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Abstract

Rationality, which is known as one of the basic assumptions of classical economics, has become
quite controversial in time, especially with the emergence of behavioral economics on the
stage of history. With the cooperation of psychology, which became an established discipline
towards the end of the 19th century, with economics, the need to determine the anomalies
behind economic behavior arose. Behavioral economics, which is an interdisciplinary
approach, has started to investigate the reasons that affect the reasoning process of people and
prevent them from exhibiting rational behavior. Cognitive biases and mental shortcuts that we
can talk about as a systemic error in the person's thought process; prevents the person from
acting rationally. While applying to cognitive processes while in the decision stage, it will
sometimes lead to erroneous results, even if it promises convenience and practicality.

The method of this study is a descriptive analysis, and behavioral anomalies that affect
economic decision processes are tried to be explained. This study is a literature review, and in
this sense, current theoretical and applied studies are presented and the reasons that push people
to irrationality are explained. The aim of this study is the revealing of different behavioral
anomalies that affect the thought process of people.
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Iktisadi Aktorlerin Rasyonel Karar Alma Siirecindeki Engeller:
Bilissel On Yargilar ve Zihinsel Kisa Yollar
Inci Z. Aygiin®* & Erkan Aktas®
Oz
Klasik iktisadin temel varsayimlarindan biri olan rasyonalite, dzellikle Davranigsal iktisadin
tarih sahnesine ¢ikisiyla birlikte oldukga tartismali hale gelmistir. 19.ylizyilin sonlarinda
yerlesik bir bilim dali haline gelen psikolojinin, iktisat ile isbirliginde bulunmasiyla birlikte
ekonomik davraniglarin ardindaki anomalilerin saptanmast ihtiyaci1 dogmustur. Disiplinler arasi
bir yaklasim olan Davramigsal iktisat, kisilerin muhakeme siirecini etkileyen ve rasyonel
davranig sergilemesine engel olan nedenleri arastirmaya koyulmustur. Kisinin diislince
stirecinde var olan sistemsel bir hata olarak addedebilecegimiz bilissel 6nyargilar ve zihinsel
kisa yollar; kisiyi rasyonel davranmaktan alikoymaktadir. Karar asamasinda iken bilissel

siiregclere bagvurmak kimi zaman kolaylik ve pratiklik vadetse de ¢ogunlukla hatali sonuca
ulagsmaya sebebiyet verecektir.

Bu calismanin yontemi betimsel bir analiz olmakla birlikte, ekonomik karar stireclerine etki
eden davranig anomalileri agiklanmaya ¢alisiimistir. Bu ¢alisma bir literatiir taramasi olup, bu
anlamda mevcut teorik ve uygulamali ¢alismalar sunularak kisileri irrasyonellige iten sebepler
konu basliklar1 halinde aktarilmistir. Bu ¢alismanin amaci; kisilerin diistince siirecine etki eden
farkli davranis anomalilerinin gozler 6niine serilmesidir.
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Giris

Bireyin tercih ve kararlarma yon veren igsel ve digsal olmak tizere bircok husus
bulunmakla birlikte, ¢alismanin ana konusunu olusturan psikolojik olgular, insanin karar verme
siirecinden siiphesiz ayr diistiniilemez. Insan davranislarinin temelinde var olan, kisinin zaman
zaman tutarsizliklarda bulunmasina neden olan bilissel egilimler ve zihinsel kisa yollar; kisinin
diistince siirecine etki ederek rasyonel olmasimin oniine ge¢mektedir. Biligsel Onyargiy1
muhakeme siirecindeki sistemsel bir hata olarak diisiinmek miimkiindiir. Bu durum ekseriyetle
horistik adi verilen zihinsel kestirim yollarina bagvurmaktan siiregelir. Belli diislince
bi¢imlerine olan egilim, ya da birtakim meselelere dair duyulan inang ve sezgiler bahsi gegen
zihinsel modelleri olusturmaktadir. Bu zihinsel modeller mantikli diistinmenin 6niinde engel
olusturarak hatali kanilara varmaya yol agmaktadir. Kestirme yollara bagvurarak zihinsel bir
“g0z kararindan” faydalanmak karar siireclerinde kimi zaman kolaylik ve pratiklik vadetse de
cogunlukla hatali sonuca ulasmaya sebebiyet verecektir.

Psikoloji ogretilerini iktisada ustalikla entegre etmeyi basarabilmis Kahneman ve
Tversky’in katkilar ile iktisat literatiiriine kazandirilan Beklenti Teorisi, insan davraniginin
ardindaki gercek motifleri biiyiik olgtide ac¢iklamaktadir. Teori, kisilerin risk ve belirsizlik
altinda bir karar verme durumu s6z konusu iken akilc1 davraniglar sergileyemediklerini ileri
stirmekte; bunun sebeplerini kapsamli bir bi¢imde agiklamaktadir (Kahneman & Tversky,
1979). Yonetimsel karar mekanizmasini derinden etkileyen s6z konusu biligsel 6nyargilar ve
horistikleri tikketimden yatirima her tiirlii iktisadi karar siirecinde gérmek miimkiindiir. Nitekim
arastirmacilar, derin ve kapsamli gézlemler i¢eren ¢aligmalar ile kontrollii deneyler sayesinde
bu biligsel yatkinliklar ve sezgisellerin ekonomik karar stire¢lerini ne denli biiyiik etkiledigini
ortaya koymaya caligsmiglardir.

Karar siireglerinde irrasyonel davraniglara sebebiyet veren biligsel egilimlerin, pesin
hiikiimlerin ayirdinda olmak ve kavramak; yasami ve insanlar1 genis ¢apli okumak isteyen her
insan icin oldukga biiyiik 6nem arz etmektedir. Bireyin mantiksiz ve akil disi davraniglarinin
ardinda yatan sebepleri idrak etmede, cogu zaman birtakim zorluklar yasanmaktadir. Ancak
bahsi gegen bilissel onyargilar ve horistikler ¢ogu mantik dis1 davranisi agiklama giiciine
sahiptir.

Bu calismanin amaci, iktisadi karar siireclerinde insan zihninin hatali ¢ikarimlar
yapmasina sebep olan bilissel yatkinliklara, diger bir ifadeyle pesin hiikiimlere yer vermektir.
Hangi nedenlerle rasyonellikten uzaklasildigi, bireyin nigin sinirli rasyonel olarak kabul
edildigi hususunda fikir sunan, ekonomik karar alma siirecinde yapilan sistematik yanlisliklari
gozler Oniline seren ¢alismanin literatiire katki saglayacagi diistiniilmektedir. Herbert Simon,
Klasik iktisadin rasyonellik kavramina karsi *’Sinirli rasyonellik’ kavramini ileri stirmiistiir.
Sinirli rasyonellik varsayimi, bireyin gelecekte nasil davranacagindan degil; nasil davrandigi
tizerinden yola c¢ikmaktadir. S6z konusu kavrama gore herhangi bir bireyin 6grenme
kapasitesinin bir sinir1 oldugunu, dolayisiyla da her seyi bilmesinin zor oldugunu, 6grenme
egilimine girip rasyonel tercihte bulunsa bile bu siirecin bireye c¢cok maliyetli olacagi
belirtilmistir (Simon, 1955).

Bu ¢alismanin kapsami; teorik ve uygulamali calismalari igeren literatiir ¢alismalarina
dayal1 olup, ikincil verilerden olugmaktadir. Davranigsal iktisadin gorece yeni bir alan olmasi,
konuyla ilgili teorik calismalar1 artirma gerekliligini giindeme getirmektedir. Ozellikle de
biligsel 6n yargilar ve zihinsel kisa yollarla ilgili daha ayrintili teorik ¢alismalarin yapilmasinin
elzem oldugu diisiiniilmektedir. Bu anlamda bu calisma, ekonomik karar siireglerinde yasanan
davranigsal anomalileri, gerek teoride gerekse de yapilan gozlemler neticesinde deneysel
yontemlerle ortaya koyan ¢alismalara yer vermistir.
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Bu calismanin yontemini, betimsel bir analiz olusturmaktadir. Mevcut literatiirdeki
teorik ve uygulamali ¢aligmalar bir araya getirilip derlenmis; insanin ekonomik karar
stireglerinde muhakemelerini etkileyen bilissel olgular toplulastirilmig bir halde ortaya
konmustur.

Rasyonel Karar Almaya Engel Olusturan Bilissel On Yargilar ve Zihinsel Kisa Yollar

Kisilerin zihinsel kapasitelerinin kisitli olmasi sebebiyle bilhassa belirsizlik ve risk
durumlarinin hakim oldugu karar verme durumlarinda psikolojik yargilar ve zihinsel kestirim
yollar1 olarak adlandirabilecegimiz unsurlar siirece 6nemli derecede etki etmektedir. Giinliik
yasamimizda farkli kanallardan bir¢ok bilgiye maruz kaliriz. Ancak bunlarin yalmzca bir
kismini isleyip kullanilabilir hale getirebiliriz. Bilgiyi isleme kapasitemizdeki bu sinirlilik
alternatif tiim secenekleri degerlendirerek en akilci olan tercihten yana se¢im yapabilmemizin
ontinde engel olusturmaktadir. Misal, satin alma tercihini herhangi bir maldan yana kullanmak
isteyen bir tiiketici oldugunu farz edelim. Bu tiiketici ilgili mal ve emsalleri hakkinda ¢ok
kapsamli bir arastirma yapip piyasada var olan mallarin biitiin 6zelliklerini derinlemesine
bilemeyecektir. Ciinkii bu kapsamli arastirma i¢in kisilerin ne kapasiteleri ne zamanlari ne de
imkanlar1 mevcuttur. Bu durumun iktisadi bir a¢iklamasi olarak da tiiketiciyi tiim mallarin
arastirmasini yapmaktan alikoyan, onca malin arastirilmasindan dogan bir maliyet s6z
konusudur. O ¢okluktaki bir {iriin yelpazesinin arastirilmasi kiside ciddi bir kiilfet yaratacaktir.
Ozet olarak kisi ancak smirli imkanlar ile yaptiklar1 analiz neticesinde satin alma eylemini
gergeklestirecektir (Calik & Diizii, 2009, s. 8). Iste bu durumda devreye kisinin karakteri,
psikolojik durumu ve karar almasini kolaylastirdig1 diigtiniilen birtakim yargilar1 ve zihinsel
kestirim yollar1 girmektedir.

