynak: (Dumludag, Gokdemir, Neyse, & Ruben, 2018, s. 76)
Grafik 2.1. Organ Bagisina Izin Verme Oranlari

Organ bagis1 konusunda tilkelerin farkli uygulamalari bulunmaktadir. Bireylerin
kendilerine hazir halde sunulan segenegi degistirme egilimi olmamasindan hareket eden
politika gelistiriciler, organ bagis1 sistemine dahil edilip isterlerse sistemden ¢ikmak igin
birtakim formlar doldurmalar1 gerektigi iletildiginde, sistemden ayrilanlarin oraninin diisiik
oldugunu gozlemlemistir. Bu durumu grafik 2.1°deki iilkelerin organ bagis oranlarindan
gormek miimkiindiir. Mavi ile gosterilen {iilkelerde form doldurarak organ bagiscisi
olunurken; siyah ile gosterilen iilkelerde organ bagiscis1 olmak istemedikleri takdirde form

doldurarak ayrilabildikleri sistemler bulunmaktadir (Johnson & Goldstein, 2003).

Isveg’te, elektik tiiketim kaliplarmi degistirmeleri amaciyla yiiriitiilen anket
caligmasinin sonucunda; bireylerin parasal tesvikler yoluyla elektrik tiiketim aligkanliklarini
degistirmeleri davraniginin toplum igindeki bireyler arasinda farklilik gésterdigi sonucuna

varmiglardir.

Giiney Afrika Cumhuriyeti’ne baghh Bati Cape Hiikiimeti’nde devlet binalarinda
kullanilan elektrik tiiketiminin ortalamadan 1,5 kat fazla oldugunun anlasilmasi {izerine
Cape Town Universitesi (University of Cape Town-UCT) ve ldeas42 (2008 yilinda
Harvard’da kurulan ve kar amaci giitmeyen diinyadaki ilk davranigsal laboratuvar) ile

ortaklasa bir proje yiiriitiilmiistiir. Projede alinan sonuca gore, tim devlet binalarinda
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uygulandiginda %141k enerji tasarrufu saglamak igin harcanacak maliyetin 5 yil iginde

karsilanacag belirlenmistir.

ABD Tarim Bakanligi, tarim sektoriinde ¢alisan kiigiik 6lgekli ¢iftgilerin mikro kredi
kullanarak gereksinimlerini karsilamasi amaciyla danigma biirolar1 Kurarak, kisilere 6zel
mektuplar gondererek, ciftgilerin mikro krediye ulagsmasimi kolaylagtirmis ve tanmirligini

arttirmistir. Boylece mikro kredi kullanan ¢iftgi sayisinda %22 oraninda artig saglanmaistir.

ABD’de kamu dairelerinde kullanilan kagit israfin1 6nlemek ve maliyetleri azaltmak
amaciyla ¢alisanlara aniden beliren mesajlar yoluyla ¢ift tarafli yazdirmay:1 tesvik eden
iletiler gonderilmistir. 2009 yilinda yapilan arastirmanin sonucuna gore, kamu kurumunda
calisan 2,6 milyon kisinin giinde 30 sayfalik kagit kullanmasiyla yilda 18 milyar sayfaya
ulagmasindan dolay1; uygulanan kiigiik bir ileti ile olumlu sonuglar alinmistir. Uygulamadan

hem ekonomi anlaminda hem de ¢evre bilinci anlaminda fayda saglanmistir.

Bireylerin kazanglarin1 ve harcamalarim1 gérmelerini saglayan uygulamalarla
gereksiz harcamalardan kaginmalar1 saglanarak birikim yapmalarini 6zendiren projeler

yiirtitiilmektedir.

Cagimizda tim tlkelerin ortak giindeminde olan kiiresel 1sinma, ¢evre kirliligi,
sehirlesme oraninin artmasi, diinya niifusundaki artis ve su kaynaklarinin azalmasi
nedeniyle iilkeler, davranmigsal ogeleri kullanarak bireylerin tiikketim aliskanliklarini

degistirmek amaciyla miicadele etmektedirler.
2.2. Tiirkiye’de Davramigsal Kamu Politikalar1 Kapsamindaki Uygulamalar

Tiirkiye’de, kiiresellesen diinyada yer edinebilmek ve insan davraniglarini dikkate
alan politikalar1 gelistirebilmek amaciyla, Ekonomi Bakanligi biinyesinde “Davranigsal
Kamu Politikalar1 ve Yeni Nesil Teknolojileri Dairesi Baskanligi” adi altinda bir birim
kurulmas: fikri Eyliil 2015’te olusmustur. Tiirkiye’den Ingiltere’ye yiiksek lisans igin
gonderilen uzmanlarin caligmalart sonucunda, BIT ile yapilan goriismelerde; yapilan
caligmalar hakkinda bilgi transferini (know-how) saglamak amaglanmistir. Tiirkiye yakin
cevresinde bulunan iilkelerin bu konuda degisiklige gittiklerinden dolay1 bu siirece geg
kalmak istememistir. Bu gelismeler yasanirken ingiltere’nin Ankara Biiyiikelciligi, iKi iilke
arasindaki iligkileri gelistirmek amaciyla fon c¢agrisinda bulunmasi; Tiirkiye’nin de

“Davranigsal Kamu Politikalar1 Projesi” ile bu cagriya cevap vermesi Tirkiye’nin fiilen
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degisime adim atmasini saglamistir. Bakanlik bu projenin uygulanmasi asamasinda
Ernst&Young danigsmanlik firmasinin kamu sektorii ekibiyle g¢alismalarina baslamistir

(Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 16).

Projenin kisa zamanda sonuglarinin goriilebilmesi ve bu sonuglarin paylasilabilir
olmas1 gerekliliginden dolayr sorunun davranigsal olmasi ve kiiglik degisikliklerle miidahale
edilebilmesi gerekmekteydi. Bu siirecte birgok aksakliklar, sorunlar yasanmistir.
Merkezinde insan olan bir davranisin degisip degismedigi yoniindeki tepkiyi gézlemlemek
ayni toplumun i¢inde farkliliklar gosterirken; farkli toplumlara uygulanmasinin zorlugu

nedeniyle Tiirkiye’de konuyla ilgili ¢alismalar yapan akademisyenlerle goriisilmiistiir.

Projede, devletin firmalara vermis oldugu desteklerden yararlananlarin sayisini
artirmak amaciyla, davramigsal Ogeler igeren mailler, mesajlar yoluyla Ekonomi
Bakanligi’'ndan daha 6nce ihracata yonelik devlet destegi almayan firmalara ulasilimaya
calisilmistir. Kisa siirede alian geri doniislerde asil sorunun Bakanligin internet sitesinden
bilgi edinmede zorluk yasandigi bilgisi edinilmistir. Bu nedenle www.kolaydestek.gov.tr
sitesi kurulmus ve firmalarin edinmek istedikleri bilgilere rahatca ulasabildikleri

goriilmiistiir. (Tirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 115-116)

Ihracat Genel Miidiirliigii biinyesinde, 2 Mayis 2018 tarihinde, “Davranissal Kamu
Politikalar1 ve Yeni Nesil Teknolojiler Dairesi Baskanligi” ilk resmi birim kurulmustur.

Giiniimiizde birgok alanda yapilan projelerle ¢alismalarina devam etmektedir.

OECD iilkelerine gore; Tirkiye’de kadimlarin isgiiciine katilim oraninin erkeklere
oranla disiik olmasi ve kadin galisanlarin erkek calisanlardan daha diisiik gelir elde
etmesinde cinsiyet ayrimciliginin pay1 olup olmadiginin arastirilmasi amaglanmistir. Ayrica,
duygularmi yonetme, zor durumlarda ¢oziim odakli davranmak ve empati kurabilme gibi
sosyo-duygusal becerilerin ise alim siirecinde etkisi arastirilmistir. Deney ¢alismasi igin
Tiirkiye’nin 75 bin sirketinin yer aldigi ve 24 milyon kisinin kayitli oldugu ¢evrimici veri
tabani tercih edilmistir. Arastirma igin giinde yaklasik 30 bin pozisyonun oldugu ve emek
piyasasinin %27 sinin bulundugu Istanbul (%20) ve Ankara (%7) illeri secilmistir. Sosyo-
duygusal becerilerin is verenler tarafindan dikkat edilip edilmedigi ve cinsiyet farkliliginin

ise alim siirecinde etkisinin olup olmadig1 2017-2018 yillar1 dikkate alinarak arastirilmistir.

Is hayatma yeni baslayacak olan issizler ile kadmlarm isgiiciine katilim oranim

arttirabilmek amaciyla yiiriitiilen projede; bireylerin is arama siirecinde karsilasabilecekleri
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zorluklar1 agmalarin1 kolaylastirmak hedeflenmistir. Proje, bireylerin gayretlerini artirmak,
hedefledikleri is icin yapilmas1 gerekenleri planlamalarma yardimer olmak icin Tiirkiye s
Kurumu (ISKUR) ile baglantili vyiiriitiilmektedir. Proje uygulama alani olarak Istanbul,
Ankara, Kocaeli, Bursa ve Izmir illeri secilmistir. ISKUR iizerinden is arayanlarla mesleki
danigmanlar arasinda koprii kurulmaktadir. Bu sayede is arayanlarin mevcut egitimleriyle
uyumlu is hedeflemelerine yardimc1 olmak, 1is beklentilerini karsilayacak grup
calismalariyla gelisimleri desteklenmektedir. ISKUR’un etkinliginin ve istihdamim
arttirtlmas1 hedeflenmektedir. Sonuglarin raporlanmasi siireci halen devam etmektedir

(www.iskur.gov.tr, 2019).

Orman ve Su Isleri Bakanhig, Cumhurbagkam Recep Tayyip Erdogan’in
baskanliginda “Milletimizle Birlikte Daha Yesil Tiirkiye” adiyla yiiriitiilen projede farkli bir
yontem izlenmistir. Yapilan calismada brosiir, karacam fidan1 ve Cumhurbaskaninin
mektubu yirmi ti¢ milyon vatandasa postalanmistir. Brosiirde vatandaslar1 bilgilendirmek
amaciyla, Turkiye genelinde ve il bazinda yapilan yatirimlara yer verilmis. Ayrica
vatandasgin katiliminin saglanabilmesi amaciyla konuyla ilgili geri bildirim yapabilmeleri
icin iletisim bilgileri paylasilmistir. Vatandaslara gonderilen mektupta agaglandirma
konusunda devletin yaptig1 faaliyetler rakamlarla agiklanmistir. Boylece bireylere devletin
gosterdigi caba belirtilerek kendilerinden de ayn1 sorumluluk bilincinde olmalari
saglanmaya calisilmistir. Bu diisiinceyi vatandaslara hissettirebilmek i¢in mektupta “Zarfin
icindeki tohumlar1 toprakla bulusturarak, daha yesil bir Tirkiye’ye katkida
bulunabilirsiniz.” ifadesi kullanilmistir. Boylece vatandaslarin kendilerini 6zel hissetmeleri,
yapilan projeye katkida bulunduklarini diisiinmeleri davranigsal unsurlar kullanilarak

olusturulmaya c¢aligilmistir (Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 127).

Ulkemizde bireysel emeklilik sistemi 4632 sayili Bireysel Emeklilik Tasarruf ve
Yatirim Sistemi Kanunu ile 2001 yilinda yiiriirliige girmistir. Vatandaglarin sisteme entegre
olabilmesi ve iilkedeki toplam tasarruf oranini artirmak amaciyla 1 Ocak 2017’de Otomatik
Katilim Sistemi uygulanmaya baslanmistir. Otomatik Katilim Sistemine gore, 250 ile 1000
aras1 c¢alisan1 bulunan sirketler ve 45 yas alti memurlar otomatik olarak sisteme dahil
edilmigtir. Sisteme otomatik dahil edilen bireylere istedikleri zaman sistemden
ayrilabilecekleri ve bunun sonucunda ise c¢ok fazla kayiplarinin olmayacaginin bilgisi
verilmistir.  Bireylerin  yeni yiiriirlige giren sistemin kayip kazang durumunu

bilmediklerinden ve 6grenmek iginde ¢aba harcamak istemediklerinden dolay1 temkinli
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davrandiklar1 anlagilmigtir. Bu nedenle otomatik katilim sistemiyle bireylere giiven telkin
edilmeye calisilmistir. Bireylerin iisenge¢ olmalarindan dolay: ise sistemden c¢ogunun
c¢ikmadigr 2018 yili Nisan ayi itibariyle alinan rakamlardan goriilmektedir (7,5 milyon

kisiden 3,9 milyon kisi sistemde kalmaya devam etmistir).
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3. BOLUM
3. KARAR VERME SURECINDEKI GiZLi TUZAKLAR

3.1. Cerc¢eveleme Etkisi (Framing Effect)

Medyadan pazarlamaya pek ¢ok alanda hatta devletlerin uyguladigi baz
politikalarda dahi cergeveleme etkisinden yararlanildigi goriilmektedir. Bu etkide karar
alicilara sunulan bilgiden ziyade nasil sunuldugu Onem tasimaktadir. Literatiirde,
cergeveleme etkisinden soz edilirken kayiptan kaginma, sahiplik etkisi, statiiko etkisi gibi

birgok etkiyle beraber kullanildig1 gériilmektedir.

Marketten alinan yogurdun iizerinde %80 yagsiz yazmasi veya %20 yagli yazmasi
durumunda, bireylerin tercihlerinin %80 yagsiz yogurda yonelmesi en bilinen érneklerinden
biridir.

Bireyler karar verme siirecinde alternatifleri arasinda se¢im yaparlar. Bu segimleri
yaparken alternatiflerin nasil sunuldugu onemlidir. Bireylerin segim sirasinda, sunulus
sekillerinden etkilendikleri goriilmiistiir (Diacon & Hesseldine, 2007, s. 48). Davranissal
iktisat alaninda yapilan ¢alismalarda, ayni soru farkli sekillerde soruldugunda farkli cevaplar
verilmistir. Beklenen fayda teorisine gore; bireyler ayni soru farkli sekilde sorulmus olsa
dahi bu durumdan etkilenmeyecekleri ¢iinkii bireylerin rasyonel oldugu ve hataya
diismeyecekleri vurgulanmaktadir. Beklenti teorisine gore, bireylerin sorularin kendilerine
sagladig1 kazang ve kayiplara gore farkli tepkiler verdigini izah etmeye calismiglardir
(Shafir, Diamond, & Tversky, 1997, s. 346).

D. Kahneman ve A. Tversky’nin (1981) “sinirli rasyonalite” yi agiklamaya yonelik
yaptiklar1 ¢aligmalardan olan “Asya Hastaligi Problemi (Asian Disease Problem)” 6rnek
olarak verilebilir. Problemde Asya’ya ait olan, sebebi belli olmayan salgin bir hastaligin
Amerika’da goriilecegi varsayimindan hareket edilmektedir ve bu hastalik sebebiyle 600
kisinin Olecegi tahmin edilmektedir. Bu hastalikla miicadele edilmesi igin iki plan

sunulmaktadir.

e A plan1 uygulanirsa, 200 kisi hayatta kalacak.