Bireyin rasyonelligini sinirli hale getiren unsurlar ¢ok ¢esitli olup kisileri hatali kararlar
almaya siiriikleyerek cesitli zihinsel tikanikliklara yol agmaktadir (Ttizel, 2019, s. 40). Verilen
yanlis kararlarin ardinda ilk bakista pratik oldugu diisiiniilen bazi gizli tuzaklar ve yanilgilar
yatmaktadir. Bilindigi {izere insanlar giindelik hayatta buiytiklii kiigiiklii birgok problemle karsi
karsiya kalmaktadir. Ancak bu problemlerin her biri i¢in ne harcayacak mesaisi, ne biligsel
kapasitesi ne de imkanlar1 mevcuttur. Bu sebeple pratik ve kullanish oldugu diisiiniilen gesitli
diistince sistemlerine bagvurmaktadirlar. Ancak bunlar pratik oldugu kadar ayni zamanda
sistematik hatalara da sebep olabilmektedir (Doru, 2020, s. 70).

Davranigsal iktisada onemli katkilartyla taninan Richard Thaler ve Cass Sunstein,
meshur “Diirtme” isimli eserinde insanoglunun iki tiir diislinme tarzinin oldugundan séz eder.
Bunlardan birincisi daha ¢ok sezgisel olup olaylara adeta otomatik bir sistem gibi
yaklagmaktayken, digerinden ise ayaklari daha ¢ok yere basan, emniyetli bir diislince sistemi
olarak bahsedilmektedir. Birinci sistem olaylara daha iggiidiisel ve cesurca yaklagsmaktayken,
ikincil sistem daha temkinli ve bilingli hareketin s6z konusu oldugu durumlari kapsar (Thaler
& Sunstein, 2013, s. 34-36). Insanlar daha yogun muhakeme ve analiz siirecini igeren ikincil
sistemlerini kullanmayi ¢ogu zaman daha zahmetli bulduklarindan bazi kararlarini birincil
sistemin etkisiyle almaktadir. Bu da kisiyi haliyle yanlis kararlar almaya stiriiklemektedir.

Karar verirken bagvurulan bazi biligsel metotlar sistematik hatalara neden olup ¢esitli
egilimlerin ve yanliliklarin dogmasina zemin hazirlamaktadir (Bilir, 2021, s. 28). Varlig1 bircok
uygulamali ¢caligsma ile kanitlanan bu biligsel faktorlere ¢ok sayida bilissel 6n yargi ve zihinsel
kisa yol olarak adlandirilan unsurlar girmektedir. Bu bdliimde bahsi gegecek olan psikolojik
egilimler Davranigsal iktisat literatiiriinde en ¢ok deginilen basliklardan olusacaktir.

Iktisatta, belirsizlik altinda insan davramisim agiklayan hakim paradigma Beklenen
Fayda (Expected Utility) teorisidir. Beklenen Fayda teorisi, Olciilebilir bir fayda
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fonksiyonundan hareketle belirsizlik halinde insan davranislarini a¢iklamayi amaglamaktadir.
Beklenen fayda, iktisat biliminde, kisiler ve benzeri aktif unsurlarin, olasiliklar barindiran bir
duruma dair sahip olduklar1 nicel beklenti diizeyini anlatmak i¢in kullanilan ifadedir. Bireysel
davraniglart aciklamadaki gegerliligi tartisilir olmasina ragmen, Beklenen Fayda teorisi
ozellikle basitligi ve matematiksel kolayligi nedeniyle toplulastirmalar (aggregation) igin
oldukca elverigli bir modeldir (Schoemaker, 1982). Ancak, yapilan deneysel arastirmalar
insanlarin riskli alternatifler arasinda yaptiklar1 tercihlerin, Beklenen Fayda teorisinin
ongortileri ile gelistigini gostermistir. Geleneksel iktisat, beklenen fayda ve rasyonel tercih
olmak tizere iki temel varsayima dayali olarak gelisim gostermistir. Bununla birlikte bu
varsayimlarin yeterince gerceke¢i olmadigi ileri siiriilerek yogun bir sekilde elestirilmistir.
Davranigsal iktisat alaninin temeli ise beklenti teorisine dayanmaktadir. Bu teoriye gore bireyler
tam rasyonel hareket edemezler ve kayiplara, ayn1 miktarda kazanclardan daha fazla anlam
yiiklerler, riskten ve kayiptan kaginma davranis1 gosterirler. Davranigsal ekonomi bireylerin
davranis ve duygusal kaliplarini karar verme stireclerine dahil ederek iktisadi karar verme
stireglerinde kullandiklar1 akil yiiriitme kaliplarinin daha gercekgi olarak anlagiimasini
amaclamaktadir.

Cerceveleme Etkisi (Framing Effect)

Insanlarmn, bir sorun ya da diisiincenin degisik sunulus big¢imleri karsisinda farkli
reaksiyonlar gostermesini konu edinen bir durumdur. Kisiler karar alma asamasindayken bazen
problemin ya da durumun kendisinden ¢ok sunulug bigiminden etkilenmektedir (Doru, 2020, s.
74). Bu da tutarsizlik neticesini dogurmaktadir.

Sayet bireyler Ana akim iktisat teorisindeki homo economicus kadar rasyonel olsa idi
sorunun ifade edilis seklinden etkilenmeyecek, farkli bicimde aktarilan problemler karsisinda
ayn1 tepkiyi gosterecek ve tutarlilik sergileyecekti. Ancak bulundugu referans bolgesine gore
karar alan birey, olayin ger¢eklesme ihtimalini hesaplamaktan ¢ok mevcut durumunu korumaya
calismaktadir (Kamber, 2018, s. 189-190). Referansin kazan¢ ya da kayip alaninda
degerlendirilmesi neticesinde olusan kazang ve kayip algis1 kisiyi planli ve istikrarli sapmalara
stiriikleyebilmektedir. Ozellikle cerceveleme etkisi g6z oniinde bulunduruldugunda kayip
ihtimalinden kaynaklanan endisenin insanlari risk almaya sevk ettigini séylemek miimkiindiir.
Bu anlamda kayb1 6n plana ¢ikaran iletilerin kazang igerikli olanlardan ¢ok daha etkili oldugu
dustinilmektedir.

Kazancin miispet bir bi¢imde, kaybin ise menfi bir ifade sekliyle aktarildigi 6zdes karar
problemleriyle karsi karsiya kalan birey; olayin sunulus seklinden etkilenerek farkli
cevaplandirmalar verecektir. Bu cevaplandirmalar ise ¢ogu zaman ¢eliski icermektedir. Bir
problemin sunulus agamasinda kullanilan dilin, diinyay1 kavrayis bi¢imini degistirecek kadar
mithim oldugunu ortaya koyan gergeveleme problemi, soézcliklerin giiciinii ortaya koymasi
acisindan olduk¢a onemlidir (Kiigtiksucu vd., 2017, s. 275).

Kahneman ve Tversky, bireylerin karar asamasinda iken diistiikleri cerceveleme
tuzagini agiklamak i¢in bir tepki arastirmasi ortaya koymuslardir. Bu ¢alismada kisilerin kayip
karsisindaki reaksiyonlarinin kazang sonrasi olusabilecek muhtemel tepkilerinden daha siddetli
oldugu bilgisinden hareketle bir grup insana ayni anlama gelen ancak ifade bakimindan farklilik
arz eden iki soru yoneltmislerdir (Kii¢iiksucu vd., 2017, s. 275). Insanlarin karar verirken
sunulus bigiminden ne kadar etkilendigini gézler 6niine sermeyi amag edinen bu ¢alisma Asya
Hastalig1 Problemi (Asian Disease Problem) olarak adlandirilmaktadir. Kahneman ve
Tversky’in ortaya koydugu deneyde, katilimecilara {ilkenin salgin bir hastalikla karsilasacagi,
hastalikla miicadele i¢in sunulan iki alternatif secenekten ise yalniz birini segmeleri gerektigi
sOylenmistir (Kahneman & Tversky, 1986, s. 260).
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Kesin veya olasilikli iki seg¢enek i¢eren bu karar problemi neticesinde Sliimler en aza
indirilebilecektir (Cetintiirk, 2020, s. 19). Bu sebebi dngoriilemeyen salgin hastalik sebebiyle
farazi olarak 600 kisinin dlebilecegi ongoriilmiistiir. Deneklere bu iki programdan hangisini
sececekleri sorulmustur (Kahneman & Tversky, 1986, s. 260):

Program A: Kesin olarak 200 kisi kurtarilacak

Program B: 3’te 1 ihtimalle 600 kisi kurtulacak, 3’te 2 olasilikla 600 kisinin tamami
yagamini yitirecektir

Katilimcilarin biiyiik cogunlugu (152 kisiden %72’si) se¢imlerini Program A’dan yana
kullanmistir. Deney sonuglari bireylerin riskten kaginma egilimini gozler 6niine sermektedir.
Kisilerin tercihini yliksek oranda program A’dan yana kullanmasi risk karsisindaki duyarliligin
ispat1 niteligindedir. Riskin ve belirsizligin hakim oldugu durumlarda kesin kazancin degeri
algilanandan daha biiyiik goriinmekte ve bireyi muhtemel getirisi daha biiytik fakat risk iceren
secenekten uzak tutmaktadir.

Ayni senaryo katilimeilara bu kez farklilagtirilarak sorulmustur:
Program C: 400 kisi kesin olarak 6lecektir

Program D: 3°te 1 olasilikla kimse 6lmeyecek, 3’te 2 ihtimalle de 600 kisinin tamam1
yasamini yitirecektir

Bu durumda da 155 kisiden alinan yanitlar dogrultusunda %78’lik kesim tercih hakkini
D segeneginden yana kullanmustir. Ikinci deneyin sonuglari incelenecek olursa, kayip iceren
alternatifler arasindan se¢cim hakki taninan birey, riski alma konusunda tereddiit
yasamayacaktir. Her haliikarda kaybin s6z konusu olmasi kisiyi risk alan bir yapiya
biirtindiirmektedir. Ancak tam tersi kesin kazancin oldugu karar problemlerinde ise riskten
olabildigince kaginan bir tavir sergilemektedir.