¢ B plan1 uygulanirsa, 1/3 ihtimalle 600 kisi kurtarilabilecekken, 2/3 ihtimalle kimse

kurtarilamayacak.
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152 kisiye A ve B planlart soruldugunda; A planini secenler %72 iken, B planim
secenlerin %28’de kaldig1 gorilmiistiir. Bu sonuglardan hareketle A planini segenlerin
“riskten kagindigi”> ve “’kesinlik’’ ifadelerine yoneldikleri gortilmistir. B planini

secenlerin ise olumsuz ifadelerden etkilendikleri goriilmiistiir.
Ayni soru, farkli ifadelerle farkli bir gruba asagidaki sekilde soruldugunda ise:

e C plan1 uygulanirsa, 400 kisi 6lecek.

e D plani uygulanirsa, 1/3 ihtimalle kimse 6lmeyecek, 2/3 ihtimalle 600 kisi 6lecek.

Bu durumda 155 kisiden aliman cevaplarda ise, D planmm1 %78’lik ¢ogunlugun
istedigini, C planimmi %22’lik ¢ogunlugun kabul ettigi goriilmiistiir. Bu sorular iizerinden
bakildiginda bireylerin kazanglari varsa riske girmek istemedikleri, kayip s6z konusu oldugu

takdirde ise riske girmekten kaginmayan davranis sergiledikleri goriilmektedir.

Ayni sorular farkli kelimelerle soruldugunda bireylerin biitiinii algilamaktan uzak
davraniglar sergileyerek yasama ve 6liim kelimelerinden etkilendikleri goriilmiistiir. Hayatta
kalmanin pozitif etkisi ile 6lim kelimesinin negatif etkisiyle bireylerin rasyonel davranis

sergileyemedikleri goriilmiistir (Kahneman & Tversky, 1981, s. 453).

Bireylerin sahip olduklar1 tiim bilgileri kullanarak hata yapmadan, rasyonel karar
verdikleri varsayimmin Kahneman ve Tversky’nin yaptiklari ¢caligmalarla her zaman gegerli
olmadig1 anlagilmaktadir. Planlanan bir politikanin sunulus sekli kabul veya itiraz
edilmesine sebep olmaktadir. Bireylerin en basit hesaplamalarda dahi bu tuzaga diistiikleri
goriilmektedir. Ornegin enflasyon oraninm %20 oldugu bir ortamda iicretlere yapilacak %10
oranindaki bir zam kabul edilirken; enflasyonun olmadigi ortamda {cretlerin %10
distiriileceginin bilgisi kabul edilmemektedir. Oysa ki iki durumda da degisen bir seyin

olmadig1 gercegi bireyler tarafindan algilanmamaktadir (Ozen, 2019, s. 3).

3.2. Sahiplik Etkisi (Endowment Effect) ve Statiiko Etkisi (Status Quo Effect)

Bireyin bir mala sahip olmasi ya da olmamas: durumunda 0 malin degerini farkli
ifade etmesi sahiplik tuzag olarak adlandirilmaktadir. Sahiplik tuzaginin bireylerin
davraniglarin1 nasil etkiledigi konusunda yapilan arastirmada bir grup insana iki farkli
hediye verilerek gozlem yapilmistir. Ariely’nin yaptigi bu calismada grubun yarisina
bardak, diger yarisma ise Isvigre ¢ikolatasi hediye edilmistir. Bu iki hediyenin de degerleri
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birbirleriyle aynidir. Bireylere hediye edilen ¢ikolata ve bardagi birbiriyle degistirmeleri
istenmistir. Fakat grubun onda biri degisime olumlu yanit verirken kalan grup iiyeleri sahip
olduklart malin degerinin diger maldan fazla oldugunu disiindiiklerini belirterek bu
degisime yanasmamuslardir. Bireyler sahiplenme etkisiyle ellerinde bulunan mala daha fazla
deger bigtikleri goriilmiistiir. Birgok deneyden yola cikilarak bireylere ne kadar fazla

secenek sunulursa bireylerin daha kolay bu tuzaga diistiigli goriilmiistiir.

Knetsch, Thaler ve Kahneman’ 1n yaptiklar1 ¢calismaya gore; bireylerin bir seye sahip
olduklarinda, sahip olduklari varliklara diger bireylerden daha fazla deger bigtikleri
goriilmiistiir (Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1991, s. 200). Bu etkiyi arastirmak igin
tiniversitede oynanmasi planlanan magcin biletlerini kura yontemiyle dagitmislardir. Kura ile
bilet kazanan Ogrencilerle bilet kazanamayan ogrencilerin bilet i¢in bigtikleri fiyati
ogrenebilmek amaciyla; bilet kazanan 6grencilere sahip olduklar: bileti ka¢ dolara satmaya
raz1 olacaklar1 soruldugunda, ortalama satis fiyatinin 2400 dolar oldugu bilgisi edinilmistir.
Bilet kazanamayan oOgrencilere bilet igin ka¢ dolar 6deme yapmaya razi olduklari
soruldugunda ise; ortalama alis fiyatinin 175 dolar oldugu anlagilmistir. Bireylerin
halihazirda sahip olduklar1 bilet i¢in ederinden daha fazla deger bigtikleri goriilmiistiir
(Ariely, 2019, s. 145).

Sahiplik etkisini sadece maddi anlamda deger bigilen varliklarla sinirlamamak
gerekmektedir. Bireyler mezun olduklar1 okullar1 hatta tuttuklari takimin bile digerlerine

gore daha 6nemli ve degerli oldugunu hissetmektedirler (Demir, 2013, s. 88).

Konuyla ilgili yapilan baska bir deneyde; bireylere iki secenek sunulmaktadir.
Birinci segenck olarak baslangigta 10 TL veriliyor ve yaz1 tura oynanip, tahmini dogru
cikarsa 10 TL daha verilecegi belirtiliyor. Eger tahmini dogru ¢ikmazsa, baslangigta verilen
parayla oyunun sonlanacag: sdylenmektedir. Ikinci secenekte ise, baslangigta 20 TL ve yazi
tura oynanacag belirtiliyor. Dogru tahminin karsiliginda hi¢ para verilmiyor, eger tahmini
dogru degilse baslangicta verilen paranin 10 TL geri alinacagi sdylenmektedir. Oyuna
baktigimizda iki seceneginde sonucunun ayni oldugu goriilmesine ragmen, ikinci segenegin
birinci segenege gore bireylerde daha fazla iiziintii yarattig1 anlagilmistir (Demir, 2013, s.
90).

Sahip olma duygusu yasamimizda aldigimiz birgok kararimizi etkilemektedir. A.
Smith “Her erkek (ve kadin) ..... degis tokus yaparak yasar ya da bir ol¢iide tacire dondsiir,
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bizzat toplum da tam anlamiyla ticari amacgli bir toplum haline gelir.” demistir. Ciinkii

hayatimiz boyunca maddi veya manevi varliklar alir ya da satariz.

Insanin dogasinda var olan sahiplik duygusu nedeniyle bazen aklin agiklayamadig
davraniglar sergilememize neden olmaktadir. Bunlardan ilki; sahip oldugumuz seylerle
gonill bagi kurmamizdir. Satmak istedigimiz varlikla sahip oldugumuz zamanlardaki
anilarrmiz1 diisiindiigiimiizde, kurulan duygusal bag bireyi daha fazla etkilemektedir. ikinci
akildis1 tuhaflik ise; kaybetme duygusunun kazanma duygusundan daha biiyiik olmasindan
kaynaklanmaktadir. Birey kaybetmeye odaklandigi igin vazgectigi ya da sattigi seyin
karsihginda bir kazancmin olacagm gormek istememektedir. Ugiincii tuhafligimizsa;
kendimiz igin degerli olan varliga herkes tarafindan ayni degerin atfedilecegini diistiniiyor
olmamizdan kaynaklanmaktadir. Ariely, bireyin bir seye sahip olmak igin verdigi ¢aba ne
kadar fazlaysa hissettigi sahiplik duygusunu o derecede arttirdigindan bahsetmektedir.
Bununla ilgili Ariely ve M. Norton “Ikea Etkisi” terimini kullanmislardir (Norton , Mochon,
& Avriely, 2012, s. 453-460).

Farkli orneklerde rastlanilan sahiplik etkisini agik artirma sirasinda da goérmek
miimkiindiir. Sakin baslayan agik artirmalarda satis an1 yaklastikca, verilen fiyat tekliflerinin
hizinin arttigi goriilmektedir. Birey en yiiksek teklifi vererek o varlik iizerinde hayal
kurmaya basladiginda baska bir bireyin verilen teklifi yiikseltmesi sonucu o varlig
kaybetmemek i¢in planladigindan daha fazla harcama yapmay1r goze aldiklar

gozlemlenmistir.

Pazarlama ve reklamcilik sektorleri deneme tanitimlari yaparak; bireylere belli siire
trtinii incelemek i¢in kullanabilecekleri belirtilerek, sahiplik duygusunun yaratilmasina
neden olmaktadirlar. Boylece bireylerin iade etmek yerine bir siire sahibi oldugunu

diistindtigii iiriin ya da hizmeti satin aldiklar1 anlasilmistir (Ariely, 2019, s. 141-150).

Bireyler giinlik yasamlar1 sirasinda bulunduklari durumdan, yaptiklari iglerden
serzeniste bulunurlar. Rasyonel insan olarak disiiniildiginde, bireyler hayatlarini
degistirmek igin bazi ¢ikarimlarda bulunurlar. Fakat bu ¢ikarimlari genelde sézel olarak
soylemesine ragmen bu durumu degistirmek adma harekete gegmedikleri goriilmiistiir.
Bunun sebebi olarak, bireylerin sahip olduklari durumdan baska bir duruma gegmek

istememeleridir. Ciinkii bu yeni duruma ge¢mek i¢in emek vermek zorunda kalacaklardir.
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Mevcut durumlarimi korurlarsa, ¢aba gostermek zorunda kalmayacaklardir (Hammond,
Keeney, & Raiffa, 1998, s. 49).

Bireylerin kayiplarinda yasadigi tiziintii, kazandigi durumlarda yasadigi sevince gore
daha yogun hissetmektedirler. Bu nedenle bireyler kayiptan kaginma egilimi i¢indedirler.
Bireyler kayip durumunu yasamamak adina mevcut durumlarini korumaya yonelik
tercihlerde bulunmaktadirlar. Ornegin; dzel saglik sigortas1 veya bireysel emeklilik yaptiran
bireylerin bir kez yaptirdiktan sonra poligelerini her yil devam ettirdikleri hatta sirket bile
degistirebilecekken bu yonde karar vermedikleri gorilmektedir (Tiirkiye Cumhuriyeti
Ticaret Bakanligi, 2018, s. 35).

3.3. Hiperbolik indirgeme (Hyperbolic Discounting)

Geleneksel iktisata gore; bireylerin farkli zamanlar i¢in yaptiklari tercihlerinin tutarlh
oldugu varsayilmaktadir. Bireylerin zamanlar arasi tercihlerinde tutarli oldugunu Samuelson
(1937) indirgenmis fayda teorisiyle agiklamistir (Tagdemir, 2006, s. 118). Koopman (1960),
Lancaster (1963), Koopman ve digerleri (1964), Fishburn ve Rubinstein (1982) teoriye
varsayimlar ekleyerek gelistirmiglerdir (Eser & Toigonbaeva, 2011, s. 305).

Thaler (1981) indirgenmis fayda teorisinde bahsedildigi gibi bireylerin farkli
zamanlarda aldiklari kararlarin tutarli olmadigini elma 6rnegi ile agiklamistir. Bireylere t
zamaninda elde edebilecekleri 100 lirayr m1 yoksa (t+1) zamanindaki 110 lirayr tercih
edecekleri soruldugunda; hemen elde edebilecekleri t zamanindaki 100 liray1 almak
istemiglerdir. Bireylerin sabirsiz olmalarindan dolay1 (t+1) zamaninda elde edebilecekleri

faizi 6nemsemedikleri goriilmistiir (Tasdemir, 2006, s. 125).

Davranigsal iktisatta bireylerin sabirsizliklarini zamanla iligkilendirerek bazi
deneyler yapilmistir. Yapilan bu c¢aligmalarda bireylerin sabirsizliklarinin zaman uzadik¢a
azaldig1 ortaya ¢ikmaistir.

» Bugiin 1000 TL almak m: yoksa bir ay sonra 1100 TL almak mu?
= Bir yz/ sonra 1000 TL almak m: yoksa bir y:/ bir ay sonra 1100 TL almak m:?
Ik soruda bireyler sabirsiz davranarak bir ay beklemeyi goze almadiklar1 hemen

ellerine gegecek olan parayi, ikinci soruda ise bireylerin bir yil bir ay bekleyip 1100 TL’yi
tercih ettikleri goriilmiistiir. Iki soruda da bir ay beklenildiginde %10 faiz olmasina ragmen,
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ilk soruda hemen elde edebilecegi 1000 TL’n1 bir ay sonra elde edebilecegi 1100 TL’dan
daha yiiksek algilanmasindan kaynaklanmaktadir (Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi,

2018, s. 46).
3.4. Kayiptan Ka¢inma (Loss Aversion)

Beklenti teorisinde de bahsedildigi gibi yapilan deneyde deneklere bir madeni
paranin atilacagi yazi gelirse 100 TL, tura gelirse 50 TL alacaklar1 ya da ikinci tercih olarak
isterlerse hig riske girmeden 70 TL alabilecekleri belirtilmistir. Bireyler %50 olasilik olan
yazi ya da tura gelme segeneginde tura gelmesi durumunda yasadiklar1 kayip duygusunun
yazi gelmesi durumunda yasayacaklar1 sevingten biiylik olacagini diisiindiikleri igin risk
almadiklari segenege yonelmislerdir (Kahneman & Tvesky, 1979, s. 263).

Insanlarin emekli olacaklari zaman degil de birka¢ yil sonra emekli olmalari
istenildigi bir politika gelistirildiginde; bireyler tercih etmeleri icin iki segenek sunulup
tercinte bulunmalar istenilmektedir. Bireylere simdi emekli olmak isterlerse 200 TL
kayiplariin olacagimi eger birka¢ yil sonra emekli olurlarsa 200 TL kazanglar1 olacagi
bilgisi verildiginde; bireylerin kayip durumunda yasadiklar: iiziintiiniin, kazan¢ durumunda
yasadiklart hazdan biiyiik olacagmi disiindiikleri i¢in ge¢ emeklilige yatkin olduklar
belirtilmektedir (Tirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 127-128).

Kahneman ve Tversky bireylerin rasyonaliteden uzak davraniglarini agiklamak igin
yaptiklari psikoloji deneyleriyle Nobel Ekonomi Odiiliine layik goriilmiiglerdir. Thaler’ m
Diirtme (Nudge) kitabinda, bireylerin iyi kararlar almasinin kiigiik davranis degisiklikleriyle
saglanabilecegini agiklamaktadir (Thaler & Sunstein , 2017).

Tiirkiye” de bu duruma o6rnek uygulamalardan biri bireysel emeklilik sistemidir.
Bireylerin zorunlu olarak dahil edilip istedikleri zaman sistemden ¢ikabilecekleri yoniinde
secenek olusturuldugunda; bireylerin sistemden ¢ikmanin Kkendileri igin zahmetli ve

kayiplar1 olacag diistincesiyle sistemde kalma egiliminde olduklar1 gériilmektedir.
3.5. Zihinsel Muhasebe Hatas1 (Mental Accounting)

Ana akim iktisatta bireylerin rasyonel olduklar1 kabul edilmektedir. iktisadi
aktorlerin vermis olduklar1 kararlarda batik maliyetler géz ardi edilmektedir. Batik maliyet

kavrami; bireyin vermis oldugu karar sonucunda katlandig1 maliyeti ifade etmektedir. Ana
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akim iktisada gore batik maliyetler geri alinamaz oldugu i¢in bireylerin kararlarinda etkisi
olmadig: belirtilmektedir. Ornegin; satin alinan kahvenin igilmeden dokiildiigii durumda
bireyin davranisi i¢in iki farkli iddia vardir. Ana akim iktisada gore; dokiilen kahveden elde
edilecek faydanin ya da ona odenen parasal maliyetin karsilanamayacagi ve gegmiste
yasanilan bu durumun yeni kahve alma karara etkisinin olmadigini savunmaktadirlar.
Bireylerin rasyonel olmayan davraniglarinin oldugunu bilen Thaler (1980), Arkes ve Blumer
(1985) kahvesi dokiilen birey batik maliyetler nedeniyle yeni kahve almak istememektedir
(Arkes & Blumer, 1985, s. 128).

Tversky ve Kahneman’ m yaptigi calismada, bireyin iki iiriin almak istediginde,
kararlarindaki tutarsizligi agiklamak i¢in bir deneyden soz etmektedirler. Bu ¢alismadan
hareketle bireyin telefon ve kitap almak i¢in bir magazaya gittigini varsaydigimizda; telefon
icin yaptig1 arastirmanin sonucunda 2000 TL 6deme yapmayi, kitap iginse 30 TL 6deme
yapmayi ongormektedir. Magaza ¢alisan1 almak istedigimiz telefonu 15 dakika uzakliktaki
subelerinde 1990 TL oldugunu, kitabin ise 20 TL oldugunu sdylediginde nasil davranis
sergilendigi tlizerinde durulmaktadir. Yapilan arastirmada, fiyati yiiksek olan telefon igin
diger subeye gitmeyi diisinmedikleri fakat fiyati diisiik olan kitap igin gitmeyi kabul
ettikleri gézlemlenmistir. Bu durumda iki iirtindeki de indirim tutar1 10 TL olmasina ragmen
farkli karar vermesinin sebebi 2000 TL iginde 10 TL’ nin kiigiik; 30 TL olan kitap igin 10
TL’ nin biyiik goziikmesi ile ilgilidir. Sonugta iki tiriinde de indirim tutar1 ayni iken bireyin
bunu farkl algilamasidir (Kahneman & Tversky, 1984, s. 347).

3.6. Cipalama Tuzag1 (Anchoring)

Bireylerin bir konu hakkinda tahminde bulunmasi gerektiginde o konuyla ilgili daha
once duydugu veya gordigii rakamlarin etkisinde kaldigi goriilmektedir. Etkisi altinda
kalman rakamin dogrulugu konusunda bir fikri olmasa da kararimizin o rakamlardan

sekillendigi anlagilmistir.

Tiiketicilerin satin alma kararlar1 olmasa dahi yasamlar1 boyunca bir¢ok fiyatla
karsilagsmaktadirlar. Bireyler fiyati konusunda bilgi sahibi olmadiklar1 veya yeni
karsilastiklar {irtintin fiyatini1 tahmin ederken daha dnce duydugu fiyatla bag kurmaktadirlar.
Bu duruma benzer birgok Ornek ile karsilagsmaktayiz. Bazen bir markette bazen de
internetteki aligveris sitelerinde gordiigiimiiz bir trtinle ilgili fiyat, benzer triinler i¢in ¢ipa

gorevi gormektedir.

34



Ariely, yaptigi caligmada bireylerin yeni bir sehre tasindiklari zaman onceki
bulunduklar1 sehrin fiyatlariyla kiralik ev aradiklarmi tespit etmistir. Onceki yasadiklari
sehirdeki ev kirasi yeni tasindiklar1 sehre gore daha ucuz oldugu igin ilk fiyat ¢ipas1 olarak
ucuz olan ev kirasim1 kabul ettikleri sonucuna varmustir. Hatta bireylerin harcama
kalemlerinde de aymi sekilde davrandiklari gozlemlenmistir. Sonug olarak bireyler eski
yasadig1 sehrin fiyatlarina alisirlar ve yeni gittikleri sehirde bu aligkanligimi degistirmek
istememektedirler. Cipa gorevi goren bu fiyatlar zaman i¢inde yeni tasinilan sehirdeki
fiyatlara yaklasmaktadir (Ariely, 2019, s. 53-54).

Bireylerin bilmedikleri bir durum hakkinda 6ngoriide bulunduklari anlagilmistir.
Tahminler bireylerin o6nceki deneyimlerinden ¢ikardiklar1 Ongoriileridir. Bireyler bu
tahminleri higbir baglantis1 olmayan durumlardan da etkilenmektedir (Kahneman, 2018, s.
140-149).

Kahneman ve Tversky iki grup 6grenciye uyguladiklari bir testte, 1°den 8’e kadar
olan rakamlarin yazdigi kagit gosterilerek, 5 saniyede carpmalari istenmislerdir. Diger gruba
ise; 8’den 1’e kadar rakamlarin yazili oldugu kagit gosterilerek, ¢arpmalari istenmistir. iki
grubun verdigi cevaplar karsilastirildiginda; birinci grubun verdigi cevaplarin ortalamasi
512 iken, ikinci grubun verdigi cevaplarin ortalamasi ise 2250 oldugu belirlenmistir. Bu
sayilarin carpimi ise 40320°dir. Ilk grup 6grenciler seri kiigiik rakamlarla basladigindan
tahminlerinin kiiciik oldugu, diger grubun ise serinin biiyikk rakamlarla baslamasindan

etkilendikleri gortilmiistiir (Kahneman, 2018, s. 497).

Ariely, 2008 yilindaki ¢alismasinda Starbucks’tan ve markasi olmayan bir kahve
diikkkanindan kahve satin alan birey ile yapilan deneyden bahsetmektedir. Bireyin isyerinin
yakiminda bu iki kahve diikkanin oldugu ve bireyin Starbucks’in kalabalik olmasindan
dolay1r markasi olmayan kahveciden kahve satin aldigin1 hatta bu aligverisin birka¢ kez
devam ettiginden bahsetmistir. Markas1 olmayan kahvecide kahvenin fiyati Starbucks’a
gore daha ucuzdur. Birey kahvesini isyerinde igerse bedava bile i¢cebilmektedir. Fakat birey
Starbucks’a gittiginde kahvenin fiyatinin pahali oldugunu bilse de ¢esitliligin fazla olmasini,
her yerde subesinin oldugunu, isyerine yakin oldugu gibi sebeplerle rasyonel olmayan
davranisa dogru yoneldiginden bahsetmektedir. Bireyin ilk fiyat ¢ipasi markasi olmayan
kahvecideki kahvenin fiyatidir. Fakat birey zamanla bu fiyat ¢ipasini yiikseltmistir. Sebep
olarak da kahve gesitliligini, sube sayisinin fazla olmasini, kalitesini ve bardak boyutlari

gibi faktorleri one siirdiiklerini soylemektedir. Bireyin fiyat ¢ipasini artirmasiin nedeni,
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siirii_ hareketi olarak degerlendirilmektedir. Orneklerden anlasilacagi gibi bireylerin kendi
iradeleriyle mal ve hizmetlerin fiyatlarim1 belirlemede ¢ok etkili olmadiklarini
anlasilmaktadir (Ariely, 2019, s. 59-66).

Klasik iktisat agisindan baktigimizda; bir iriiniin piyasa fiyatinin olusabilmesi igin
arzin satin alma giiciiyle desteklenmis satin alma isteginin dengeye geldigi durumda
olusacagidir. Arz ve talebin piyasada bulustugu noktada piyasa fiyati olusmaktadir. Talep
kismina baktigimizda tiiketicilerin 6demeye hazir oldugu fiyatin, Klasiklerin séyleminden
farkli olarak degisebilecegidir. Tiiketiciler kendi tercihleriyle farkli bir tirtin deneyimlemek
istediklerinde ya da farkli tercihlerde bulunduklari durumlarda piyasa fiyatindan farkli
fiyatlar 6deyebilmektedirler. Arz boyutundan bakilirsa; ftreticiler yaptiklari tanitim,
promosyonlarla tirtiniin satis fiyatin1 piyasaya ilan ederler. Tiiketici de bu fiyat1 ¢ipa olarak
kullanir. Bu durumda tiiketicinin 6demeye istekli oldugu fiyat arz tarafindan beyan edilen

piyasa fiyatina gore sekillenir.
3.7. Siirii Psikolojisi (Bandwagon Effect)

Gergek hayatta bilmedigimiz bir yer hakkinda kendimizce ¢ikarimlarda bulunur ve
bu dogrultuda karar aliriz. Bunun en iyi orneklerinden biri, magazanin igi kalabaliksa 0
magazanin digerlerine gore iyi oldugunu diisiincesine kapiliriz ya da hi¢ bilmedigimiz bir
lokantanin iginde oturan yemek siparis eden kisileri gordiigiimiizde lokanta hakkindaki
diistincelerimiz olumlu sekil alir. Tam tersine; magazanin ya da lokantanin iginde kimse
yoksa kapida, kasada bekleyen insanlar gérmezsek fikirlerimiz olumsuz yonde olusacaktir.
Aslinda bu davranisimizla karar1 kendimiz vermis gibi goriiniiyor olsak da diger insanlarin
diisiincesinden etkilendigimiz ortadadir. Konuyla ilgili bilgimiz olmasa bile &nceden
edindigimiz bilgiyle, c¢evreden etkilenerek siirii davranisi sergilemekte oldugumuz

goriilmektedir.

1955 yilinda 50 denegin katilmiyla gergeklestirilen deneyde; tiim denekler ayni
ortamda iken 37 denegin en az bir kez topluluga uyarak yanlis olan segenegi sectikleri
goriilmistiir. Ancak diger katilimcilardan ayr1 bir oda da sorulara tek baslarina cevap
verdiklerinde yanlis olan segenegi tercih etme olasiliklar1 %1°den az oldugu anlagilmistir
(Asch, 1956).
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3.8. Hazirda Bulunan Seceneklere Yatkinhk (Default Effect)

Insanlarin yaptig1 ¢ogu eylemlerinde kendilerine sunulan secenekleri degistirmemek
yoniinde yatkin olduklar1 anlasilmistir. Bu se¢imler Kimi zaman basit eylemlerimizde ortaya
ciksa da kimi zaman yatirim-tasarruf kararimizi etkileyebilecek derecede 6nemli eylemlerde

ortaya ¢ikmaktadir.

Bireylerin cep telefonu satin aldiklarinda i¢inde sunulan uygulamalarini degistirmek
yerine ayn1 sekilde kullanmasi en basit 6rneklerindendir. Satin alinan spor salonu tiyelikleri,
dijital platformdan alinan sinema paketleri gibi {iriin veya hizmetleri ¢ok az kullanip daha
sonra sistemden ayrilmak ya da degistirmek igin ¢aba gostermek gerektiginden mevcut

durumun korundugu gézlemlenmistir.

Kamu politikas1 kapsaminda uygulamalar1 iilkemizde de mevcuttur. Ulkemizde
bireysel emeklilik sistemi belli sartlar altinda ¢alisan sirketlerde zorunlu katilim esasina
dayanmaktadir. Fakat bireylere sistemden ¢ikmanin veya degisiklik yapmanin bilgisinin
verilmis olmasina ragmen bireylerin belli zaman gegirdikten sonra sistemde kalmaya devam
ettikleri goriilmustiir. Bireyler sistemden ¢ikma ya da degisiklik yapmak zahmetli bir is

olarak gormektedirler.

Otomatik organ bagisgisi olundugu {ilkelerde vatandaslarin hazir bulunan
seceneklerde kaldiklari goriilmistiir. Bireylere sistemden ayrilmak istedikleri durumda
yapmalart gereken islem anlatilmis olmasina ragmen bireylerin ¢aba gostererek sistemden

¢ikma egiliminde olmadiklar1 anlasilmistir.
3.9. Yemleme Etkisi (Decoy Effect)

Pazarlama alaninda uygulamalarma sik¢a rastladigimiz etkilerden biridir.
Cogunlukla tiiketiciye iki segenegin yanma yaniltmak amacli igiincii bir tercih hakki
sunularak yapilmaktadir. Bu igiincii segenek ilk iki segenekten daha kotii bir segenek

olusturularak bireylerin istenilen segenege yonelmeleri hedeflenmektedir.

Tiiketiciye li¢ farkli mp3 player sunan bir sirket ilk teklif olarak kapasitesi 30
gigabayt (GB) i¢in 400 dolar, ikinci teklif olarak 20 GB i¢in 300 dolar ve son teklif igin 25
GB’a 450 dolar fiyat bigtikleri durumunda tiiketicilerin tigtincii teklifi goriince birinci teklife

yoneldikleri goriilmistiir. Burada tgiinci teklif tiiketiciyi yemlemek igin olusturulan
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secenek olarak kullanilmigtir. Bireylerin 25 GB igin 450 dolar 6demek yerine 30 GB igin

400 dolar 6demeyi daha mantikli bulduklar1 gézlemlenmistir.

Pazarlama tizerine inceleme yapildiginda; giinliik hayatimizda bu tiir 6rneklere sik¢a
rastlamak miimkiindiir. En basit 6érneklerden biri de sinemalarda patlamis misir veya hazir
gida sunan firmalarin i¢ecek ya da yemek i¢in bize sunduklar: alternatiflerde goriillmektedir.
Kiigiik boy 3 lira, orta boy 6,5 lira ve biiylik boy i¢in 7 lira olarak hazirladiklar1 fiyat
politikasinda bireylerin 7 lira olan segenekte karar vermelerini saglamaya yonelik yapildigi

gorilmektedir (Tiirkiye Cumhuriyeti Ticaret Bakanligi, 2018, s. 37).

Ekonomist’in bir dergide verdigi ilanda sadece internet aboneligi alinirsa 59 dolar ilk
secenek olarak sunulurken; ikinci segenek olarak sadece dergi aboneligi alinirsa 125 dolar
oldugu, t¢iincii segenek olarak da hem dergi hem internet aboneligi tercih edilirse 125
dolara alinabileceginden bahsedilmektedir. Dergi ve internet aboneligi fiyatlar1 hakkinda
bilgimiz olmasa dahi ti¢iincii se¢enck daha mantikli gériinecektir. Bu ilanin hazirlanmasinda
pazarlama ekibinin ikinci segenegi koymasimin nedeni kisilerin ti¢lincii secenegi daha
mantikli bulmalarini istemeleridir. Ariely, kisilerin bir triiniin fiyati hakkinda bir bilgisi
olmasa da izafi olarak deger belirleyerek tercihte bulunduklarindan bahsetmektedir. Ariely,
aym segenekleri MIT Sloan Isletme Okulundaki 100 6grenciye sorarak tercihte
bulunmalarini istemistir. Yapilan anket sonucunda ise birinci secenegi segen 16 Ggrenci,

tiglincii segenegi segen 84 6grenci iken; ikinci segenegi segen 6grenci olmamustir.