Dikkat edilecek olursa A ile C programi; B ile de D programi ayni beklenen degerlere
sahiptir. Ancak problemin sunulus bi¢imindeki farklilik, diger bir deyisle gerceveleme etkisi
farkli sorularmis gibi algilanmasina sebebiyet vermistir. Ilk se¢im probleminde durum olumlu
bir g¢erceveleme sekli ile takdim edilirken, ikinci problem olumsuz bir ifade sekli ile
iletilmektedir. Buradan kazang ya da kayip cergevesi ile sunulan karar problemi her ne kadar
ayni seyi ifade ediyor olsa da algilama agisindan sozciiklerin gilictiniin gergekligi dahi
bulandirma giictine sahip oldugu anlasilmaktadir.

Cerceveleme etkisinin, karar birimlerinin se¢im siirecine dahil oldugunu ortaya koyan
bir¢ok c¢alisma olmakla birlikte Gonzalez vd., (2005), yapmis olduklar1 ¢alismada beyin
aktivasyon fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme (Fmr1) yontemi kullanarak bireylerin
kesin bir kazan¢ s6z konusu oldugunda gosterdikleri ¢abanin, riskli bir karar problemi s6z
konusu oldugunda harcadiklar1 efordan olduk¢a diisiik oldugunu gostermektedir. Uygulanan
Fmn yontemiyle, karar vericiler tarafindan kullanilan biligsel islevlerin beynin prefrontal ve
parietal kortekslerinde lokalize oldugunu ortaya koyarak cergevelemenin bellekteki se¢im
stirecine dahil oldugunu ifade eden bir bulgu ortaya koymuslardir. Druckman (2001) ise;
Kahneman ve Tversky tarafindan g¢er¢eveleme etkisini gostermek adina ortaya koyduklari
“Asya Hastalig1 Problemini” hem istatistiksel anlamlilik hem de biiyiikliik acisindan tekrar
eder. Calismada kullanilan hayatta kalma ve 6liim formatlarinin bireylerin tercihleri tizerindeki
etkisi bariz bir bicimde ortaya konmaktadir. Bir bagka ¢alismada Jullien (2016), olusturulan
biitiin ¢ergevelerin ayni nitelikte olmadigini; dis ¢erceve olarak isimlendirilen, diger bir ifadeyle
sunulan karar probleminin ampirik yapisi ile i¢ ¢erceve yani, karar probleminin psikolojik
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altyapisi arasindaki iligkinin elestirel bir analizi i¢in 6zdeslik ve denklik sartlarinin aranmasi
gerektigini belirtmistir.

Kaywptan Kacinma (Loss Aversion)

Kahneman ve Tversky’in ortaya koymus oldugu Beklenti teorisinin sacayagini
olusturan kavramlardan biri olan kayiptan kaginma, kayip ve kazang olasiliginin es deger
oldugu iki durumda kayip ihtimalinden fazlaca c¢ekinen bireyin kazan¢ maksimizasyonu
hedefinden ¢ok zarardan kaginmak adina davranis sergilemesi durumuna verilen isimdir. Kayip
neticesinde duyulacak tiziintiiniin kazang sonrasi yasanmasi muhtemel sevincin neredeyse iki
kat1 oldugunu ifade eden psikolojik bir egilimdir.

Bu kayip alerjisini Kahneman basit bir 6rnekle agiklamaya c¢alismistir (Kahneman,
2018): Herhangi birine bir yazi tura oyunu oynamasi teklif ediliyor. Bu oyuna gére yaz1 gelirse
kesin olarak 100 dolar kaybedecegi, tura gelirse sayet 150 dolar kazanacagi s6ylenmistir.
Katilimer 150 dolar kazang ile 100 dolar kayip arasinda kisa bir maliyet analizi yapmakta ve
tercihini buna gore belirlemektedir. Deney sonucunda ulasilan sonug ise, kazancin beklenen
getirisi her ne kadar pozitif ve kayip miktarindan daha fazla olsa dahi, 100 dolar kaybetmenin
korkusu, 150 dolar kazancin getirecegi sevingten daha baskin ¢ikmistir (Doru, 2020, s. 72).

Bir¢ok insan muhtemel kayiplar karsisinda ¢ekingen bir tavir sergiledigi i¢in kazang
durumunda riskten kaginan, kayip durumunda ise risk yanlist bir tutum sergilemektedir. Kesin
bir kazan¢ s6z konusu oldugunda esit veya daha biiyiik miktardaki beklenen parasal deger
olasilik ihtimali i¢erdiginden reddedilmektedir. Basit bir tercih sorusu ile durumu ag¢iklamaya
calisirsak;

Tablo 1
Kayptan Kaginmaya Dair Bir Karar Problemi Sorusu
Secenek 1 Secenek 2
Kesin olarak 600 TL kaybetmek %90 olasilikla 850 TL kaybetmek

Agiklama. Yazar tarafindan tiretilmistir.

Bu tarz bir problem ile karsi karsiya kalan birey tercihini yiiksek olasilikla secenek
2’den yana kullanacaktir. Bu savi destekleyen birgok deneysel ¢alisma Davranigsal iktisada
katki saglayan teorisyenlerce ortaya koyulmustur. Cogunlugun segenek 2’yi tercih etme nedeni
%10 gibi kiigiik bir ihtimal de olsa higbir sey kaybetmeme gibi bir olasiligin s6z konusu
olmasidir. Her haliikarda kaybin s6z konusu oldugu karar problemlerinde kisi risk almaya
devam eder. Cesitli yatirimcilarin kaybetmekte olan hisselerini ellerinde bulundurmaya devam
etmeleri bu duruma ornek olusturmaktadir. Kisi kii¢iik bir ihtimale bagl da olsa kazanmaya
dair inancini yitirmemektedir. Bu da yargilama hatalarindan biri olan “Batik Maliyet
Yanilgisina” diismeye zemin hazirlamaktadir. Boylece bu risk sever davranislar, kisinin ancak
daha biiyiik kayiplarla ylizlesmesini saglayacaktir (Altman, 2012, s. 122-124).

Asagida verilen karar probleminden de anlasilacag {izere kisiler yliksek bir kazang elde
etmektense belli orandaki bir kayip ihtimalinden siddetle ka¢inarak az miktarli fakat garantili
secimden yana tercihte bulunmaktadir. Bu durumu gozler 6niine seren bir baska deney asagida
gosterildigi gibidir:
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Tablo 2
Kayiptan Kaginma Durumu

1. Secenek 2. Secenek

1. Soru 240 dolarlik kesin kazang %25 olasilikla 1000 dolar
kazanma, %75 olasilikla hi¢bir
sey kazanamama

2. Soru 750 dolarlik kesin kay1p %75 ihtimalle 1000 dolar
kaybetme, %25 olasilikla da higbir
sey kaybetmeme

Agiklama. (Kahneman, 2018, s. 387)

Iki soru igeren bu karar probleminde katilimcilarm genel kanisi ilk sorudaki birinci
secenegi cekici, ikinci sorudaki birinci se¢enegi ise itici bulduklar1 yoniindedir. Bu durumu
dogrulayan ¢ogunluk %73 gibi biiyiik bir oranla tercihlerini birinci sorudaki birinci se¢enekten,
ikinci soruda ise ikinci se¢enekten yana kullanmislardir (Kahneman, 2018, s. 387-388). Tercih
edilen iki durumda da kayiptan bir sekilde kaginma s6z konusudur. Ik soru goéz 6niinde
bulunduruldugunda, biiyilik olasilikli bir kayip ihtimali katilimcilarin géziinii korkutmus, bu
sebeple kesin ancak daha diistik beklenen getirili se¢enegi tercih etme yolunu se¢mislerdir.
Sonug olarak kayip olasiligindan kagimilmistir.

Ikinci soruya gelinecek olursa yine biiyiik gogunluk tercihini 2. secenekten yana
kullanmistir. Her kosulda kaybin s6z konusu oldugu se¢im problemlerinde kisiler kesin kayip
yasamaktansa, kiiciik de olsa kazanacagi ihtimallere tutunarak daha biiyiik riskler alir. Sonug
olarak kayiptan duyulan endise pek de akilci se¢cimlerin yapilamamasi sonucunu dogurur.

Kahneman ve Tversky’in yapmis olduklar1 ¢aligsmalar neticesinde olusturulan Hipotetik
Deger Fonksiyonu kayiptan kag¢inma davranmigini agiklamasi yoniiyle olduk¢a Onemlidir.
Neredeyse bir “S” seklini andiran bu fonksiyon olasi kaybin telafisi i¢in daha biiyiik oranlarda
bir kazang gerektirdigini ortaya koymustur (Kahneman & Tversky, 1983, s. 342). Asagida
bulunan grafik Kahneman ve Tversky’in “Choices, Values and Frames” isimli makalesinde
bulunan “hipotetik deger fonksiyonu™ grafiginden hareketle olusturulmustur.
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Sekil 1
Hipotetik Deger Fonksiyonu

Kayiplar Kazanglar

H
: H
<4 - T — ———

Agiklama. (Kahneman ve Tversky, 1979, s. 279)

Ayni miktar paranin kazang ve kayip durumlarinda Sekil 2’de de gorildiigli tizere
kayiplar es deger kazang¢lardan ¢ok daha biiyiik etki uyandirmaktadir. Dolayisiyla ayni meblag
paranin kazan¢ ve kayip durumunun bireyin algilayis sekli ac¢isindan farklilik arz ettigini
gormek miumkiindiir. Kaybetme durumu bireyler i¢in her zaman kazanma ihtimalinin getirecegi
mutluluktan bir miktar fazladir. Kahneman’a goére bu oran bir buguk ile iki buguk kat
araligindaki bir sayiya karsilik gelmektedir. Ornegin bir kisiye 100 dolar kaybmin karsiliginda
en az kag dolarlik bir tutarin kaybini telafi edecegi soruldugunda kendisi 200 yanitini vermistir
(Kahneman, 2018). Kisinin kayiptan duydugu liztintiiyti yaklasik iki kat1 tutarindaki bir meblag
telafi edecektir.