Ayni ilanin ikinci segenegi kaldirilarak 100 6grenciye soruldugunda ise; birinci
secenckte yer alan internet aboneligi 59 dolar olan secenegin 68 ogrenci tarafindan
secilirken; ikinci segenek i¢in 125 dolar olan hem internet hem dergi aboneligi igin 32
ogrencinin tercihte bulundugu gorillmistiir. Sirketlerin pazarlama bolimleri tiiketicilerin
tiglincii secenegi se¢melerini istemelerinden dolay1 ikinci segenekte tuzaga diisecekleri bir

secenek olusturmuslardir.

Bu tuzaklara 6rnek olarak seyahat acentesinin Roma ve Paris igin her sey dahil iki
tatil plan1 sundugunda bireylerin bu iki tercih hakkinda karar vermesi zor olmaktadir. Fakat
seyahat acentesi bu iki teklifin yaninda ti¢lincii bir teklif olarak kahvaltida igilen kahvenin
ticretli oldugu Paris se¢enegini de sundugunda; bireyler artik iki segenekte yer alan Paris’ten

vazgecip Roma segenegine yoneldiklerinden bahsedilmektedir.
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Bir pazarlama hilesiyle bireylerin nasil tuzaklara diiserek mantikli olmayan
davraniglar sergiledigini gosteren bir diger 6rnekte ise Williams-Sonoma ilk kez ekmek
kizartma makinasi {iretip piyasaya siirdiiklerinde Kimsenin ilgisini ¢gekmemistir. Bireylerin
bu {irliniin ne ise yaracagmi, gercekten ihtiyag olup olmadigimi diisiindiikleri hatta onu
almak yerine kahve makinasi almayi tercih etmenin daha mantikli oldugu yoniinde karar
verdikleri goriilmiistiir. Satiglarin  olmamasindan dolayr firetici, pazarlama sirketiyle
anlasmustir. Pazarlama sirketi yaptig1 arastirma sonucunda, treticiye irettiklerinden daha
biiyiik ve daha yiiksek fiyattan ekmek kizartma makinasi iiretmelerini istemistir. Yan yana
duran iki secenek oldugunda, bireylerin kendilerini tercih yapmak zorunda hissettiklerinden
pahali olan1 almak yerine fiyat1 daha uygun olan ekmek kizartma makinasini satin aldiklari
goriilmistiir. Ciinkii bireyler tek segenek sunuldugunda ve bu iiriin hakkinda bilgisi de
yoksa tercihte bulunmamakta fakat iki secenek sunuldugunda, tiriin hakkinda bilgisi olmasa,
hatta ihtiyac1 olup olmadigi konusunda fikri olmasa bile fiyat1 diisiik olan triint tercih
etmektedir (Ariely, 2019, s. 35-45).

3.10. Son Tarih Belirleme Etkisi (Setting Deadline) Erteleme ve Oz kontrol

Bireylerin zaaflarinin oldugunun ve bu durumun farkinda olduklarinda 6z kontrol ile
kendilerine yol ¢izdiklerinin, farkinda olmayanlarin ise yapacaklar1 herhangi bir eylemi
erteleyerek basarisiz olduklarin1 ortaya koymak igin ¢alisma yapan Ariely, ti¢ farkli sinifta

deneysel bir arastirma yapmustir.

Bu aragtirmaya gore; ilk sinifa on iki haftalik yariyil siiresine kadar ii¢ 6dev
yapmalarmi istemistir. Ogrencilerin ddevlerini dénem sonundan once teslim etmek
kosuluyla teslim tarihlerini kendilerinin belirlemelerini istemistir. Ogrencilere teslim
tarihlerini belirledikten sonra degistiremeyecekleri ve kendilerinin belirledigi teslim
tarihinden gec¢ vermeleri durumunda ge¢ kalinan her giin i¢in notlarindan %1 azaltilacagini

bilgisi verilmistir.

Ikinci smifa ise; bu {ic ddevi donem sonuna kadar diledikleri tarinte teslim
edebilecekleri belirtilmistir. Ogrencilerden herhangi bir tarih vermeleri istenmemis,

tamamen serbest birakilmustir.

Deney grubunun sonuncusu olan tigiincii sinifa ise; ii¢ 6dev igin dordiincii, sekizinci
ve on ikinci hafta olmak iizere teslim tarihleri belirtilmistir. Ogrencilerin tarih

belirlemelerine izin verilmemistir.
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Donem sonu geldiginde deney grubu olan bu {i¢ smifin basart notlari
karsilastirildiginda; teslim tarihinin belirlenmesinin 6grencilere birakilmadig tigiincii sinifin
en iyi notlar1 aldig1 goriilmiistiir. Ug¢ ddev igin teslim tarihinin dordiincii, sekizinci ve on

ikinci hafta olarak belirlenmesinin 6grencilerin basar1 diizeyini artirdigi anlagilmustir.

En diisiik basar1 diizeyinin ise, ii¢ 6dev i¢in teslim tarihinin donem sonu son dersin
yapildig: tarihe kadar istedikleri zaman verebilecekleri belirtilen siifin 6grencilerine ait
oldugu anlasilmistir. Teslim tarihi konusunda en esnek davranilan sinifin en kotii sonuglari
aldiklar1 ve buna neden olan durumun ise kendilerine verilen 6devi erteleyerek donem sonu

ti¢ 6devi de ayn1 zaman diliminde yapmaya calistiklarindan kaynaklandig: belirtilmektedir.

Bireyler bir isin yapilmasi konusunda kesin bir tarih olmadigi durumda ertelemeye
egilimlidirler. Bu zaaflarmin farkinda olan bireyler ise yapilacak isi belirli zaman
dilimlerine bolerek kontrol mekanizmasi kurarak isin zamaninda yapilmasini sagladiklari
goriilmistiir. Tamamen esnek birakilan ikinci smiftaki bireylerin ise erteleme sorunu
sebebiyle basarisiz olduklar1 ve bu zaaflarinin farkinda olmadiklari anlasilmistir (Ariely,
2019, s. 130).

Thaler ise, bireyler maaslarini1 aldiklar1 zaman tasarruf yapmayi planladiklarini ifade
etmelerine ragmen maaglarini aldiklarinda farkli davranis sergilediklerini ve bu
davraniglarinin rasyonellikle izah edilemeyecegini vurgulamaktadir. Bu nedenle Richard
Thaler “Diirtme (Nudge)” kitabinda bireylerin 6zkontrol sorununun ¢odziimii igin tesvik

sistemleriyle gelistirilmesi gerekliligini belirtmektedir (Thaler & Sunstein , 2017).
3.11. Batik Maliyet Tuzag

Kahneman ve Tversky (1984) bireylerin rasyonel davranmaktan alikoyan
tuzaklardan biri olan batik maliyet tuzag: ile ilgili yaptigi calismada bireylere iki soru

yoneltilerek tercih yapmalari istenmistir.

Ik olarak bireylerin sinema izlemek igin kisi basma 10 dolar 6deme yaptiklarini ve
salona girdiklerinde biletlerini kaybettiklerinin farkina vardiklarini diistinmelerini istemistir.
Bireylere tekrar biletin ¢ikarilamayacag: fakat izlemek istiyorlarsa tekrar bilet satin almalar
gerektigi bilgisi verilmistir. Bu soru 200 kisiye yoneltilmistir ve alinan sonuglara
bakildiginda 92 (%46) kisi tekrar bilet alip izlemeyi tercih ederken, 108 (%56) kisi ise bu
teklifi kabul etmemistir.
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Ikinci soru olarak ise; bireylerin bilet gisesine kadar gittiklerini bu esnada 10 dolar
kaybettiklerinin farkina vardiklarini diisiinmeleri istenmistir ve bireylere bilet alip sinema
filmini izleyip izlemeyecekleri sorulmustur. Bu soruyu 183 kisiye sorduklarinda aldiklari
cevaplar ise; %12’lik cevap bilet almam olurken, %88’lik cevap ise oraya kadar gitmisken
bilet alir izlerim olmustur. Buradaki ¢ogunlugu olusturan %88’lik katilimcilarin kaybolan
parayla bilet alma arasinda iliski kuramamiglardir (Kahneman & Tversky, 1984, s. 347-
348).

Birinci soruda bireyler batik maliyet tuzagina diismiislerdir. Bileti kaybetmek oyuna
gitme yoniindeki tavirlarin1 degistirmistir. Bileti kaybedince oyunu daha maliyetli
bulduklarindan gitmek istememislerdir. Ikinci soruda kaybedilen para miktar1 ayn: olsa da
tiyatro ile iliski kurmamislardir. Sonugta bireyler rasyonel olsaydi 10 dolarin degerinin iki
durum iginde degismemesi gerekirdi. Ancak ilk sorudaki kaybi batik maliyet olarak

algiladiklar1 anlagilmistir.

Yatirnmcilar agisindan bakildiginda ise yapmis oldugu yatirimin karli olmadigini
bildikleri halde batik maliyet tuzagina diiserek yatirim yapmaya devam etmeleridir. Bireyler
veya firmalarin karli olmadigi halde yatirim yapmalarinin nedeni ise; hatalarin1 kabul etmek
istememeleri, basarisizligin duyulmamasi, elestiri duymamak ve kendilerini psikolojik
olarak koétii hissetmemek igin devam etmeleridir (Hammond, Keeney, & Raiffa, 1998, s.
49).

3.12. Bedavanin Giicu

Ariely, 2007 yilinda karsilastig1 bir ilanda yeni DVD oynaticist alan kisiye yedi tane
DVD filmin bedavaya verildigini belirten bir reklamla karsilagsmistir. Teknoloji agisindan
bakildiginda rekabetin ¢ok hizli oldugu bir iiriin i¢in rasyonel birey biraz beklediginde o
tirliniin fiyatinin diisecegini bilmektedir. Bireyin ihtiyaci olmasa dahi satin alma davranigina
yonelten bedava verilen iirtinlerdir. Bedava olan tiriiniin maliyetini ya da gergekten ihtiyag
olup olmadiginin sorgulanmasi akilc1 davranistir fakat birey bedava yazisini gordiigiinde
akilct davranistan uzaklasarak iiriinii satin alma eylemi icine girdiginden bahsetmektedir
(Ariely, 2019, s. 76).

Aligveris merkezlerinde karsilastigimiz hediye ¢eki uygulamasi da o6rnek olarak
verilebilir. 10 dolar degerindeki hediye ¢ekini bedava almak ile 20 dolar degerindeki hediye

cekini 7 dolara elde etmek arasinda se¢cim yapmalari istendiginde; bireyler bedava verilen
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10 dolar hediye ¢ekine yonlenmeleri rasyonel bir davranis degildir. Ciinkii 20 dolar olan
hediye ¢ekinde bireyin kazanci 13 dolar olurken; digerinde 10 dolar oldugu igin bireyin 13
dolar kazanci olan segenegi segmesi mantiklidir. Ariely’nin deneyinde ise verilen hediye
¢eklerinin bedeli 1 dolar arttirildigi durumda bireylerin 20 dolar olan segenege yoneldikleri

gorilmistir.

Benzer durumdaki ornekte; kitap alinan aligveris sitelerinde belli bir tutarin
tizerindeki aligverislerde kargonun bedava olmasi; bireyin kargoyu bedava getirebilmek i¢in

daha fazla alisveris yaparak bedavanin cazibesinden etkilendikleri ortaya ¢ikmustir.

Bazen hi¢ bedel 6demeden siraya girerek ya da bir form doldurarak sahip oldugumuz
iriin bedava oldugu i¢in mutlu oluruz. Aslinda bedava olarak diisiindiigiimiiz mal veya
hizmetin bir bedeli vardir. Bu bedel ise zamanimizdir. Miizenin bedava oldugu giin
kalabalik olacagini, girmek ic¢in uzun zaman harcamak gerekecegini hatta istedildigi gibi
eserleri goriilemeyecginin  bilinmesine ragmen bu hataya c¢ogu kisinin distiigi
bilinmektedir.

Sosyal politika olarak kullanildiginda ¢ok biiyiik bir giictiir. Devletlerin daha biiyiik
harcamalar yapmamasi igin bireyler i¢in belli maliyetleri olan durumlar1 bedava yapmasi
olduk¢a mantiklidir. Ornegin; Kanser taramasi i¢in gerekli olan tahlillerin bedava yapilmasi
ve erken tanmnin 6nemi vurgulandiginda ileri de dogabilecek hastaliklarda harcanacak

tutarin daha az olmasi saglanacaktir.
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4. BOLUM
4. GIZLI TUZAKLAR UZERINE BiR INCELEME

4.1. Arastirmanin Amaci

Bu c¢alismanin amaci, bireylerin sinirli rasyonel davranig sergilemesine neden olan
gizli tuzaklari belirlemek ve katilimcilarin demografik 6zellikleri ile gizli tuzaklara diisme
egilimleri arasindaki iliskileri analiz etmektir. Bu tuzaklardan olan yemleme, sahiplik,
¢ipalama, zihinsel muhasebe ve hiperbolik indirgeme yapilan anket g¢alismasiyla analiz

edilmektedir.
4.2. Arastirmanin Yontemi

Arastirmanin hedef Kitlesini Pamukkale Universitesi lktisadi ve Idari Bilimler

Fakiiltesi (I.1.B.F) ne kayitli 8200 6grenci olusturmaktadir.

Calismada basit rasgele 6rnekleme yontemi kullanilarak 6rneklem O6l¢iimii n=385
kisi olarak belirlenmistir. Orneklem 6l¢iimiiniin belirlenmesinde kullanilan formiil esitlik
4.1°de goriilmektedir. Anketler incelendiginde, ankete katilan 4 kisinin eksik cevap verdigi
anlasilmistir. Bu nedenle, 381 kisinin cevaplar1 analize dahil edilmistir. Anket formunda
katilimcilarin  demografik bilgilerine ve smirli rasyonel davraniglara neden olan gizli
tuzaklara iliskin ¢oktan se¢meli ve ag¢ik uglu sorular yer almaktadir. Anket, 13 tanesi
demografik 6zelliklere iliskin olmak {izere toplam 33 sorudan olugsmaktadir. Gizli tuzaklarla
ilgili olarak ise 20 soru yer almaktadir. Bunlar, yemleme, sahiplik, ¢ipalama, zihinsel
muhasebe ve hiperbolik indirgeme gizli tuzaklarina iliskindir. Anket sorulari, Pamukkale
Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi’nde 6grenim gdérmekte olan 385 6grenciye

yiiz ylize goriisme teknigi kullanilarak sorulmus ve veriler toplanmistir.

Elde edilen veriler IBM SPSS 21 paket programi kullanilarak degerlendirilmistir.
Anket sorularinin analizinde oncelikle, demografik degiskenlere iligkin tanimlayici
istatistikler hesaplanmis ve sunulmustur. Gizli tuzaklar ile ilgili sorularin demografik
degiskenlerle iliskisinin belirlenmesi asamasinda ki-kare analizleri kullanilmistir.

_ NxPxQ+Z?> _ 8200% (0.5)(0.5)+1.962
T (N-1)d?  (8200-1)(0.05)2

~ 385 (4.1)
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Burada,
n = orneklem biiylikligi
N=Kitledeki birim sayis1

Zyia = 0.05icinz tablo degeri (o= 0.05, 0.01, 0.001 i¢in 1.96, 2.58 ve 3.28
degerleri)

d = Hosgoru Miktar: (0.05)

P: Kitledeki X’in gozlenme orant,

Q =(1-P): Kitledeki X’in gbézlenmeme orant

(Maksimum 6neklem biiyiikliigii i¢in p=0=0.5 olarak alinmustir.)
4.3. Arastirmanin Sonuglari
4.3.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Bu c¢alismada, Pamukkale Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi’nde
ogrenim gormekte olan 385 Ogrenciyle yiiz yiize yapilan anket sonuglarindan elde edilen
veriler analiz edilmistir. Anket sonuglar1 incelendiginde, 4 kisinin sorulara eksik cevap

verdigi belirlenmis ve 381 kisinin cevaplari degerlendirilmistir.

Cinsiyet Dagihim

%572

Kadin W Erkek

Grafik 4.1. Cinsiyete iliskin Frekans Dagilim
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Anket calismasina katilan 381 kisinin 218’1 kadin (%57,2), 163’1

katilimcilardan olusmaktadir (Grafik 4.1.).

Tablo 4.1. Béliimlere Iliskin Frekans Dagilimi

erkek (%42,8)

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
Calisma Ekonomisi ve Endiistri iliskileri 30 7,9
Ekonometri 15 3,9
iktisat 76 19,9
Iktisat (Ingilizce) 35 9,2
Bliimler 1sletme ' 73 19,2
Isletme (Ingilizce) 14 3,7
Maliye 32 8,4
Siyaset Bilimi ve Kamu Y 6netimi 49 13,9
Uluslararas1 Ticaret ve Finans 27 7,1
Yonetim Bilisim Sistemleri 30 7.9

Kayitli olduklar1 béliimler agisindan incelendiginde; iktisat (%19,9) ve Ingilizce

Iktisat (%9,2) boliimlerindeki Ogrencilerin toplami %29,1°lik pay ile diger boliimlerde

kayitli olan 6grencilere gore daha fazla paya sahiptir. isletme (%19,2) ve ingilizce Isletme

(%3,7) boliimlerine kayith 6grenciler %22,9’luk orana sahiptir. Calisma Ekonomisi ve

Endiistri Iliskileri boliimiine kayith %7,9 , Maliye béliimiine kayith %8,4 , Siyaset Bilimi ve

Kamu Yonetimi boliimiine kayith %13,9 , Uluslararasi Ticaret ve Finans boliimiine kayith

%7,1 6grencinin ankete cevap sorularini yanitladigi hesaplanmigtir. Ankete katilim en az

pay ile Ekonometri boliimiine kayitli (%3,9) 6grencilerden olugsmaktadir (Tablo 4.1).

Egitim Durumu

%792

Lisans mYikssk Lisans W Doktora

Grafik 4.2. Egitim Durumuna Iliskin Frekans Dagilin
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Ankete katilan katilimeilarin egitim durumu incelendiginde, %79,3” iintin (302 kisi)
lisans, %15’inin (57 kisi) yiiksek lisans, %5,8’inin (22 kisi) ise doktora diizeyinde oldugu
goriilmektedir (Grafik 4.2.).

Gelir

Gelir 500 TL-1000 TL mGelir 1001 TL-1500 TL mGelir 1501 TL-2000 TL mGelir 2000 TL ve iizeri

Grafik 4.3. Gelir Durumuna iliskin Frekans Dagilim

Gelir durumlari incelendiginde ise; %48,6’smin (185 kisi) 500 TL-1000 TL arasinda,
%21’nin (80 kisi) 1000 TL-1500 TL arasinda, %8,7’sinin (33 kisi) 1501 TL-2000 TL
arasinda, %21,8’inin (83 kisi) 2001 TL iizerinde oldugu goriilmektedir. Grafik 4.3. alinan
aylik gelir ortalamasinin 1268,37 TL olarak hesaplanmistir (Grafik 4.3.).
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Grafik 4.4. Yas Dagilimina iliskin Frekans Dagilimi
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Ankette yas bilgisine ait soru acik uglu sekilde sorulmustur. Anket sonuglari
degerlendirildiginde; minimum 18 yas ile maksimum 42 yas arasinda olan katilimcilarin
katilim gosterdigi anlagilmaktadir. Katilimeilarin %75,4°1 20 yas ile 25 yas araliginda (287
kisi) oldugu hesaplanmistir (Grafik 4.4.).

Tablo 4.2. Anne Egitim Durumuna iliskin Frekans Dagilim1

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
Okuryazar Degil 12 3,1
Ilkokul 183 48,0
Ortaokul 85 22,3
Anne Egitim Durumu | Lise 67 17,6
Lisans 28 7,3
Yiiksek Lisans 5 1,3
Doktora 1 0,3

Ankette bilgisi istenilen bir diger soru ise; katilimcilarin ailelerinin egitim durumuna
iliskindir. Anne egitim durumu incelendiginde; ilkokul mezunu olan 183 kisi (%48),
ortaokul mezunu olan 85 kisi (%22,3), lise mezunu olan 67 kisi (%17,6), lisans mezunu 28
kisi (%7,3), yiiksek lisans mezunu 5 kisi (%1,3), doktora mezunu olan 1 kisi (%0,3) ve
okuryazar olmayan ise 12 kisi (%3,1) oldugu belirlenmistir (Tablo 4.2.).

Tablo 4.3. Baba Egitim Durumuna iliskin Frekans Dagilinm

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
Okuryazar Degil 2 0,5
Tlkokul 142 37,3
Ortaokul 67 17,6
Baba Egitim Durumu | Lise 105 27,6
Lisans 62 16,3
Yiiksek Lisans 2 0,5
Doktora 1 0,3

Katilimeilarin babasinin egitim durumu incelendiginde; en fazla payin ilkokul
mezunu 142 kisi (%37,3) ve en az paym ise doktora mezunu olan 1 kisi (%0,3) oldugu
goriilmektedir. Lise mezunu 105 kisi (%27,6), ortaokul mezunu 67 kisi (%17,6), lisans
mezunu 62 kisi (%16,3) oldugu; okuryazar olmayan 2 kisi (%0,5) ve yiiksek lisans mezunu
olan 2 kisi (%0,5) belirlenmistir (Tablo 4.3.).
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Tablo 4.4. Anne Meslek Bilgisine Iligkin Frekans Dagilimi

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
Memur 24 6,3
Serbest Meslek 33 8,7
Anne Meslek Bilgisi | Ucretli 40 10,5
Emekli 46 12,1
Caligmiyor 238 62,5

Tablo 4.4.’de katihimcilarin annelerinin gelir elde edip etmediklerine iliskin meslek
bilgisi sorusuna iligskin cevaplar incelendiginde; %62,5’nin (238 kisi) ¢aligmadigi bilgisi
edinilmistir. Memur olan 24 kisi (%6,3), serbest meslek grubunda 33 kisi (%8,7), iicret
geliri elde eden 40 kisi (%210,5) ve emekli aylig: alan 46 kisidir (%12,1).

Tablo 4.5. Baba Meslek Bilgisine iliskin Frekans Dagilimi

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
Memur 36 9,4
Serbest Meslek 128 33,6
., W Ucretli 64 16,8
Baba Meslek Bilgisi Emekii 137 36.0
Calismiyor 8 2,1
Vefat 8 2,1

Babalarina ait meslek bilgisi ig¢in en biiyiik pay %36 (137 kisi) ile emekli olanlar,
%33,6’smin (128 kisi) serbest meslek, %16,8’1 (64 kisi) ise tcret geliri, %9,4 (36 kisi)
memur oldugu ve %2,1 (8 kisi) ise calismadig: bilgisi elde edilmistir. Katilimcilardan
%2,1’inin (8 kisi) babas1 vefat etmistir (Tablo 4.5).

Tablo 4.6. Kardes Sayisina Iliskin Frekans Dagilim

Degisken Kategoriler Frekans Yiizde (%)
1 152 39,9
2 127 e
Kardes sayist j gg 163,01
5 ve lizeri 13 3.4
Yok 16 4,2

Katilimcilarin kardes sayilarina iligkin bilgi Tablo 4.6.’da verilmistir. Tablodan
edinilen bilgiye gore; %39,9’unun (152 kisi) bir kardesi ve %33,3’tiniin (127 kisi) ise iKi
kardesi oldugu belirlenmis ve ankete yanit veren katilimcilarin %73,2’sini olusturdugu
sonucuna ulasilmistir. Ug kardese sahip olan %13,1 (50 kisi), dort kardese sahip olan %6
(23 kisi), bes kardes ve fazlasina sahip olan %3,4 (13 kisi) oldugu ve kardesi olmayan %4,2
(16 kisi) katilimecinin ankete yanit verdigi anlagilmistir (Tablo 4.6.).
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Tablo 4.7. Katilimcilarm Egitim Sebebiyle ikamet Ettikleri Yere Iliskin Frekans Dagilimi

Soru 10 Frekans Yiizde (%)
Kredi Yurtlar Kurumu 71 18,6
Apart 104 27,3
Ev 93 24,4
Ailemle 107 28,1
Diger 6 1,6
Toplam 381 100,0

Katilimeilarin egitim sebebiyle ikamet ettikleri yer ile ilgili bilgilere bakildiginda;
ailesiyle birlikte yasayanlarmm %28,1°1lik (107 kisi) paya sahip olduklari goriilmektedir
(Tablo 4.7.). Apart tipi yurtta kalmay1 tercih edenlerin 104 kisi (%27,3), evde kalanlarin 93
kisi (%24,4), kredi yurtlar kurumunda (KYK) ise 71 kisi (%18,6) oldugu ve bu segenekler
haricinde 6 kisinin (%1,6) ise diger segenegini isaretledigi belirlenmistir.

Tablo 4.8. Katilimeilarin ikamet Ettikleri Yeri Baska Kisilerle Paylasip Paylasmadiklarina Iliskin
Frekans Dagilimi

Soru 11 Frekans Yiizde (%0)
Evet 70 18,4
Hayir 311 81,6
Toplam 381 100,0

Katilimeilara “Ikamet ettiginiz yerde yalniz mi1 yasiyorsunuz” diye soruldugunda;
311 kisinin (%81,6) egitim siireglerinde ikamet ettikleri yerde yalniz kalmadiklarinin bilgisi
edinilmistir. Bu bilgi ile katilimcilarin kira, gida gibi temel ihtiyaglarini karsilarken
masraflar1 baska kisilerle paylastiklar1 anlasilmaktadir. Tkamet ettigi yerde tek basina
yasayanlarin sayisi ise 70 kisi (%18,4)’dir (Tablo 4.8.).

Tablo 4.9. Katilimeilarin Tkamet Ettikleri Yerde Birlikte Yasadiklar1 Kisi Sayisinin Dagilini

Soru 11 Frekans Yiizde (%)

0 74 19,4

1 8 2,1

2 88 23,1

3 82 215

4 81 21,3

5 29 7,6

6 19 5,0
Toplam 381 100,0

Ankete cevap veren katilimcilarin, ikamet ettikleri yerde ka¢ kisiyle yasadiklari
soruldugunda;2 kisi (%23,1), 3 kisi (%21,5) ve 4 kisi (%21,3) ile egitim hayatlarina devam
ettikleri goriilmektedir (Tablo 4.9.). En az payin ise %2,1 (8 kisi) ile ikamet ettikleri yeri 1
kisiyle paylastiklar1 belirlenmistir.
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Tablo 4.10. Son 6 Aydir Gelir Elde Edenlere iligkin Frekans Dagilimi

Soru 12 Frekans Yiizde (%)

0 42 11,0

1 154 40,4

2 137 36,0

3 34 8,9

4 11 2,9

5 3 0,8
Toplam 381 100,0

Katilimeilarin gelir durumlari hakkinda bilgi sahibi olabilmek i¢in, son 6 aydir

ailelerinde gelir elde eden bireylerin sayis1 soruldugunda; ailesinden kimsenin ¢alismadigini

belirten 42 kisinin (%11) oldugu goriilmektedir. Ailesinden 1 kisinin gelir elde ettigi 142
kisi (%40,4), 2 kisinin gelir elde ettigi 137 kisi (%36), 3 kisinin ¢alistig1 34 kisi (%8,9), 4
kisinin c¢ahistigt 11 kisi (%2,9) ve 5 kisinin ¢alisip gelir elde ettigi 3 kisi (%0,8)
bulunmaktadir (Tablo 4.10.).

Aile Haricinde Gelir Kaynagi Dagilimi

Grafik 4.5. Egitim Siiresinde Aile Haricinde Gelir Kaynagina iliskin Frekans Dagilimi

Devlet Bursu M Devlet Kredisi

Diger m Almiyorum

Ankete cevap veren katilimcilara egitim siireglerinde aileleri haricinde gelir

kaynagina sahip olup olmadiklarmin bilgisi soruldugunda; 190 kisi devlet kredisi, 48 kisi

devlet bursu ve 25 kisinin ise diger segenegini segtikleri belirlenmistir. Katilimcilardan 118

kisingn ise ailelei haricinde baska bir gelir kaynagina sahip olmadiklar1 anlasilmigtir (Grafik

4.5.).

Tablo 4.11. Katilimeilarin Calisma Durumuna iliskin Frekans Dagilimi

Soru 14 Frekans Yiizde (%0)
Evet 92 24,1
Hayir 289 75,9
Toplam 381 100,0
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Ankete katilan 381 katilimcidan 92’sinin (%24,1) yari zamanl da olsa bir iste
calistigi, kalan 289 kisinin (%75,9) ise gecimini saglamak i¢in herhangi bir iste ¢alismadig
anlasilmaktadir (Tablo 4.11.).

Tablo 4.12. Tiirkiye’de Son 12 Aydir Fiyat Artisina iliskin Cevaplarin Frekans Dagilimi

Soru 15 Frekans Yiizde (%)
Cok yiikseldi 355 93,2
Orta derece yiikseldi 26 6,8
Toplam 381 100,0

Tablo 4.12.°de goriildigi gibi, katilimeilara “Sizce Tiirkiye’de son 12 aydir fiyatlar
ne oldu?” sorusu soruldugunda.355 kisi (%93,2) fiyatlarin ¢ok yiikseldigi yoniinde fikir
beyan ettigi; geriye kalan 26 kisinin (%6,8) orta derecede yiikseldigi yoniinde cevap verdigi

belirlenmistir.

Tablo 4.13. Fiyat: Diisen Herhangi Mal/Hizmet Olup Olmadig1 Bilgisine Iliskin Frekans Dagilimi

Soru 16 Frekans Yiizde (%)
Hayir 366 96,1
Evet 15 3,9
Toplam 100,0 100,0

Son 5 yil iginde fiyat1 diisen mal veya hizmet olup olmadig: bilgisi soruldugunda;
katilimcilardan 366 kisi (%96,1) hayir yanitint vermistir. Evet yaniti veren 15 kisiden
(%3,9) fiyat1 diisen mal veya hizmet i¢in 6rnek vermeleri istendiginde yemekhane fiyatlari,
konut sektorti, 6zel tiikketim vergisi, 6grenci abonman fiyatlar: ve gida fiyatlar gibi 6rnekler
verdikleri goriilmiistiir. Katilimeilarin anketin yapildigi déneme yakin tarihte karsilastiklar
fiyat1 diisen mal ve hizmetlerden o6rnekler verdikleri gézlemlenmistir. Bu durum ise,
katilmcilarin - davranigsal Ogelerden yakini hatirlama tuzagma distiikleri sonucunu

vermektedir.

Ankete verilen cevaplarin tutarlilign agisindan bakildiginda, katilimcilara sorulan
“son 12 aydir fiyat artis1 var mi” ve “son 5 yildir fiyat1 diisen mal veya hizmet var mi”
sorularma verdikleri cevaplarin frekans dagilimmin benzer oldugu goriilmektedir (Tablo
4.12 ve Tablo 4.13).