Kahneman vd., (1991) yapmis olduklar1 ¢alisma, kayiptan kaginmanin bireylerin
kararlar1 tizerinde ne denli etki sahibi oldugunu gozler Oniine sermesi agisindan oldukca
onemlidir. Aynm1 miktardaki kazang ve kayip olasiliklar1 karsisinda karar vericilerin tavri,
muhtemel kayiplarin ya da durumu bir miktar kétiilestiren degisimlerin, olasi kazanglardan
daha biiytik gortindiigiidiir. Yapilan ampirik ¢alismalar ve mevcut kanitlar, olasi kayiplari telafi
etmenin yolunun ancak iki kati kadar biiytikliikteki kazanglardan gectigidir. Schmidt ve Traub
ise (2002) yapmis olduklar1 ¢alismada Beklenti teorisi gercevesinde kayiptan kaginmanin
derecesini 6l¢mek; artan, sabit ve azalan kayiptan kaginma kavramlarini tiiretmek i¢in mutlak
ve goreli zarar primi kavramlarimi 6nermektedir. Boylelikle kaybin derecesi neticesinde ne
denli bir kayiptan kacinma davraniginin sergileneceginin tespiti miimkiin olacaktir.

Riskten Kacinma (Risk Aversion)

Riskten kaginma, kazanilmasi kesin olan secenege beklenen getirisi daha diisiik
olmasina ragmen daha fazla deger atfederek riskin karsisinda bir tavir sergilemektir. Riskten
kaginan kisiler dahil oldugu bahislerde gorece daha diisiik getirili ancak riski olmayan ve
mutlak kazang igeren secenekten yana tercihte bulunurlar (Kahneman & Tversky, 1983, s. 341).
Kisilerin risk karsisindaki tavri bulunduklari referans bolgesine gore degiskenlik gostermekle
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birlikte farkli risk algilamalart mevcuttur. Ancak biligsel bir yatkinlik olan riskten kaginma,
kesin kazancin oldugu durumlardaki kisi tavrini yansitmaktadir. Bir 6rnek vermek gerekirse:

Tablo 3
Riskten Ka¢inmaya Ornek

Secenek 1 Secenek 2
%50 ihtimalle 200 lira, %50 olasilikla da 400 lira | Kesin bir sekilde 300 lira elde etme
kazanma

Agiklama. Yazar tarafindan tiretilmistir.

Herhangi bir kaybin s6z konusu olmadig1 bir karar probleminde, risk sevmeyen bireyler
tercihlerini ikinci se¢enekten yana kullanacaktir. Beklenen degeri 300 lira olan parasal meblagi
teminat altina alip riske hi¢ girmeyecektir. Bu kisilerce 300 liray1 kesin bir bigimde elde
etmenin faydasi, bahse girme neticesinde elde edilmesi muhtemel kazancin faydasindan daha
buyiiktiir. Bu davranig risk karsiti tutum sergileyen kisilerce gecerlidir. Ancak bu karar
probleminin yalnizca kazan¢ ihtimalinden olustugunu gézden kagirmamak gerekir. Bir de
kaybin s6z konusu oldugu durumlara g6z atmakta fayda vardir:

Tablo 4
Riskten Kaginma Davranist

Karar A Karar B
%33 olasilikla 2500 $ Kesin olarak 2400 $ kazanma
%066 olasilikla 2400 $ kazanma
%1 ihtimalle de higbir sey
kazanamama

Agiklama. (Kahneman & Tversky, 1979, s. 265)

Problem 1

Deneye katilan katilimcilarin %82°si B segenegini tercih etmislerdir (Kahneman &
Tversky, 1979, s. 266). Bu karar problemi gostermektedir ki A seceneginde bulunan yiizde 1°lik
bir kayip ihtimali bile kiside endise yaratmaktadir. %1°lik kayip ihtimalinden ¢ekinen birey,
tercihini kesin kazang i¢eren B segceneginden yana kullanmistir. Kaybetme olasiliginin kisilerce
bu denli biiylik goriinmesi hem problemin risk i¢cermesi hem de kisinin risk algisindan
kaynaklanmaktadir. Risk ve belirsizlik altinda iken bir karar durumu s6z konusu oldugunda
kisiler kesin kazan¢ karsisinda risk almaktan c¢ekinmektedir. iktisadi bir yorumlamada
bulunulacak olursa, garantili kazancin beklenen degeri, kayip olasilig1 igeren diger segenegin
beklenen degerinden daha yiiksektir. Bu da riskten kaginma davranigini agiklamaktadir.

Standart ekonomik teorinin ihlallerinden biri olarak karsimiza ¢ikan riskten kaginma
davranisi, Rabin ve Thaler (2001) tarafindan ele alinan ¢alismada, elde edilen ampirik sonuglar
neticesinde karar vericiler risk igeren olasi kazangli se¢imlerde bile parasal beklentiler
hususunda tereddiit yasamaktadirlar. Farkli ekonomistler tarafindan yapilan sayisiz ¢alisma,
kisilerin beklenen fayda maksimizasyonunun i¢biikey bir fonksiyondan tiiretilmesi sonucunda
anlamli ve tutarli sonuclar elde edildigini gozler oniine sermistir. Bir baska calismada ise
O'Donoghue ve Somerville (2018) riskten ka¢inma davranisini modellemek icin kullanilan
Beklenen fayda teorisinin iktisadi birimlerin davraniglarini agiklamadaki yetersizligine vurgu
yapmistir. Bu minvalde riskten kaginmanin temel sezgisini yakalayabilen birkag¢ alternatif
model sunmugstur. Bahsi gecen alternatif aciklayict modeller riskten ka¢inma davranisina izah
sunmasi agisindan énemli olmakla birlikte miikkemmel olmadiklar1 belirtilmektedir. Dolayisiyla
daha da iyi1 yaklasimlar belirlemek icin daha fazla arastirmaya ihtiyag oldugu ifade
edilmektedir.
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Sahiplenme Etkisi (Endowment Effect)

Miilkiyet etkisi olarak da bilinen sahiplik algisi, insanlarin sahip olduklart mal ve
hizmetlere sahip olmadiklarna kiyasla daha yiiksek deger atfetme durumunu ifade eden
onyargilardan bir tanesidir. Bu 6nyargi, insanlarin kazanmaya kiyasla kaybetmeye ne denli
duyarli ve alerjik oldugunu gozler Oniine seren “kayiptan kaginma” kavrami ile yakindan
iligkilidir. Ileriki kisimlarda agiklanacak olan “Status Quo Bias” da bu 6nyargi ile yakin
akrabadir.

Sahiplik etkisi denilen bu olguya gére insan, bir seye sahip oldugu vakit gerekenden
fazla deger vermektedir. Bunun sebebi ise kisilerin kendine ait olan nesnelerle kendileri
arasinda cabucak duygusal baglantilar kurmalaridir. Sahip olduklarimiza bu kadar diiskiin
olmamizin diger bir sebebi ¢ocukluktan itibaren essiz niteliklere sahip oldugunu
diistinmemizdir. Nesnelerle ilgili olan bu diisiince bi¢imi biiyliylince daha kapsamli hale gelerek
varligini stirdiirmektedir. Bu diisiince tarz1 ve inanislar fiziksel diinya algisin1 degistirebilme
giiciine dahi sahiptir. Bazen nesnelere duyulan miilkiyet hissi Oyle ileri seviyelere
gidebilmektedir ki psikolojik bir rahatsizlik olan istif¢ilik sorununu giindeme getirmektedir.
Temelde bu rahatsizlik, kisinin sahip olduklarina karsi abartili sorumluluk ve korumacilik hissi
duymasindan kaynaklanmaktadir. Bu sebeple bir seylerden feragat edip atma konusunda sikinti
yasarlar. Glinlik hayatta bireylerde bu denli ileri seviye bir miilkiyet duygusuna az rastlanir.
Ancak ¢ogunluk kimselerde gézlenen tiirde bir sahiplenme durumu, topluma belli noktalarda
sirayet ederek glinliik yasamda belli karar problemlerinde gozlenir.

Sahiplenme algisina goére bir nesnenin degeri, ona sahip olup olmayisimiza gore
degiskenlik gostermektedir (Demir, 2018, s. 106). Miilkiimiizde olan esya ve nesneler,
olmayanlara gére daha degerli goriinmekte, bu da sahiplik etkisi ad1 verilen bir degerlendirme
yanilgisina dontismektedir.

Sahiplenmenin etkisini 6lgmek isteyen Richard Thaler, bulundugu tiniversitede bir
deney gerceklestirmistir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 51). Ogrenciler iki gruba ayrildiktan sonra
grubun ilkine kendi tiniversitelerinin logosu olan bir kahve kupasi hediye edilmistir. Kupa
hediye edilenlere bahsi ge¢en kupayi ikinci gruba ne kadara satmaya razi olabilecekleri
sorulmustur. Ikinci gruba ise kupay1 alip incelemeleri, begendikleri takdirde de séz konusu
kupayr satin alabilmek i¢in ne kadarlik bir 6deme yapabilecekleri sorusu yoneltilmistir.
Alicilarin teklif etmis oldugu fiyat, kupa sahiplerine iletilerek s6z konusu fiyattan satip
satmayacaklar1 6grenilmistir. Bu deneyde saticilarin biiyiik cogunlugunun satmaya razi oldugu
fiyat, alicilarin verdigi fiyat teklifinin ¢ok tizerinde kalmistir. Binlerce kahve kupasi kullanilan
ve her seferinde sonuglarin ¢ok benzer ¢iktigi bu deneyde satict konumundaki 6grenciler,
alicilarin vermis oldugu fiyatin iki katini istemiglerdir. Yani kupa sahipleri belirledikleri
degerin altinda kupalarin1 satmak istemiyor, olmayanlar ise kupay1 satin almak adina istekli
gorinmiiyorlardi. Bu deneyden ¢ikan sonug; kisilerin sahip oldugu objeler karsisinda
hissettikleri miilkiyet duygusu, ondan ayrilmay:1 giic hale getirmektedir. O sebeptendir ki bir
sey kaybetmek zorunda kalindiginda, ayni sey var iken duyulan sevincin iki kati1 kadar tiziintiisti
yasanmaktadir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 51).

Yine Ariely’nin sahiplik etkisini ortaya koydugu bir baska deneyde bilet temin
edebilmenin oldukga gii¢ oldugu bir basketbol magina kura usulii ile bilet dagitilmistir. Daha
sonra bilet talihlilerine ellerindeki bileti almak isteyenlere ne kadar tutara satacaklari, almaya
istekli olanlara da bilete ne kadar deger bigtikleri sorulmustur. Deney sonunda bilet sahiplerinin
ellerindeki bilete 2400 dolarlik bir deger bictigi, bilete talip olanlarin ise ortalama 170 dolar
6demeye razi1 olduklar1 6grenilmistir. Biletin satilmasi i¢in sunulan ortalama fiyat, almak i¢in
teklif edilenin tam1 tamina 14 kati ¢iktig1 bulgusuna ulasilmistir (Ariely, 2010, s. 145).
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Sahiplik etkisi hayatin hemen her alaninda goriilmektedir. Dolayisiyla kapsami yalniz
maddi unsurlarla sinirh degildir. Bu bazen bir diistince, bir ideoloji, bir takim dahi
olabilmektedir. Bu 6nyarginin 6niine gegcmenin bilinen bir yolu olmamakla birlikte farkindaligi,
yanilgiya daha az diismek adina fayda saglayabilir (Besel, 2014, s. 136).

Sahiplik etkisini ortaya koyan bir¢ok ¢alisma olmakla birlikte bu etkinin 6grenme firsati
olan piyasa ortamlarinda dahi bariz bi¢imde goriildiiglinii ortaya koyan Kahneman vd., (1990)
nin yapmis oldugu calisma birka¢ deneyi rapor etmektedir. Tiiketim nesneleri bir deneyde
deneklerin yarisina rastgele dagitilir. Sonrasinda deneklere, tiiketime konu olan nesneyi
isterlerse degis tokus edebilecekleri soylenir. Ancak takasa yanasan kisi sayisi deneye
katilanlarin ancak yarisidir. Kalan yaris1 ise kendilerine verilen nesne {izerinde miilkiyete bagl
aidiyet duygusu besledikleri i¢in s6z konusu degisime yanagsmamislardir. Marzilli Ericson ve
Fuster (2014), konu hakkinda yapmis olduklar1 ¢alismada sahiplik etkisinin ardindaki temel
motivasyonun kayiptan kac¢inma giidiisii oldugunu belirtmislerdir. Kayiptan kag¢inmanin,
sahiplik etkisini anlamak i¢in 6nde gelen bir paradigma oldugunu savunsalar da bu etkinin
ardinda zengin ve ¢esitli etkenler bulunmaktadir. Bu anlamda teorinin birden fazla referans
noktasinit kapsayan bir versiyonunun gerekli olabilecegi diistintilmektedir.

Statiiko Onyargisi (Status Quo Bias)

Statiiko, kelime anlami olarak mevcut durumun ya da siire gelen diizenin devam
ettirilmesi anlamina gelmektedir (TDK, 2022). Mevcut durum 6n yargisi olarak da bilinen bu
durum, insanoglunun sahip oldugu mantikdisi egilimler arasinda belki de baskin, en kontrol
edilmesi zor olanlardan biridir. Bu 6nyargi sahiplenme etkisi ile yakindan iligkilidir.

Bu onyargida, iki ya da daha fazla secenekten olusan herhangi bir karar problemi ile
karsilagsan bireyin, segceneklerden birinde halihazirdaki durumu korumaya dair bir opsiyon
bulunmasi halinde tercihini bundan yana kullanmasi durumudur. Asina oldugu tercihi mantiksiz
ve nedensiz yere kayiran birey, ilgili tercihin kendisi i¢in daha iyi oldugunu diistiniir. Bu
dustince asilsiz olmakla birlikte sirf tanidik bildik diye pek de cazip olmayan bir segenegin
izinden gitmek, irrasyonelligin bariz kanitlarindan birisidir.

Mevcut durumu suirdiirme istekliligine sebep; bazen atalet, kimi zaman bos vermislik,
zaman zaman da Usengeclik durumlandir (Tizel, 2019, s. 48). Mevcut durumu koruma
egilimini basit bir sekilde agiklamak gerekirse; bir smifta 6grencilerin oturacagi siralar,
Ogretmen tarafindan saptanmamis olmasina ragmen 6grencilerin hep ayni yerlere oturmasi
egilimi bu duruma 6rnek olarak gosterilebilir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 52). Fakat bu
fenomen kendisini, yalniz bu tarz riskin olmadigi durumlarda degil risk igeren durumlarda da
gosterebilir ve ¢esitli sorunlara yol agabilir.

Mevcut durumu koruma egilimine bir Ornek bireysel emeklilik kesintilerinde
yasanmaktadir. Bu planin katilimcilarinin kariyerleri boyunca aymi kesintiyi 6dedikleri
gozlenmistir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 53). Ya da 6zel saglik sigortas1 yaptiran kimselerin
bir kez katilim gergeklestirdikten sonra ayni polige tutarini her yi1l 6demeye devam etmeleri
kisilerin stiregelen durumu korumaya c¢alistiklarinin gostergesidir.

Insanlarda tiirlii sebeplerle halihazir durumlarini muhafaza etme egilimi mevcuttur.
William Samuelson ve Rickhard Zeckhauser’in (1988) ilk kez ortaya koymus oldugu kavram
lizerine say1s1z deneyler yapilmistir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 52). Ilgili deneylerden birinde
katilimcilara farazi olarak biiyiik meblagda bir miras kaldig1 séylenerek bir yatirnm karari
vermeleri istenmistir. Iki farkli gruba ayrilan bu deneklere yatirrm yapmak igin farkli portfoy
secimleri takdim edilmistir. Ilk gruba mevcut durumu koruma egilimi igermeyen bir karar
problemi sunulurken, ikinci gruba ise sunum sekli degistirilerek statiiko i¢eren bir ifade ile
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sorular yoneltilmistir. Ilgili deneyin sorular1 asagida belirtilmektedir (Samuelson &
Zeckhauser, 1988, s. 12):

[k gruba yoneltilen portfoy se¢enekleri asagidaki gibidir:
-Orta derecede risk iceren bir firmaya yonelik yatirim karar1 verebilir,
-Yiiksek risk diizeyine sahip bir firmaya yatirim yapabilir,

-Ya da hazine bonosu, devlet tahvili gibi yatinm araclarindan yana tercihte
bulunabilirsiniz.

Ikinci gruba ise gelen mirasin nakit ve menkul kiymetten olusan bir portféyden olustugu
bilgisi veriliyor. Bu tutarin biiyiik bir boliimii ise orta diizey risk igeren bir firma portfoytine
aktarilmis vaziyette ilgili gruba sunuluyor. Simdi katilimcilara s6z konusu parayi
aktarabilecekleri portfoy segenekleri sunuluyor (Samuelson & Zeckhauser, 1988, s. 12-13):

- Orta derecede risk iceren bir firmaya yonelik yatirim karar1 verebilir,
-Yiiksek risk diizeyine sahip bir firmaya yatirim yapabilir,

-Ya da hazine bonosu, devlet tahvili gibi yatirnm araclarindan yana tercihte
bulunabilirsiniz.

Deney sonunda, yatirim karar1 probleminin tarafsiz olan versiyonunda, katilimcilarin
O6nemli bir kismi yatirimlarini orta riskli firmalarin bulundugu segenege aktarmayi istediklerini
ifade etmislerdir. Mevcut durumu koruma egiliminin ispat edilmesi adma sorulan statiiko
versiyonunda ise, karar birimlerinin birinci gruptakilere kiyasla daha fazla oranda orta diizey
risk iceren se¢imi tercih ettikleri gozlenmistir (Tepeler, 2017, s. 78). Bu da statiiko tuzagina
disen kisilerin mevcut durumu korumak adina default olan (varsayilan) portféyden yana
tercihte bulunmalarmi ve durumu degistirmek adina eyleme ge¢gmek istemeyislerini
aciklamaktadir.

Statiiko 6n yargisinin, verimliligi artirict politikalarin hiikiimetlerce benimsenmesinin
ontinde ciddi bir tereddiit yarattiginin altin1 ¢izen Fernandez ve Rodrik (1991), bu durumun
altinda yatan sebebin reform neticesinde elde edilmesi muhtemel kazang¢ yahut kayiplarin
dagilimma iliskin belirsizlige dayandigini ifade etmektedir. Kazang ve kayiplar tespit
edilemediginden &tiirii yoneticilerde mevcut durumu koruma egilimi dogmakta ve yenilige
yanasilmamaktadir. Bu 6n yargiya temel olusturan, bu anlamda miisterek hareket eden iki 6n
yarginin, riskten kaginma ve batik maliyet yanilgisi oldugu ifade edilmektedir. Samuelson ve
Zeckhauser (1988), yapmis olduklar1 bir dizi karar verme deneyi sonucunda bireylerin orantisiz
bir bigimde statiikoya bagli kaldigini géstermektedir. Katilimeilarin 6gretim tiyeleri arasindan
secildigi bir deneyde, saglik plan1 ve emeklilik programlar1 gibi ger¢ek hayata dair 6nemli
sorulara iliskin sorularin yanitlari ve bu se¢imlere iligkin veriler mevcut durumu koruma
egiliminin bliyiik bir etkiye sahip oldugunu gozler 6niine sermistir.

Ciwpalama Etkisi (Anchoring Effect)

Cipa, kelime anlami olarak gemilerin denizde akintiya kapilarak yer degistirmemesi
adina kullanilan agir demir pargasina verilen isimdir (TDK, 2022). Ancak Davranigsal iktisadin
O6nemli kavramlarindan biri olan “¢ipalama etkisi”, kisilerin karar verme stireclerinde dnceden
gordiigi, isittigi ya da sahitlik ettigi bir degeri referans almasi, bu durumun da yarg: siire¢lerini
ciddi sekilde etkilemesi anlamina gelmektedir.