Tablo 4.14. Harcama Kalemlerini Hesaplama Durumuna iliskin Frekans Dagilinu

Soru 18 Frekans Yiizde (%0)
Evet 280 73,5
Hayir 101 26,5
Toplam 381 100,0
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Katilimcilara “Aylik gelirinizi hangi harcama kalemlerine yaptiginizi hesapliyor
musunuz?” diye soruldugunda, 280 kisi (%73,5) hesapladigi, 101 kisi (%26,5) ise
hesaplamadigi bilgisini vermistir (Tablo 4.14.).

Tablo 4.15. Yasanan Yere Kira Odeme Durumuna Iliskin Frekans Dagilimi

Soru 19 Frekans Yiizde (%)
Evet 243 63,8
Hayir 138 36,2
Toplam 381 100,0

Ankete katilan 6grencilerin %63,8’1 (243 kisi) barinma ihtiyaglarin1 kargilamak i¢in
kira odediklerini, %36,2’si (138 kisi) gelirlerinin tiimiinii kira hari¢ diger giderleri igin
harcadiklarini belirtmistir (Tablo 4.15.). Kira 6deyen bireylerin gelirlerinden ayirdiklar kira
ylizdesine bakildiginda; kira 6deyen 243 kisinin gelirlerinden ortalama %39,75’ini barinma

ithtiyacini karsilamak amaciyla kullandig1 belirlenmistir.

Tablo 4.16. Fiyatim Yiiksek Buldugu Uriinii Satin Alip Almamaya Iliskin Frekans Dagilimi

Frekans Yiizde (%0)
Evet 213 55,9
Hayir 168 441
Toplam 381 100,0

“Normalde satin aldiginiz fakat bu ay fiyatin1 yiiksek buldugunuz triinii satin alir
misiniz” sorusuna katilimeilar verdikleri cevaplarda ¢ok biiyiik farkliliklarin olmadig
goriilmektedir (Tablo 4.16.). Soruya evet-hayir seklinde cevap vermelerini ve neden bu

karar1 verdiklerini belirtmeleri istenmistir (Tablo 4.17.).

Tablo 4.17. Fiyatin1 Yiiksek Bulduklar1 Uriinii Satin Alma Yada Almama Nedenleri

Soru 23 Evet Yanmitim Verenler Hayir Yamitim Verenler
1 Zorunlu ihtiyag olmast Biitceyi asmamak igin
2 Aligkanlik Fiyatinin diigmesini beklerim.
3 Bir sonraki ay artacagi i¢in Malin ederinden fazla ise almam.
4 Ikamesi yoksa Alternatifi varsa alirim yoksa almam.
5 Kaliteli bir iiriin ise Kampanyayi beklerim.

Tablo 4.18. Fiyat1 Yiiksek Buldugunda Farkl1 Yerden Alsveris Yapma Durumuna Iliskin Frekans

Dagilimi
Soru 22 Frekans Yiizde (%)
Evet 365 95,8
Hayir 16 4.2
Toplam 381 100,0
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“Satin aldigimiz yeri pahali buldugunuzda farkli yerden aligveris yapar misiniz" diye
soruldugunda evet cevabi verenler 365 kisi (%95,8) iken; hayir cevabi verenlerin 16 kisi
(%4,2) oldugu gorilmektedir (Tablo 4.18.). Hayir diyenlerin kalite, marka, fiyat artisinin
her yerde olmasi ve farkli alternatifler aramamak gibi nedenlerle, fiyat1 pahali da olsa ayni

yerden satin almaya devam ettikleri ortaya ¢ikmuistir.

Tablo 4.19. Yeni Bir Uriin Piyasaya Ciktiginda Sergiledikleri Davramsa Iliskin Cevaplarin Frekans

Dagilim
Soru 25 Frekans Yiizde (%)

Hemen alirim. 6 1,6

Fiyat1 diigiince alirim. 64 16,8
Sahip oldugum ige yaramaz hale gelince alirim. 181 47,5
Biitcemin elverdigini alirim. 91 23,9
Almam. 39 10,2
Toplam 381 100,0

“Yeni teknolojik iriin piyasaya ciktiginda nasil davranig sergilersiniz?” diye
soruldugunda ise; katilimcilarin %47,5’i (181 kisi) sahip oldugu mevcut iiriin ise yaramaz
hale geldiginde yeni iiriinii satin alacaklarini belirtirken; %23,9’u (91 kisi) biitcesinin

elverdigi iiriinii alacagi yanitin1 vermislerdir (Tablo 4.19.).

Tablo 4.20. Anketteki Nicel Degiskenlere Iliskin Ortalama Ve Standart Sapma Degerleri

Degisken Ortalama | Standart Sapma
Yas 23,75 3,74
Sizce normalde satin aldiginiz gida iiriinlerinin ortalama fiyati son 54,10 34,10
donemde % kag degisti?
Bu ay agiklanan aylik bazda tiife oran1 % kag gergeklesti? 15,12 20,09

Ogrencilerin yas dagilimi incelendiginde; 18 yas ile 42 yas arasinda bir dagilim
gosterdigi ve yas dagiliminin ortalamasinin 23,75 oldugu goriilmektedir. Ankete katilanlara,
“Sizce normalde satin aldiginiz gida iriinlerinin ortalama fiyat1 son donemde degisti mi?”
sorusu sorulmustur. 374 kisi gida iriinlerinin fiyatlarin son donemde degistigini
diisindiiklerini, 7 kisi ise fiyat artisinin olmadigini disiindiiklerini belirtmislerdir. Soruya
“Evet” cevabi verenlerin yiizde kag degistigini belirtmeleri istenmistir. Gida iriinlerinin
fiyatlarinin arttigint  diisiinenlerin, belirttikleri artis yiizdesi ortalamas: %54,10 olarak
hesaplanmistir. Katilimeilara “Bu ay agiklanan aylik bazda TUFE oran1 % kag gerceklesti?”
sorusu soruldugunda verilen cevaplarin ortalamasi hesaplanmis ve %15,12 olarak
bulunmustur. Katilimeilardan alinan bilgiler incelendiginde; bireylerin gida fiyatlarindaki

artig1 tiikketici fiyat endeksindeki artistan daha fazla hissettikleri gériilmektedir (Tablo 4.20.).
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4.3.2. Bilissel Tuzaklara fliskin Bulgular

Calismada davranigsal iktisat alaninda onemli bir kavram olan beklenti teorisine
iliskin sorular da yer almaktadir. Tablo 4.16’da goriildiigii tizere, hilesiz bir madeni paranin
havaya atilarak bir oyun oynandigi ve bunun sonucunda ise yazi gelme durumunda
katilimciya 100 TL verilecegi, tura gelmesi halinde ise 50 TL verilecegi sOyleniyor.
Katilimciya hi¢ para atilmadan dogrudan 70 TL’nin verilecegi ikinci bir tercih de
sunulmaktadir. 381 katilimcidan 277’si (%72,7) hi¢ riske girmeden 70 TL olan segenege

yonelmislerdir.

Tablo 4.21. Risk Altinda Karar Alma Ve Beklenti Teorisine iliskin Bulgular

Soru 28 Frekans Yiizde (%)
Yazi gelirse 100 TL, tura gelirse 50 TL alacaksiniz. 104 27,3
Hig riske girmeden dogrudan 70 TL alacaksiniz. 277 72,7
Toplam 381 100,0

Neoklasik iktisatin 6nemli varsayimi olan beklenen fayda teorisine gore; bireyler
karar verirken, segeneklerin gergeklesme ihtimallerinin getirileri toplanarak o tercihin
beklenen degeri hesaplanmaktadir. Tablo 4.21.da bulunan 1.segenek i¢in beklenen deger

hesaplanirsa;
(100*Y%) + (50*1%) =50+25=75 TL bulunur.

Ikinci secenegin beklenen degeri ise (70*1) =70 TL’dir. Bu segenekte bir belirsizlik

durumu olmadigindan birey kesin olarak 70 TL alacaktir.

Beklenen fayda teorisine gore; bireylerin beklenen degeri 75 TL olan segenegi
secmesi rasyonel bir tercih olarak degerlendirilmektedir. Fakat bu soruya verilen
cevaplardan anlasilacagi gibi, katilimcilardan %72,7’sinin beklenen fayda teorisine gore

davranig sergilemedigi belirlenmistir.

Kahneman ve Tversky’nin (1981) belirsizlik altinda bireylerin karar alma siirecini
inceledikleri c¢alismalarinda, kayiptan kaginma (loss aversion) biligsel kisa yolunun
isleyisini; bireylerin %50 olasilikla kaybetme durumuna karsi riske girmeden dogrudan
kazanacaklart 70 TL olan secenege yoneldikleri goriilmiistir. Bu durumu Beklenti
Teorisi’yle (Prospect Theory) de desteklemektedirler. Bireylerin %50 olasilikli secenekteki

kaybetme durumunda yasayacaklar1 tiziintiiniin risk olmadan dogrudan kazandiklar1 70 TL
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olan secenekteki sevinglerinden daha biiyiik oldugunu diisiindiikleri i¢in tercihlerinin risksiz

secenege yoneldiklerinden bahsetmektedirler (Kahneman & Tversky, 1984, s. 342-343).

Tablo 4.22. Yemleme Etkisine Iliskin Bulgular

Soru 26 Frekans Yiizde (%0)
4 GB + 750 Dk. konugma=33 TL 100 26,2
2 GB + 750 Dk. konugma=29 TL 39 10,2
6 GB + 750 Dk. konusma=39 TL 242 63,5
Toplam 381 100,0

Tversky ve Kahneman bireylerin karar alirken farkli segenekler arasindan kiyaslama
yaparak tercihde bulunduklari ifade edilmektedir. Karsilagtirma yapmaya dogustan egilimli
oldugumuzdan “Roma — Paris” 6rneginde oldugu gibi, iki sehir ayni alternatiflerle verilmis
olsaydi, karar vermekte giicliik yasayacagimizi fakat tigiincii bir secenek olusturulup sehir
olarak Roma verilip kahvaltisi olmayan segenek eklendiginde bireyin aklinda sekillenen
algmin degistigini sdylemektedir. Birey bu ii¢ secenegi degerlendirmeyip, kahvaltisi olan
Roma tatili ve kahvaltisi olmayan Roma tatili arasinda karar vermek durumunda
hissedecektir. Hatta Roma’y1 Paris’e gore daha tercih edilebilir bir yer olarak diistiniip cazip
hale getireceginden karar vermesi kolaylasacaktir. Ugiincii ve digerlerine gore kotii
hazirlanan tercih, bireyi istenilen secenege yonlendirip tuzak etkisi gosterecektir. Modern
hayatta sik sik karsilagtigimiz “yemleme” etkisinin bir¢ok alanda kararlarimiza yon verdigi
goriilmektedir (Ariely, 2019, s. 35).

Katilimcilara “Cep telefonunuza tarife satin almak istediginizde size sunulan
seceneklerden hangisini segersiniz?” diye soruldugunda 242 (%63,5) kisinin 6 GB internete
sahip olan segenege 39 TL 6demeye razi olduklart goriilmiistiir. Buna karsilik 100(%26,2)
kisinin 4 GB interneti olan sec¢enek i¢in 33 TL 6demeye hazir bulundugu, 39 kisinin
(%10,2) ise 2 GB internet i¢in 29 TL 6demeye istekli bulundugu goriilmektedir (Tablo
4.22.). Seceneklerde verilen farkli internet paketlerindeki fiyat artiglar1 2 GB olan tercihten
4 GB olan tercihe gecerken, bireyin verdigi fark 4 TL iken, 4 GB internet tercihinden 6 GB
internet tercihine gegerken birey 6 TL fark 6demek zorunda kalmaktadir. Katilimeilarin
%63,5’inin 4 GB internet verilen yemleme tuzagindan etkilenerek 6 GB interneti olan

tercihe yoneldikleri goriilmektedir.

Pazarlama alaninda sikga kullanilan bir yontem olan yemleme etkisi (Decoy Effect),
iki segenekten birini segmesini istenildigi durumda yem olarak bir diglincii segenek

tiiketicilere sunulmaktadir. Bu soruda kullanilan yemleme secenegi 4 GB interneti olan
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secenektir. Bu se¢enck sayesinde bireylerin 6 GB interneti olan segenegi diger segencklere

oranla daha fazla tercih ettikleri goriilmektedir (Tablo 4.22).

Tablo 4.23. Sahiplik Etkisine Dair Bulgular

Soru 29 Frekans Yiizde (%0)
Piyasa fiyatinin altinda belirlerim. 24 6,3
Piyasa fiyatinin iizerinde belirlerim. 204 53,5
Piyasa fiyatinda belirlerim. 153 40,2
Toplam 381 100,0

W. Samuelson ve R. Zeckhauser (1988) yaptiklar1 calismada, bireylerin sahip
olduklar1 mal veya hizmetlere ya da iginde bulunduklari duruma aliskanliklarindan dolayi
sahip olmadiklar1 zamana gore daha fazla deger bigtiklerini ifade etmektedirler. Bireylerin
sahibi olduklar1 seylerden vazge¢gmenin kaybetmek olarak algilandigini bu durumun da
bireylerde baglilik duygunu artirdigini sdylemektedirler (Samuelson & Zeckhauser, 1988, s.
36).

D. Kahneman, J. L. Knetsch ve R. H. Thaler’in 1991 yilinda yaptiklar: “Anomalies:
The Endowment Effect, Lost Aversion, and Status Quo Bias” isimli ¢alismada, sahiplik
etkisi (endowment effect) ile ilgili bir deneyden o&rnek verilmektedir. Deneyde,
katilimeilarin yarisina bardak verilip diger yarisina bardak verilmemektedir. Bardak sahibi
olan katilimcilara bardagi ne kadara satabilecekleri, bardak sahibi olmayan bireylere ise
bardagi ne kadara alabilecekleri soruldugunda bardak sahibi olan bireylerin olmayanlara
gore bardagin degerini yaklasik iki kat1 soyledikleri goriilmiistiir (Kahneman, Knetsch, &
Thaler, 1991, s. 196).

“Sahip oldugunuz cep telefonu/araba/ev vs. gibi varliklarinizi satmak istediginizde
satis kanallarina verdiginiz ilan igin belirlediginiz fiyat nedir?”” sorusu igin piyasa fiyatinin
altinda, piyasa fiyatinin {izerinde ve piyasa fiyatinda belirlerim segenekleri sunulmustur.
Piyasa fiyatinin iizerinde fiyat belirlerim cevabi verenler 204 kisi (%53,5), piyasa fiyatinda
belirlerim cevab1 verenler 153 kisi (%40,2) ve piyasa fiyatinin altinda belirlerim seklinde
cevap verenler 24 kisi (%6,3) olarak belirlenmistir ve Tablo 4.23.”de verilmistir. Yiiz yiize
yapilan anket sonucunda Ogrencilerin piyasa fiyatinda belirlerim yanitin1 vermelerinin
sebebi ise, gelir yetersizliginden kaynakli olarak sahip olduklar1 varliklar1 satmak

durumunda kaldiklarinda bu secenege yoneldikleri anlasiimistir.