Glinliik hayatta karsilagilmasi olduk¢a muhtemel olan bu duruma ¢ipalama denmesinin
sebebi, kisilerin zihinlerinde bir referans noktas: belirleyerek kararlarini bu noktaya gore
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konumlandirmasidir (Kurt, 2019, s. 17). Degerlendirmeler ¢ogu zaman kisilerin, bazen farkinda
bile olmadiklar1 bu dayanak noktasina gore yapilir. Kayipta mi1 yoksa kazangta mi oldugumuz
tarz1 ekonomik sorunlardan, yasamdan duydugumuz memnuniyet, keder ve mutluluk gibi
psikolojik durumlara kadar bir¢ok konu biiyiik oranda ¢ipalanan konuma gére belirlenmektedir.
Ongoriilen durum, dayanak noktasmin uzaginda degerlendiriliyorsa sayet, kisi hosnutsuzluk
duyacak; eger yakinlarinda bir yerlerde ise de kisiye mutluluk eslik edecektir (Cevizli, 2021, s.
39). Bir 6nceki eylemde bir sekilde maruz kaldigimiz bilginin, gelecekte verilmesi muhtemel
bir karar1 etkilemesi durumunda herhangi bir sakinca gorlinmemektedir. Hatta karar verme
asamasinda oldukga kolaylastirict oldugu diistiniilebilir. Ancak konu ile ilgisi olmayan bir
dayanak noktast hatali tahminleri de beraberinde getirecektir. Cogu zaman etkisi altinda kalinan
dayanak noktasinin dogruluguna dair bir bilgi olmasa da kararlar1 sekillendirdigi hususunda
pek cok ortak goriis mevcuttur (Solak, 2019, s. 34).

Bireylerin onceki deneyimlerinin, alacaklar1 karara ne denli etki ettigini 6lgebilmek
admna cesitli deneyler uygulanmistir. Hayatimizin her alaninda kargimiza ¢ikan ¢ipalama
etkisiyle ilgili yapilan bir ¢alisma ise Kahneman’in “Thinking Fast and Slow” adli eserinde
ortaya konulmustur. Ilgili ¢alismaya gore, Kisiler yeni bir sehre tagindiklari vakit, daha 6nce
oturduklar1 evin fiyatin1 ¢ipa olarak belirlemektedir. Onceki oturdugu evin kirasina yakin bir
ev arayisina giren kisiler, oturacaklar1 yeni evin kriterlerini 6nemli 6l¢iide kira miktarina gore
belirlerler. Bu bazen daha az konforlu ya da daha kétii evlerde yasamaya sebep olacaksa bile
kisiler kira i¢in diistind{igii harcama miktarin1 agmak istemezler, 6nceki evde verilen kira tutari
bir esik olarak belirlenir. Hatta kisilerin yeni gittikleri yerlerde eski harcama aligkanliklarini da
devam ettirmek istedikleri ortaya konulmustur. Insanlar 6nceden bulunduklari yerin fiyatlarina
alistiklar1 i¢in yeni bulunduklar1 yerde de aymi fiyatlarla karsilasmak isterler. Eski
meskiinlarindaki fiyatlar bundan sonraki yasantilari i¢in ¢ipa gorevi goriir.

Cipalama egilimine 6rnek olusturan diger bir calisma ise Kahneman ve Tversky
tarafindan ortaya konulmustur. Iki ayr1 6grenci grubuna uygulanan deneyde ilk gruba 5 saniye
icinde 1°den 8’e kadar siralanan rakamlarin ¢arpimlarinin neticesi istenmis, ikinci gruba ise tam
tersi, 8’den 1’e kadar azalarak giden rakamlarin ¢arpimlarinin sonucu istenmistir (Kahneman
& Tversky, 1973, s. 1128):

o | xXx2x3x4x5x6x%x7x%x8
o 8§xT7Tx6x5x4x3x2x]

Birinci gruptaki 6grencilerin tahmin sonuglarinin ortalamasi 512 ¢ikarken, diger grup
ortalama 2250 yamitini vermistir. Ancak dogru yamt 40.320°dir. Insanlarin bu denli farkli bir
hesaplama hatasina diismelerinin nedeni, serinin baslangicini olusturan ilk birka¢ rakamin
carpimlar1 hesapladiktan sonra iglemin geri kalani i¢in yeterli siire bulunmamasi sebebiyle
ayarlama yolu ile tahminde bulunulmasidir. Ik ¢arpma isleminde siralanan ilk birka¢ rakamin
carpimlarinin sonucu, ikinci c¢arpma islemindeki yine ilk birka¢ rakamin ¢arpilmasi
neticesinden daha dusiik ¢iktigindan sonucun azimsanmasina neden olmustur (Kahneman,
2018, s. 497). Katilimcilar tarafindan iki farkli sonucun tahmin edilme nedeni carpma
islemlerinin ilk birka¢ rakamina dayanarak varsayimda bulunulmasidir (Tepeler, 2017, s. 65).
Birinci ¢arpma islemi kii¢iik rakamlarla basladigindan, tahminin de kii¢iik yapilmasina zemin
olusturmustur. Dolayisiyla serinin baslangic degerinin sorunun tahmini tzerinde direkt
etkisinin bulundugu sonucuna ulasmak miimkiindiir.

Furnham ve Boo (2011), mevcut ¢alismada ¢ipalama etkisinin farkli ¢esitleri, modelleri
ve agiklamalarini ortaya koymuslardir. Cipalama etkisi gii¢lii bir yanilgi olmakla birlikte tiim
karar verme siireclerinde bircok farkli bicimde tezahiir edebilmektedir. Ilgili ¢alisma aymni
zamanda; ruh hali, bireysel farkliliklar, motivasyon ve bilgi gibi i¢sel mekanizmalarin kararlar
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tizerinde etki sahibi oldugunu g6z 6niinde bulundurmak gerektigini, bu anlamda ¢ipalamadan
ayr1 diistilmemesi gerektigine vurgu yapar. Wilson vd., (1996) ise, katilimcilar1 bir deney
stirecinde tabi tutup, onlardan birkag soruya yanit vermelerini istemistir. Yoneltilen sorulardan
once ise deneklere konudan bagimsiz bilgiler yahut sayilar verilmistir. Verilen bilgi ve sayilarin
yoneltilen soru ile herhangi bir alakasi olmamasina karsin katilimcilar sunulan degeri referans
alip yanitlarin1 buna gore vermislerdir. Kasitsiz ve bilingsiz bigimde karar problemine dahil
olan bu sorunsal, egitim seviyesinin ne olduguna bakilmaksizin biitiin kesimden insan1 giiglii
bicimde etkiledigi sonucuna ulasilmistir.

Yemleme Etkisi (Decoy Effect)

Pazarlama alaninda siklikla rastlanan bu yontem, giiciinii karsilastirilacak opsiyonun
varligindan almakta, istenilen malin tercih edilmesi yoniinde bir illiizyon olusturmaktadir.
Cogunlukla bir tercih durumu giindeme geldiginde, tiiketicileri istenilen se¢enege
yonlendirmek adina cazip olmayan {igiincii bir secenegin karar problemine dahil edilmesidir.

Diger iki secenekten avantaj olarak diisiik olan ftiglincii segenek, genellikle yem olarak
kullanilmaktadir.

Bu durumu ag¢iklamak adina bir 6rnek vermek gerekirse kahvelerini iki farkli boydan
satan bir kahveci oldugunu diisiinelim. Biiyiik boy olan kahve 15 liraya kiigiik ise 7 liraya
satilsin. Bu durumda tiiketici tercihini ¢ogunlukla kii¢iik boy olan kahveden yana kullanacaktir.
Ciinkii kiiciik ile biiyiik boy kahve arasinda iki katindan biraz fazla bir fiyat farki vardir. Bunu
g6z oniinde bulunduran tiiketici satin alma davranisini kiiciik boy kahve alarak gergeklestirir.
Iste tam da bu noktada devreye orta boy kahvenin varlig: girer. Satis fiyati 12,5 lira olarak
belirlenen kahve ile birlikte son manzara su sekildedir:

-Kiigtik boy 7 B
-Orta boy 12,5 %
-Biiytik boy 15 b

Bu durumda ¢ogunluk tiiketici tercihini biiylik boy kahveden yana kullanacaktir. Orta
boy kahve segeneginin dahil edildigi bir fiyatlandirma politikasi kisilerin tercihinde sapma
yaratarak biiyiik boy kahveden yana se¢im yapmalarini saglamistir.

Yemleme etkisini aragtirmak tizere Economist dergisinin vermis oldugu ilandan yola
cikilarak isletme fakiiltesindeki ogrencilere farkli seceneklerden olusan bir karar problemi
sunulmustur (Ariely, 2010, s. 30-32):

» 59 § yalnizca internet aboneligi

» 125 $ yalmizca dergi aboneligi

» 125 § dergi ve internet aboneligi

Bu deney sonucunda katilimcilarin %84 dergi ve internet aboneligini tercih ederken,

kalan %16°s1 ise yalniz internet aboneliginde karar kilmistir. Yalniz dergi aboneligi ise tahmin
edilecegi ilizere hi¢ kimse tarafindan tercih edilmemistir (Ariely, 2010, s. 30-32). Peki,
ekstradan dergi abonesi olabilmek i¢in internet aboneligine ilaveten 6denen 66 $’lik fark buna
degecek midir? Muhtemelen dergi aboneligi fiyatlandirmasi hakkinda hicbir bilgisi olmayan
bireye liglincii secenek olduk¢a mantikli goriinecektir (Solak, 2019, s. 38). Zaten ulasilmak
istenen tam da budur. Yalnizca dergi aboneligi iceren ikinci bir se¢enegin varligi, tiglincii
opsiyonu direkt olarak mantikli kilacaktir. Tuzak alternatiflerin varligiyla kararlar gayet kolay
bir bicimde yonlendirilebilecektir (Besel, 2014, s. 132).
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Tuzak secenegin tercihlerin yoniinii etkiledigini ispat etmek i¢in yalmizca dergi
aboneligini iceren seg¢enek kaldirilarak sorular yeniden yoneltilmistir. Esasen kimse tercih
etmedigi icin kaldirilmasinin neticeyi pek de degistirmeyecegi diistintilmektedir. Ancak ¢ikan
sonug siirpriz etki yaratarak yemleme etkisini iyice gozler oniine sermistir.

» 59 § yalnizca internet aboneligi
» 125§ dergi ve internet aboneligi
Tuzak soru kaldirildiginda elde edilen sonug¢ %68 oraninda yalniz internet aboneligi,
%32 ile de internet ve dergi aboneligi seklinde olmustur. Karardaki bu degisim ancak tuzagin
varlig1 ile agiklanabilir (Ariely, 2010, s. 30-32). Giinliik hayatta kimi zaman bir pazarlama ekibi,
kimi zaman da toplumun farkli kesimleri tarafindan zekice diizenlenen stratejik yemleme
secenekleri tiiketicileri istenilen dogrultuda davranmaya tesvik edecektir.

Pettibone ve Wedell (2000), yargi ve se¢im siirecleri esnasinda baskin olmayan tuzak
etki modellerinin incelemesini yaparak bu etkinin se¢ime dayali oldugunu, yargilama esnasinda
meydana gelmedigini gozler 6niine sermistir. Bu sebeple tuzak etkisinin, se¢im ve muhakeme
acisindan bliyiik benzerlik teskil etse de onemli agilardan farklilik gosterdiginin vurgusunu
yapmistir. Ariely (2010), pazarlamada tuzak etkisi ya da asimetrik baskinlik etkisi olarak
adlandirilan yanilg: ile ilgili bir deney uygulamaktadir. Ilgili deneyde katilimcilara ya da
tiikketicilere, opsiyonlar asimetrik olarak baskin olan {igiincii bir se¢enekle bilikte sunuldugunda
diger iki se¢enek arasindaki tercihinde belirli bir degisiklik yapma egiliminde olacagi sonucuna
ulagilir.

Zihinsel Muhasebe Hatast (Mental Accounting)

Tiirk¢eye “zihni muhasebelestirme™ olarak ¢evrilmesi miimkiin olan finans terimi,
kisaca paranin harcanacagi yere gore kategorize edilmesi anlamina gelmektedir. Hane
halklarinin finansal faaliyetlerini diizenlemek amaciyla sahip olduklar1 varliklar1 nereye
harcayacagini, ne kadarin1 muhafaza edecegini, nerede tutacagini gruplayarak; makul olmayan
temellere dayanan, alakasiz sekillerde kategorize etmesi durumudur. Misal kisi, elinde bulunan
paranin bir miktarlik kismini saglik harcamalari i¢in, bir kismini faturalar i¢in, bir kismini
mutfak masraflari i¢in ya da ekstrem giderler i¢in ayiriyorsa parayi kategorize ettigi anlamina
gelmektedir. Zihinsel muhasebeyi mantiksiz kilan ise sudur: Ornegin kisinin elinde ilgili
ihtiyacini karsilayacak kadar para bulunsun. Fakat kisi buna ragmen ihtiyacini giderebilmek
icin kredi ylikiinlin altina giriyorsa makul olmayan bir davranis i¢inde oldugunu sdylemek
miimkiindiir. Borg ile birlikte 6denecek faiz, ilgili ihtiyaci karsilamaktan 6te kisiyi daha ¢ok
kiilfet altina sokmaktadir. Baska bir ihtiyac1 giderecegi diisiincesiyle mantiksiz bir bigimde
kenarda tutulan para, zihinsel muhasebe kavramina 6rnek olarak gosterilebilir.

Zihni muhasebelestirme kavraminin mucidi olan Richard Thaler, ilgili kavrami;
kisilerin ekonomik faaliyetlerini planlamak, aranje etmek ve yoluna koymak adina
uyguladiklar1 zihinsel bir yontem y1gin1 olarak ifade eder (Thaler, 1999, s. 183). Kahneman ve
Tversky zihinsel muhasebenin nasil gergeklestigine iliskin yapmis olduklar1 ¢alismada
katilimcilara su iki soru yoneltmistir (Kahneman & Tversky, 1983, s. 347):

» Bir oyuna gitmeye karar verdiginizi ve bunun i¢in 10 dolarlik bir 6deme yaptiginizi
varsayin. Salona gireceginiz vakit ilgili bileti kaybettiginizin ayirdina vardiniz. Biletin
tekrar verilemeyecegi, oyunu izlemek istiyorsaniz sayet bileti tekrar almaniz gerektigi
sOylenmistir. Bu durumda o bilete yeniden 10 dolar ddemeye razi olur musunuz?
(N=200)

» Bir oyuna gitmeye karar verdiginizi hayal edin. Tiyatro binasina girip giselerde
beklerken bilet i¢in ayirdiginiz 10 dolar1 kaybettigini farz edelim. Bu durumda bilet alip
ilgili oyunu izler miydiniz? (N=183)
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[k soru 200 kisiye yoneltilmistir. Bu 200 kisinin %46°s1 bileti almak i¢in 10 dolarlik
O0demeye raz1 olurken, %541 ise ikinci kez bilet almaya yanasmamistir. 183 kisiden olusan
ikinci grubun ise %88’ini olusturan kismui tiyatro binasina kadar gelmisken oyunu izlemek
istediklerini, dolayisiyla bilet almak istediklerini ifade etmislerdir. Kalan %12’lik kisim ise bilet
almak istememistir. Temelde ayni goriinen iki karar problemine verilen yanitlarin farklilig
oldukga ilgi gekicidir (Kahneman & Tversky, 1983, s. 347-348). Ilk soruda tiyatroya gitmek
icin harcanan 10 dolar tiyatroya oyununa ayrilan gizli kategorideydi. Ilgili biletin kaybolusu
tiyatroya gidilmek {izere ayrilan 10 dolarin yeniden harcanmasi konusunda kiside isteksizlik
yaratmistir. Biletin kaybolusu oyuna gitme yoniindeki istekliligi ortadan kaldirmistir (Solak,
2019, s. 41). Ikinci durumda ise kaybedilen 10 dolarla tiyatroya gitme durumu arasinda iliski
kurulamamustir. Bu yiizden biiyiik cogunluk oyuna bilet alma konusunda isteklilik sergilemistir.
Kaybolan para tutar1 ile alinmas diisiiniilen tiyatro bileti arasinda kurulamayan iligki, biletin
alinmasindan yana tercihte bulunulmasina sebep olmustur. Sinirsiz bir rasyonellik durumundan
bahsedilseydi sayet kisilerin kararlar1 tutarlilik arz edecekti. Ancak karar probleminde
goriilmektedir ki on dolara olan bakis a¢is1 iki durum i¢in degiskenlik gostermektedir.

Kisilerin zihinsel kategorizasyona soktugu masraf kalemleri harcama egilimlerinin
degismesine yol agmaktadir. Duruma 6rnek olusturmasi agisindan, alin teri ve emek ile
kazanilan bir maas ile piyangodan kazanilan paranin harcanma kolayliklar1 aym1 degildir.
Dolayisiyla akilcr gibi gériinen ¢ogu siniflandirma mesnetsiz ve keyfi bir nitelik tasimaktadir.
Birbirinden ayr1 harcama kalemlerinin farkli zihinsel hesaplara kaydedilmesi kisilerin
irrasyonel kararlar alabilmesi konusunu giindeme getirmektedir.

Thaler (1999), mevcut ¢alismada insanlarin sahip olduklari parayi toplulastirilmig halde
gormek yerine, paralarini hedefleri ve istekleri dogrultusunda ufak hesaplara bolerek
harcadiklarini gergeklestirdigi bir dizi deney neticesinde ortaya koymustur. Rajagopal ve Rha
(2009) ise insanlarin yalniz paray1 kategorizasyona tabi tutmadigini, zaman i¢in de zihinsel
hesaplar olusturdugunu 6ne siirmiistiir. Siniflandirilan bu hesaplara vaktin nasil dagitildigini ve
atanan hesaba gore zamanin farkli degerlendirilip degerlendirilmedigi arastirmanin inceledigi
bir diger husustur. Calismadan elde edilen veriler, insanlarin vakit i¢in de zihinsel hesaplar
olusturdugunu, zamanlarin1 is ve is disi faaliyetler arasinda dengelemeye calistiklarini
gostermistir.

Batik Maliyet Yanilgisi (Sunk Cost Fallacy)

Batik maliyet olarak adlandirilan kavram, zamaninda katlanmis oldugumuz harcama ve
bedellerin toplamini igerir. Gegmiste kalan, geri doniisii miimkiin olmayan durumlari ifade eden
batik maliyet Klasik iktisadin varsayimina gére goérmezden gelinmelidir. Clinkii ge¢cmiste
katlanilmis, gergeklesmis bitmis olaylarin zararinin yeniden giindeme gelmesi s6z konusu
degildir. Rasyonel kisi yalniz bugiin ve gelecekte elde edecegi fayda ve haz dogrultusunda
hareket etmeli, batik maliyeti hesaba katarak diistinmemelidir. Dolayisiyla Klasik iktisadin
batik maliyete bakis acisi, iktisadi karar problemlerinde tiiketici se¢imlerine herhangi bir
yansimasi olmayacagi seklindedir.

Ancak gergek insan soz konusu oldugunda ge¢mise ait maliyetlerin hesaba katilarak
yanlis kararlara sebebiyet verdigi siklikla gézlenmektedir. Gegmisin kayiplari bir sekilde yeni
alinacak karar1 etkiliyorsa batik maliyetin varligindan s6z etmek miimkiindiir. Basit bir 6rnekle
aciklamak gerekirse, vizyona yeni girmis bir sinema filmi i¢in bilet aldiginizi varsayin. Bilet
almanin akabinde, sonradan edindiginiz bilgiye gore ilgili filmin tiirii sizin zevkinizle hig
uyusmamaktadir. Ancak iptalinin s6z konusu olmadigi bir bileti almanin vermis oldugu
zorunluluk, muhtemelen sizin o sinema filmine gitmenize sebep olacaktir. Burada bilete verilen
para batik maliyeti temsil etmekte ve yeni alinacak kararlar1 etkilememesi beklenmektedir.
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Ancak c¢ogu insan bilete verilen paranin bosa gitmemesi gerektigini diisiinerek hi¢ tarzi
olmayan bir filme gidip li¢ saatini ayirabilmektedir. Sonug olarak kisi telafisi miimkiin olmayan
maliyetler karsisinda planini adeta goniilsiizce devam ettirmekte, vazge¢gmeye bir o kadar
direnmektedir.

Batik maliyeti ispatlamaya yonelik yapilan deneylerden bir digeri ise Arkes ve
Blumer’in yapmis olduklar1 1985 yilina ait ¢alismadir (Arkes & Blumer, 1985, s. 129): Farazi
olarak bir hava yolu sirketinin baskani oldugunuzu, bir arastirma projesine 10 milyon dolarlik
bir yatirim yaptiginiz1 hayal edin. Amag radar tarafindan tespiti miimkiin olmayan bir ugak inga
etmek. Projenin neredeyse %90’ 1nin tamamlandig1 esnada rakip firmanin hem daha ekonomik
hem de sizinkisinden ¢ok daha hizl1 bir hayalet ucak tirettigi haberini aliyorsunuz. Bu durumda
soru su: Projeyi tamamlamak tizere geri kalan %10luk yatirimi yapmayi tercih eder misiniz?