Yapilan deneylerden yola ¢ikilarak uyarlanan bu anket sorusundan da anlasilacagi

gibi, bireylerin sahip oldugu varligt kaybetmenin zorlugu kazanma halinde yasadig:
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sevingten biiylik oldugu anlagilmaktadir. Bireylerin sahibi olduklar1 varliga alisgkanliklari
arttikca ve miilkiyetinde bulundugu siire uzadikga sahiplik etkisinin arttig1 gézlemlenmistir.
Bu nedenle de bireyin sahip oldugu varlikla arasinda kurdugu bagdan dolay1 ederinden daha

fazla deger bigtikleri goriilmektedir.

Tablo 4.24. Cipalama Etkisine Iliskin Bulgular

Bebek arabasimin
Soru 17 fiyat1 sizce ne kadardir?
: Toplam
Soru 33 Tahminde .
Tahmin edenler
bulunmayanlar
Evet 11 218 229
. . %4,8 %95,2 %200,0
Satin almadigimiz halde bir > 150 152
lr;rilzrilrl]lir;ﬁyatlm tahmin eder | Hayir %13 %98.7 9%100,0
' Toplam 13 368 381
P %3,4 %696,6 9%100,0
¥ = 3,372, p=0,066

Insanlar tam bilmedigi ve hikim olmadigi konularda karar vermek durumunda
kaldiklarinda zihinlerinde olusan degeri referans olarak alirlar. Zaman zaman insanlar,
rasyonel bireyin yapmayacagi davraniglar sergiler. Bazen hi¢ ilgisi olmayan, bazen de
mantiksiz oldugunu diisiindiigii halde duydugu ya da gordiigiiniin etkisinde kalarak kararlar
vermektedir. Bu duruma ¢ipalama yanilgisi denilmektedir. Buna, Ariely’nin en bilinen
deneylerinden biri olan Belgika ¢ikolatas1 ornek olarak verilebilir. Yapilan calismada
kisilere sosyal giivenlik numaralarinin son iki rakamlarini yazmalarini isteyip sonrasinda bir
kutu Belgika c¢ikolatasina ne kadar odeyebileceklerini sordugunda; sosyal giivenlik
numarasiin son iki rakami biiyiik olan kisilerin digerlerine gore daha yiiksek 6deme
yapmaya istekli olduklari anlasilmigtir (Ariely, 2019, s. 50-51). Calismada bireylerin satin
almadiklar1 halde bazen cevrelerinden bazen de sosyal medyadan duyduklari ya da
gordiikleri fiyatlardan etkilendikleri diisiiniilmektedir. Bu fiyat bilgisini ¢ipa olarak kullanip

tahminde bulunup bulunmayacaklar1 sorgulanmaktadir.

Ankette “satin almadiginiz halde bir riiniin fiyat1 hakkinda tahminde bulunur
musunuz?” sorusu yoneltildiginde katilimcilardan 229°u (%60,1) evet yanitin1 vermislerdir.
Bu sorunun devaminda tahminde bulunurken neden etkilendikleri soruldugunda ise; sosyal
medya, reklam, kalite, marka, dolar kuru, enflasyon, iiriiniin gérselligi ve sosyal ¢evre gibi

cevaplar verdikleri gézlemlenmistir.

Satin almadigim bir iiriiniin fiyat1 hakkinda tahminde bulunmam diyenlerin ise 152

(9%39,9) kisi oldugu goriilmektedir. Ayn1 bireylere “sizce bir bebek arabasinin fiyati ne
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kadardir?” sorusu yoneltildiginde; katilimcilarin 368’inin (%96,6) cevapladigi goriilmiistiir.
Bu soruda bireylerin satin almadigim iriiniin fiyatin1 tahmin etmem yanit1 veren 152 kisinin
(katilmcilarin %39,9) bebek arabasinin fiyat1 sizce ne kadardir sorusuna fiyat bilgisi veren
150 kisi (%98,7) oldugu goriilmektedir.

Satin almadigim bir tirlintin fiyatin1 tahmin etmem ve bebek arabasinin fiyati sizce
ne kadardir sorusuna bilmiyorum cevabini veren 2 kisinin (%1,3) biligsel hataya

diissmedikleri goriilmiistiir (Tablo 4.24.).

Ho: “Satin almadiginiz halde bir iiriiniin fiyatimi tahmin eder misiniz?” ile “Bebek

arabasinin fiyati Sizce ne kadardir? ” sorulart arasinda iligki yoktur.

Hi: “Satin almadiginiz halde bir driiniin fiyatimi tahmin eder misiniz?” ile “Bebek

arabaswnin fiyati Sizce ne kadardwr?” sorulart arasinda iliski vardir.

Ki-kare analizine gore, p degeri a=0,05 degerinden kii¢iikk oldugu igin Ho red edilir
(p=0,066<0=0,05). Satin almadiklar1 bir {irlin hakkinda fiyat tahmininde bulmayacaklar
cevabini veren katilimcilarin herhangi bir 6zelligi belirtilmeyen bebek arabasi i¢in fiyat
tahmini soruldugunda cevap verdikleri sonucu elde edilmistir. Yapilan ¢alismada bireylerin

¢ipalama tuzagina diistiikleri belirlenmistir.

Tablo 4.25. Zihinsel Muhasebe Hatasina Iliskin Bulgular

Soru 24 Cep Telefonu
Soru 30 _ _1500 TL — 1490 T!_ _ Toplam
Giderim Gitmem Fikrim yok

= A 90 239 13 342

o | Giderim %26,3 %69,9 %3,8 %100
= I Gitmem 3 23 2 28
3 %10,7 %82,1 %7,1 %100
X Fikrim yok 4 ! 0 o

N %36,4 %63,6 %0 %100

g Toplam 97 269 15 381

™ %25,5 %70,6 %3,9 %100

¥?= 4,812, p=0,307

Zihin farkl faaliyet gruplarini farkli olarak algilayip degerlendirmektedir. insanlar
gelir elde ettiginde nereden geldigini kategorilere ayirir. Harcama planini ona gore karar
vermektedirler. Bireyler ayn1 parasal biyiiklik olsa dahi duruma gore farkh
algilamaktadirlar. Zihin muhasebe hesabi gibi gelir gider kayitlarini tutmaktadir. Bir islem
yapmaya karar verdiginde o harcama i¢in disiindiigii biitge i¢inde karar vermektedir.

Ornegin miktar olarak ayni olan sans oyunlarindan kazandigi para ile aym miktarda
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maasindan yaptigi harcama ayni olarak degerlendirilmemektedir. Giinliik hayatta
karsilastigimiz en 6nemli orneklerden biri de kredi karti ile yaptigimiz harcamalarimizi
nakit 6deme yaptiklarimiza gére daha kolay karar verdigimiz verilebilir. Nakit 6demeye
gore daha fazla bedel 6demek zorunda kalsak bile daha ucuz gibi hissetmemizden
kaynaklanmaktadir. Zihnin bu tiir yanilgilara diismesi bireyi rasyonel olmaktan

alikoymaktadir.

Anket calismasinda katilimcilara yoneltilen hangi soru Tversky ve Kahneman’
ayni miktardaki kazanci ¢erceveleme etkisi kullanilarak farkli ifadelerle sdylendiginde
bireyler tarafindan farkli algilandigini agikladigi deneyden uyarlanarak hazirlanmistir.
Katilimer gruba fiyat1 30 TL olan kitab1 satin almak igin gittiklerini diisiinmeleri istenmistir.
Kitab1 alirken orada calisan gorevlinin 15 dakika yiiriime mesafesindeki magazalarinda
indirim oldugunu, kitab1 20 TL’ ye satin alabilecekleri bilgisinin verildiginden bahsedilip;
diger subeye gider misiniz sorusu yoneltilmistir. Aynmi1 gruba fiyati1 1500 TL olan cep
telefonu igin 15 dakika uzakliktaki magazadaki indirimde 1490 TL olan ayni cep telefonunu
almak i¢in gidip gitmeyecekleri sorulmustur. Tablodan da goriildiigi gibi kitap almak igin
diger subeye gitmeyi tercih edenlerle cep telefonu igin gitmeyi tercih etmeyenlerin sayinin
239 katilimci (%69,9) oldugu goriilmektedir, Iki farkli {iriin icin 6ngdriilen indirim tutari 10
TL oldugu halde bireylerin kitap i¢in diger subeye gittikleri; cep telefonu i¢in gitmeyi tercih
etmedikleri anlagilmaktadir (Tablo 4.20.). Thaler ’in de bahsettigi gibi; bireylerin nominal
degeri aym olan iki durum igin farkli tercihlerde bulunduklarmi ve bireylerin zihinsel
muhasebe hatasina diistiiklerini belirtmektedir. Bu durumu bireylerin kitaptaki indirimin cep
telefonundaki indirimden farkli algilanmasiyla agiklamaktadir. Aslinda rasyonel olan birey
en az maliyetle en fazla fayday: saglamak icin iki durumda da gitmeyi tercih etmesi

beklenmektedir.

Ho: ** Fiyati 30 TL olan bir kitab: almak igin kitapgiya gittiginizi diisiintin. Siz kitabt
alirken orada c¢alisan gorevli 15 dakika uzakliktaki subelerinde indirim oldugunu, kitabin
20TL’ ye diistiigii bilgisini veriyor. Diger subeye gider misiniz?’’ ile “’Cep telefonu (1500
TL) igin alisveris merkezine gittiginizi diisiiniin. Yetkili kigi 15 dakika yiirime mesafesindeki
subelerinde indirim oldugunu cep telefonunu 1490 TL’ ye satin alabileceginizi

soylemektedir. Ne yaparsiniz?’’ sorulart arasinda iligki yoktur.

Hi. “Fiyati 30 TL olan bir kitab: almak icin kitapgrya gittiginizi diistiniin. Siz kitabt

alirken orada ¢alisan gorevli 15 dakika uzakliktaki subelerinde indirim oldugunu, kitabin
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20TL’ ye diistiigii bilgisini veriyor. Diger subeye gider misiniz?” ile “Cep telefonu (1500
TL) i¢in alisveris merkezine gittiginizi diigiintin. Yetkili kisi 15 dakika yiiriime mesafesindeki
subelerinde indirim oldugunu cep telefonunu 1490 TL’ ye satin alabileceginizi

soylemektedir. Ne yaparsiniz?” sorulart arasinda iliski vardur.

Iki soru icin yapilan Ki-kare analizine gére, p degeri 0=0,05 degerinden biiyiik
oldugu i¢in Ho kabul edilir (p=0,307> 0=0,05). Ankete katilan katilimcilar nominal degeri
ayni olan iki soru arasinda baglant1 kuramadiklar1 i¢in farkli cevaplara yonelerek zihinsel

muhasebe tuzagina distiikleri belirlenmistir.

Tablo 4.26. Hiperbolik indirgeme ile Ilgili Bulunan Bulgular

iki secenekten hangisini secerdiniz?
Soru 27 ” - -
Soru 31 Bugiin Bir ay bekleyip Toplam
500 TL 550 TL
97 5 102
Bir yil sonra 1000 TL %95,1 %4,9 %100
%28,9 %11,1 %26,8
Iki segenekten 239 40 279
hangisini secerdiniz? 13 ay sonra 1100 TL %85,7 %14,3 %100
%71,1 %88,9 %73,2
336 45 381
Toplam %88,2 %11,8 %100
%100,0 %100,0 %100
v’ = 6,383, p=0,012

Finans piyasalarinda oldukga sik karsilasilan bir durum olan hiperbolik indirgeme
bireylerin simdiki zaman tercihleri ile gelecek tarihteki tercihleri arasinda tutarsiz se¢imler
yaptiklarini ifade etmektedir. P. Samuelson tarafindan 1930’larda ortaya atilan indirgenmis
fayda yaklasimina gore riski goz ardi eden ve kendi faydalarini maksimum yapan birey
tanimindan hareketle farkli zamanlarda yaptiklart se¢imlerin tutarli oldugunu 6ne siirmiistiir.
R. Thaler (1981) yaptig1 ¢calismalar sonucunda P. Samuelson’un belirttiginden fakli olarak
bireylerin zamanlar arasi se¢im yaparken zamani ayni sabit katsay: ile hesaplamak yerine
giderek azalan indirgenmis katsay1 ile hesapladiklarini agiklamistir (Eser & Toigonbaeva,
2011, s. 305).

Katilimcilara zaman algini nasil degerlendirdiklerine yonelik hazirlanan iki soru
yoneltilmistir. Bu sorulardan ilki hemen 500 TL almak m1 yoksa bir ay bekleyip 550 TL
almayr mu tercih edeceklerine iliskindir. Tablo 4.26.’da goriildiigii gibi; katilimcilarin
%88,2” sinin (336 kisi) hemen 500 TL almayi tercih ettigi goriilmektedir.
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Ikinci soru olarak ise; bir yil sonra 1000 TL almak mi1 yoksa 13 ay sonra 1100 TL
almak mu istersiniz diye soruldugunda; katilimecilarin %73,2’sinin (279 kisi) 13 ay sonra
1100 TL almay tercih ettikleri goriilmektedir (Tablo 4.26.).

Bireylerin bir tercihte bulunmasi istendiginde durum hemen gerceklesecekse
beklemek istemedikleri; ileri bir tarinte gergeklesecek bir durum oldugunda ise zamani g6z

ard1 ederek ileri tarihteki secenegi tercih etmislerdir.

Ho. “’Iki segenek sunuluyor. Bir yi/ sonra 1000 TL almak m:?’” yoksa ‘’13 ay sonra
1100 TL almak m:?’ ile “’Iki segenek sunuluyor. Bugiin 500 TL almak = yoksa bir ay

sonra 550 TL almak m:’’ sorulart arasinda iligki yoktur.

Hi. “Iki secenek sunuluyor. Bir y:u/ sonra 1000 TL almak m:?’’ yoksa 13 ay sonra
1100 TL almak m:?’ ile “’Iki secenek sunuluyor. Bugiin 500 TL almak m: yoksa bir ay

sonra 550 TL almak m:’’ sorular: arasinda iligki vardr.

Ki-kare analizine gore; p degeri 0=0,05 degerinden kiigiik oldugu i¢in Ho hipotezi
reddedilir (p=0,012<0=0,05). Katilimcilarla yapilan yiiz yiize ankette edinilen bilgiye gore;
bireyler zaman agisindan yakin olan tarihli parayr hemen alma egilimi gosterirken; ileri
tarinli secenek oldugunda bir yil beklemekle on ii¢ ay beklemek arasinda iliski

kuramadiklarindan on {i¢ ay olan tercihe yoneldikleri goriilmiistiir.
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5. TARTISMA VE SONUC

Davranissal iktisat alaninda 1980’li yillardan itibaren Onemli gelismeler
yagsanmaktadir. Diinyada bu alanda yapilan ¢alismalar fazla olmasina ragmen, Tiirkiye’de
son 10 yildir 6nem kazanmaya baslamistir. Tiirkiye nin ilk “Nudge” biriminin 2015 yilinda
Ekonomi Bakanlig1 biinyesinde kurulabilmesi i¢in ¢alismalar baslatilmistir. 2 Mayis 2018

yilinda da ihracat Genel Miidiirliigii’ne bagli ilk resmi birim kurulmustur.

Insanlar hayatlarmi siirdiiriirken giin icinde bircok kez kendilerine sunulan
secencekler arasindan tercihte bulunmaktadirlar. Bu tercihleri yaparken farkinda olarak ya da
olmayarak rasyonellikten uzaklasmaktadirlar. Davranigsal iktisat, bireylerin belirsizlik
durumunda, risk altinda olduklarinda veya kayip tehlikesi yasadiklarinda mantikli davranis
sergilemediklerini ifade etmekte ve bunun nedenlerini agiklamaktadir. Bireyler bazen

onyargilar1 bazen de gizli tuzaklar nedeniyle bu hatalara diismektedirler.

Bu tez ¢alismasinda, yapilan ankette karar verme siirecine iliskin olarak katilimcilara
“Bir madeni para havaya atilacak. Yazi gelirse 100 TL, tura gelirse 50 TL alacaksiniz ya da
hi¢ riske girmeden 70 TL alacaksiniz.” sorusu yoneltilip tercih yapmalari istenmistir.
Katilimeilarin risk altinda karar vermeleri istenmistir. Bu soru ile Katilimeilarin %72,7’si
kesinlik belirten “hi¢ riske girmeden 70 TL” olan segenege yoneldikleri goriilmiistiir.
Rasyonel bireyin beklenen degeri yiiksek olan segenegi segmesi beklenirken; risk olarak

algilayip kayiptan kagindiklar: goriilmiistiir.

Ankette katilimcilara “Sizce Tirkiye’de son 12 aydir fiyatlar ne oldu?” sorusu
soruldugunda; katilimcilarin %93,2’sinin “gok yiikseldi” cevabimi verirken %6,8’inin ise
“orta derece yiikseldi” cevabini verdikleri ortaya ¢ikmigtir. “Sizce son 5 yil i¢inde fiyati
diisen herhangi mal/hizmet var mi1?” seklinde yoneltilen soruya “hayir” yanitin1 verenlerin
%96,1; evet yanitin1 verenlerin ise %3,9 oldugu bilgisi edinilmistir. “Sizce son 5 yil i¢inde
fiyat1 diisen herhangi mal/hizmet var m1?”” sorusuna evet yaniti veren katilimcilardan drnek
vermeleri istenmistir. Katilimcilarin anket formuna yazdiklari 6rnekler incelendiginde;
yemekhane fiyatlari, konut sektorti, 6zel tiiketim vergisi, 6grenci abonman fiyatlar1 ve gida
fiyatlar1 gibi yakin dénemde ger¢eklesen uygulamalari hatirladiklart sonucuna ulagilmistir.
Ankete katilim saglayan bireylerin verdikleri 6rneklerden davranigsal 6gelerden olan yakini

hatirlama tuzagina diistiikleri diigiiniilmektedir.
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Katilimcilara “Aylik gelirinizi hangi harcama kalemlerine yaptiginizi hesapliyor
musunuz?” sorusu soruldugunda; katilimcilarin %73,5’inin gelir ve giderlerini kontrol

ettikleri gortlmustiir.

Ankete katilim gosteren bireylerin “Yasadigimiz yer i¢in kira odiiyor musunuz?”’
sorusuna %63,8 oraninda evet yanitin1 verdikleri sonucuna ulasilmistir. Evet yanit1 veren
bireylerin kira gideri igin gelirlerinden % kagimi ayirdiklari soruldugunda ise; alinan

yanitlarin ortalamasinin %39,75 oldugu belirlenmistir.

“Normalde satin aldiginiz fakat bu ay fiyatimi yiiksek buldugunuz iiriinii satin alir
misiniz?” sorusuna evet veya hayir seklinde yanit vermeleri ve nedenini agiklamalar
istenmistir. Evet (%55,9) ve hayir (%44,1) seklinde yanit veren katilimcilarin nedenini
yazmalari i¢in agik uglu birakilan soruya verdikleri cevaplar incelendiginde (Tablo 4.17.);
rasyonel davranis sergiledikleri soylenebilmektedir. Bireylerin, ekonomi egitimi aliyor

olmalarinin rasyonel cevaplar vermelerinde etkisi oldugu disiiniilmektedir.

Katilimcilarin “Satin aldigmiz yeri pahali buldugunuzda farkli yerden aligveris yapar
musiniz?” sorusuna verdikleri cevaplar incelendiginde; %95,8’inin evet yanitini verdigi
sonucuna ulasilmigtir. Hayir yaniti veren %4,2 katilimer kalite, marka, fiyat artisinin her
yerde oldugu ve yeni alternatifler aramak istemedikleri i¢in fiyat1 pahali da olsa ayn1 yerden

satin almaya devam edeceklerini belirtmislerdir.

Yemleme tuzagma iliskin hazirlanan “Cep telefonunuza tarife satin alma karari
aldiginizda size sunulan segenekler arasindan tercihiniz ne olurdu?” sorusuna katilimeilarin
%63,5’inin 6 GB, %26,2’sinin 4 GB ve %10,2’sinin 2 GB olan segenegi tercih ettikleri
gozlemlenmistir. Konusma stireleri ayni olarak verilen segencklerde internet paketleri farkli
hazirlanmistir. Bireylerin 2 GB olan segenekten 4 GB olan segenegi tercih etmeleri halinde
4 TL fazla 6demeleri gerekirken; 4 GB olan se¢enekten 6 GB olan segenek i¢in 6 TL fazla
odemeleri gerekmektedir. Bireylerin 6 GB olan segenege yonlendirebilmek amaciyla
olusturulan 4 GB olan segenegin yemleme etkisi gosterdigi anlasilmaktadir. Giinlik
hayatimizda yemleme etkisi ile sik¢a karsilasmaktayiz. Bazen sinema salonlarinda satilan
patlamis misir almak istedigimizde bazen de aligveris merkezlerinde yemek siparis ederken,
bir boy biiyiigiinii almak isteyip istemedigimizin soruldugu durumlarda yemleme tuzagi ile
karst karsiya bulunmaktayiz. Bireylerin yemleme tuzagina distiiklerinin farkinda olan

pazarlama sektoriiniin bu etkiyi sik¢a kullandig bilinmektedir.
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Katilimcilarin sahip oldugu varliga ne kadar deger bigtiginin analizini yapabilmek
icin hazirlanan soruya %53,5’inin “Piyasa fiyatinin {izerinde belirlerim” yanitin1 verdikleri
gorilmektedir. “Piyasa fiyatinda belirlerim.” cevabini veren %40,2 oraninda kisi ¢ogunlukla

paraya ihtiyaci oldugu i¢in ederinden satmayi diisiindiigiinii belirtmistir.

Katilimcilara “Satin almadigiiz halde bir driiniin fiyatin1 tahmin eder misiniz?”
sorusuna hayir yanitin1 verenler ile “Bebek arabasinin fiyati sizce ne kadardir?” diye
soruldugunda tahminde bulunanlar ¢ipalama tuzagina diismektedirler. Katilimeilarin satin
almadiklar1 ve fikir sahibi olmadiklar1 durumda, ¢evrelerinden duyduklar1 ya da
gordiiklerinden etkilenerek tahminde bulunduklar1 anlasilmistir. Katilimcilar arasinda satin
almadigim {irlinin fiyatin1 tahminde bulunmam cevabimi verdikten sonra sorulan bebek

arabasinin fiyatina bilmiyorum cevabini yazan 2 kisi rasyonel davranis sergilemislerdir.

Insan zihni basit hesaplamalarda dahi hataya diisebilmektedir. Ankette cep telefonu
ve kitap i¢in 10 TL indirim oldugunda baska yere gidip almak isteyip istemedikleri
soruldugunda; cep telefonu igin gitmek istemedikleri fakat kitap i¢in giderim yanitini
verdikleri goriilmektedir. Iki {iriin icin de aymi indirim yapilmis olmasina ragmen fiyati
yiiksek tirtinde indirim az bulunurken, fiyati digerine gore diisiik olan tirtinde indirimin

yiiksek algilanmasi, bireylerin zihinsel muhasebe hatasina diistiiklerini gostermektedir.

Katilimcilara bugiin 500 TL m1 yoksa 1 ay sonra 550 TL mui almak istedikleri
soruldugunda, yasanilan ana yakin olan bugiin 500 TL almak istediklerini belirtmislerdir.
Bir baska soruda ise; 1 yil sonra 1000 TL mi yoksa 13 ay sonra 1100 TL mi almak
istedikleri soruldugunda, su an sahip olamayacaklar1 para i¢in uzak olan tarihte almak
istedikleri yoniinde goriislerini paylagsmislardir. Bireylerin iki farkli soruda birbiri ile benzer

bigimde hazirlanan sorulara farkli cevaplar verdikleri goriilmektedir.

Yapilan anket c¢aligmasinin sonucunda elde edilen bulgularin literatiirdeki
caligmalarla paralellik gosterdigi gdézlemlenmistir. Insanlarin kimi zaman rasyonel karar
verseler de kimi durumlarda onyargilar, belirsizlik, risk ve biligsel tuzaklar nedeniyle
rasyonellikten uzaklastiklar1 sonucuna varilmistir. Davranigsal iktisat yaklagiminin getirdigi
bakis agis1 sadece 6zel sektoriin degil devlet yoneticilerinin de dikkatini ¢ekmektedir. ve
Tiirkiye’de ve diinyada yiiriitiilen projelerden de anlasilacagi gibi davranigsal kamu
politikalart uygulamalarin1 yakin zamanda her alanda gérmenin miimkiin olabilecegi

diistiniilmektedir.
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7. EKLER

Ek 1. Anket Formu

Bu anket formu Adnan Menderes Universitesi Ekonomi ve Finans Disiplinler arasi

Boliimii tez ¢alismasi i¢in hazirlanmistir. Kisisel bilgileriniz kesinlikle istenilmemektedir.

Katkiniz i¢in tesekkiir ederim.
TUGBA SOLAK

Okudugunuz boliim bilgisi:

Calisma Ekonomisi ve Endiistri . L
fliskileri Isletme (Ingilizce)
Ekonometri Maliye
iktisat Siyaset B.I'|Imll \(e Kamu
Y Onetimi
Iktisat (Ingilizce) Uluslararasi Ticaret ve Finans
Isletme Yonetim Bilisim Sistemleri
1. Cinsiyetiniz o Kadin o Erkek
2. Egitim durumunuz o Lisans oYiksek lisans oDoktora

3. Aylik gelirinizz  ©(500TL-1000TL)  o(1001TL-1500TL) o (1501-2000TL)

o 2001TL ve lizeri

4. Yasmiz ..........

5. Anne egitim durumu: oOkuryazar degil oilkokul oOrtaokul oLise oLisans
oYiiksek Lisans oDoktora

6. Baba egitim durumu: oOkuryazar degil oilkokul oOrtaokul ~ oLise oLisans

oYiiksek Lisans oDoktora
7. Anne meslek bilgisi ocMemur o Serbest Meslek oUcretli o Emekli oCalismiyor
8. Baba meslek bilgisi oMemur o Serbest Meslek oUcretli o Emekli oCalismiyor
9. Kardes sayis1: ol 02 o3 o4 oS ve lizeri

10. Egitim sebebiyle ikamet ettiginiz yer: oKYK oApart oEv o Ailemle oDiger

68



11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Ikamet ettiginiz yerde yalmz m1 yasiyorsunuz? oEvet o Hayir

Hayir ise cevabiniz sizde dahil olmak tizere evde kag kisi yasiyor? ...........

Evinizdeki iiyelerin kag tanesi son 6 aydir siirekli gelir elde ediyor? ............

Egitim siirecinizde aile haricinde gelir kaynaginiz: oDevlet bursu cDevlet kredisi
oDiger oAlmiyorum

Su an ¢alistyor musunuz? oEvet o Hayir

Sizce Tirkiye’de son 12 aydir fiyatlar

oCok yiikseldi oOrta derecede yiikseldi oAyni kaldi oAzaldi oFikrim yok

Sizce son 5 yil iginde fiyati diismiis herhangi mal/hizmet var m1?

Hayir o Evet o ise drnek verir misiniz? ................

Satin almadiginiz halde bir Giriiniin fiyatin1 tahmin etmeye caligir misiniz?

Eveto Hayir o

cevabiniz evet ise neden etkilenirsiniz?..........cccoovviiiiciiiicece

Aylik gelirinizin hangi harcama kalemlerine yaptiginizi hesapliyor musunuz?

Eveto Hayir o

Yasadiginiz yer i¢in Kira 6dityor musunuz?

Eveto Hayiro

Cevabiniz evet ise toplam gelirinizin % kag1 kirayr 6demek igin harciyorsunuz?

% O

Sizce normalde satin aldiginiz gida iiriinlerinin ortalama fiyat: son donemde degisti mi?

Evetise % o Hayiro
Satin aldiginiz yeri pahali buldugunuzda farkli yerden aligveris yapar misiniz?

Eveto Hayiro Hayirisenedeni ............cooovvviiinnnin..
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23. Normalde satin aldiginiz fakat bu ay fiyatini1 yiikksek buldugunuz iriinii satin alir

misiniz?
Evetonedeni ..............ooi. ..
Hayir o nedeni ..........

24. Fiyat1 30 TL olan bir kitab1 almak i¢in kitapgiya gittiginizi disiiniin. Siz kitab1 alirken
orada calisan gorevli 15 dakika uzaklikta subelerinde indirim oldugunu, kitabin 20 TL’

ye distiigii bilgisini veriyor. Diger subeye gider misiniz?
Giderim o
Gitmem o
Fikrim yok o
25. Yeni teknolojik tiriin piyasaya ¢iktiginda nasil davranis sergilersiniz?
Hemen alirim o
Fiyat1 diisiince alirim o
Sahip oldugum ise yaramaz hale gelince alirim o
Biitcemin elverdigini alirim o
Almam o

26. Cep telefonunuza tarife satin alma karar1 aldiginizda asagidaki segenekler arasindan

tercihiniz ne olurdu?
a) 4 GB internet + 750 dk. her yone konugsma =33 TL o
b) 2 GB internet + 750 dk. her yone konugsma =29 TL o
c) 6 GB internet + 750 dk. her yone konusma =39 TL o
27. Size iki segenek sunuluyor. Hangisini secerdiniz?
o Bir yil sonra 1000 TL almak m1? o
o 13 ay sonra 1100 TL almak mi1? o,
28. Bir madeni para havaya atilacak. iki secenekten hangisini secerdiniz?
o Yazi gelirse 100 TL., tura gelirse 50 TL alacaksiniz o

o Hig riske girmeden dogrudan 70 TL alacaksiniz o
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29.

30.

31.

32.

Sahibi oldugunuz cep telefonu/araba/ ev vs. gibi varliklarinizi satmak istediginizde satis

kanallarina verdiginiz ilan igin belirlediginiz fiyat;
o Piyasa fiyatinin altinda belirlerim o

o Piyasa fiyatinin tizerinde belirlerim o

o Piyasa fiyatinda belirlerim o

Cep telefonu (1500 TL) i¢in aligveris merkezine gittiginizi disiiniin. Yetkili kisi 15
dakika yiirime mesafesindeki subelerinde indirim oldugunu cep telefonun 1490 TL’ ye

satin alabileceginizi soylemektedir. Ne yaparsiniz?
Giderim o

Gitmem o

Fikrim yok o

Size iki segenek sunuluyor. Hangisini tercih edersiniz?
o Bugiin 500 TL almak m1? o

o Bir ay bekleyip 550 TL almak m1? o

Bu ay agiklanan aylik bazda tiife oran1 % kag gerceklesti? o

33. Sizce bir bebek arabasinin fiyati ne kadardir? o
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