48 kisinin dahil oldugu bu deneyde 41 Kkisinin yanit1 yatirimi tamamlamak yoniinde
olmustur. Yatirima harcanan tutar belirtilmeden 60 kisilik ikinci gruba ayni soru soruldugunda
ise yalniz 10 kisi yatirimi devam ettirme karar1 almistir. Geri kalan 50 kisi ilgili projeyi devam
ettirmenin mantiksiz oldugu diisiincesindedir (Arkes & Blumer, 1985, s. 129). Buradan
cikarilacak sonug; harcanan para miktarinin biiytikligi ile basarisiz girisimlere olan bagliligin
birbiriyle dogru orantili oldugudur. Burada s6z konusu yatirim; para, zaman, emek seklinde
olabilmektedir. Bu anlamda bir seye ne kadar ¢ok yatirim yapilmissa vazgegme durumu bir o
kadar zorlagmaktadir. Sonug olarak ge¢mise ait maliyetlerin g6z 6niinde bulundurulmasi batik
maliyet problemini giindeme getirmekte; bu problem, bugiine ve gelecege yapilacak olan
yatirimlarin karliligini etkilemektedir.

Arkes ve Blumer (1985); para, emek yahut zamana yatirnm yapildiktan sonra ilgili
cabay1 stirdiirmeye yonelik daha biiyiik bir egilimle kendini gosteren batik maliyet yanilgisinin
psikolojik gerekg¢esinin, savurgan goriinmeme arzusuna dayandigina dair kanitlar sunmaktadir.
Yapilan bir saha arastirmasinda bir tiyatro dizisine sezonluk abonelik i¢in 6deme yapan
miisteriler, sezonluk biletlerdeki batik maliyetin daha yiiksek olmas1 sebebiyle 6 ay boyunca
daha fazla kez oyuna katilmiglardir. Batik maliyet etkisiyle olduk¢a benzesen Concorde
yanilgisinin da ele alindig1 ¢alismada Arkes ve Ayton (1999) ¢esitli yaslardaki ¢ocuklarin batik
maliyete benzer bir ekonomik durum iginde olduklarinda normatif olarak yetiskinlerden daha
dogru davranis sergilediklerine dair kanitlar ortaya koymustur. Yazarlar bu durumun, insanlarin
“israf etmeyin” kuralin1 asir1 genellestirmesinden kaynaklandigini ifade etmektedir.

Hiperbolik Indirgeme (Hyperbolic Discounting)

Zamanlar aras1 se¢im olarak da bilinen hiperbolik indirgeme kavrami; insanlarin, sonra
elde edecegi biiyiik kazang iceren Odiiller yerine simdiyi diistinerek daha kiiciik ddiiller tercih
etmesi durumudur. Yani kisa donemli kiigiik getiriler, uzun donemli biiyiik getirilere tercih
edilir. Su anin odiiliine sahip olma arzusu gelecekte alinacak olanlardan daha baskin
gelmektedir. Kiside olugan simdiki zaman 6n yargisi, anlik i¢sel tatmin saglama egiliminden
ya da bir seyi yapmak i¢in duyduklari karsi konulmaz istekten kaynaklaniyor olabilir
(Kamilgelebi, 2019, s. 67). Konuyu somutlastirmak adina giinliik hayattan bir 6rnek verecek
olursak:

Tablo 5
Hiperbolik Indirgeme
1. Soru 1 yil sonra 2000 b mi almay1 tercih edersiniz yoksa 13
ay sonra 2200 b mi?
2. Soru Bugiin 2000 b mi, yoksa 1 ay sonra 2200  mi almay1
tercih edersiniz?

Agiklama. Yazar tarafindan tiretilmistir.
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Birinci soruya ¢ogunlugun verecegi yanit 13 ay sonra 2200 b almak olacaktir. Bu
oldukca mantikli bir se¢cimdir. Aylik %10 isleyen bir faiz getirisi i¢in 1 ay daha beklemek
akillicadir. Fazladan beklenen siireden 6tiirli dogan zarar1 tazmin etmek i¢in yeterli bir orandir.
Ancak ikinci soruda durum degismektedir. Kisiler genelde bugiiniin kazancinda karar kilip
2000 ¥’yi hemen almak isterler. iki soruda da beklenmesi gereken siire 1 ay olmasina ragmen
mevzubahis bugiiniin kazanci oldugunda kisiler sabirsiz davranmaktadir. Birinci sorudaki
‘bunca zaman bekledim, biraz daha beklemekten ne ¢ikar’ diistincesi ikinci soruda gegerli
olamamaktadir.

Insanlarin davrams egilimi genelde kisa donemde sabirsiz, uzun donemde daha sebatkar
davranma seklindedir. Zaten hiperbolik indirgeme kavrami, diger bir deyisle simdiki zamanin
O6n yargist genel anlamda karar verme asamasindaki tahammiilsiizliigi veya su anin
memnuniyetini tanimlamak i¢in kullanilir (Kamilgelebi, 2019, s. 67-68).

Rubinstein (2003), bir diisiince hatasi olarak karsimiza ¢ikan hiperbolik indirgemenin,
yapilan bir dizi deney neticesinde zaman ufkuna bagimli olarak bireylerin istikrarsiz kararlar
verdigini gozler 6niine sermektedir. Dolaysiz 6diil son derece cazip olmakla birlikte hiperbolik
indirgeme yanilgisina diisen kisinin rasyonellikten uzaklasacagi su gotiirmez bir gergektir.
Diirtiilere olan hakimiyet ne kadar fazla ise bu hatadan kacinmak da o kadar miimkiin
gortinmektedir. Laibson (1997) kusurlu bir taahhiit teknolojisine erisimi olan hiperbolik bir
tiiketicinin kararlarini analiz etmektedir. Kullanilan model, tiiketimin geliri takip ettigini tahmin
etmekte ve model, tiiketicilerin neden varliga 6zgli marjinal tiikketim egilimlerine sahip
oldugunu agiklamaktadir. Ayrica model, finansal inovasyonun taahhiit firsatlarin1 ortadan
kaldirarak likiditeyi artirmasi nedeniyle finansal inovasyonun ABD tasarruf oranlarinda
stiregelen diislise neden olmus olabilecegini 6ne siirmektedir. Son olarak model, finansal piyasa
inovasyonunun "¢ok fazla likidite" saglayarak refahi azaltabilecegini ima etmektedir.

Varsayilan Etkisi (Default Effect)

Kisilerin guinliik hayatta karsilastigi ¢ogu karar probleminde, default yani varsayilan
secenege yoneldiklerine sahit oluruz. Aksi diisiiniilmedigi miiddetce gecerli olan segenekten
yana tercihini kullanan kisi, baska yonde tercihte bulunmayi1 ya zahmetli bulmakta ya da
maliyetine katlanmak istememektedir. Mevcut secenek kendileri i¢in kafi olup rahatsiz
olmadiklart miiddetge kullanimini stirdiirtirler. Varsayilan se¢enegi siirdiirme egilimi giindelik
hayatin basit eylemlerinden, yatirim tasarruf kararlar1 ve uygulanan kamusal politikalara dek
genis bir yelpazede varligini siirdiirmektedir.

Bu duruma giindelik hayattan basit bir 6rnek verilecek olursa, satin alinan cep
telefonunun zil sesi ¢ogu zaman varsayilan sekilde kullanilmaya devam edilir. Buna 6rnek,
2000’11 yillarin tinlii telefon markasinin varsayilan olarak sundugu zil sesinin neredeyse herkes
tarafindan kullanilarak popiiler olmasidir (Doru, 2020, s. 71-72). Ya da tiikketicinin satin almig
oldugu telefonda hali hazirda yiiklenmis uygulamalari kaldirmayarak oldugu big¢imde
kullanmasi akla gelen diger 6rneklerden biridir.

Varsayilan secenege yatkinligi, uygulanan kamu politikalarinda da gormek
miimkiindiir. Kimi tilkelerde bireysel emeklilige katilim sirketlerce zorunlu hale getirilmistir.
Girmenin kolay, ¢cikmanin ise nispeten ugrastirict oldugu bu sistemde kisiler bireysel emeklilik
planindan ancak ¢ikmak istedikleri takdirde ¢ikabilmektedir. Ayrilmak, baz1 evrak
prosediirlerini  gerektirdiginden Kkisiler bunu zahmetli ve maliyetli bularak ayrilma
diistincesinden vazgecgeceklerdir.

Insanoglunun sahip oldugu mantik hatalarindan biri olan varsayilan etkisini, toplumun
menfaatine kullanarak kisilerin yagsamina katki saglayacak sekilde yonlendirmek miimkiindiir.
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Bazi tilkelerde kisiler ara¢ ehliyeti alimlarinda otomatik organ bagis¢isi olurlar. Halihazirdaki
bu segenek, miiskiil durumdaki ihtiya¢ sahipleri i¢in kolaylastirict bir uygulama olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Bu uygulamaya gore organ bagis¢isi olmak istemeyen Kkisiler gesitli
evraklar1 imzalayarak bu durumdan feragat ederler. Ancak ¢ogu zaman bu durum zahmetli
bulunarak gegcistirilir. Otomatik organ bagisi katilimi1 uygulamasi, daha ¢ok ihtiya¢ sahibinin
gereksinimine cevap verebilmesi anlaminda yerinde ve dogru bir uygulamadir. Ozellikle
katilimin kendiliginden olmas1 uygulamay1 basariya ulastiran yegane sebeptir. Insanoglunun
cogu zaman aleyhine olan varsayilana yatkinlik yanilgist giizel bir uygulama sayesinde lehine
cevrilmistir.

Bir se¢imin karar vericiye sunulma bi¢cimindeki kiictik degisiklikler, davranista carpict
degisiklikler yaratabilir. Otomatik kayit, bu tiir etkilerin ac¢ik bir 6rnegini saglamaktadir. Choi
vd., (2004) emeklilik planina katilim se¢ceneklerinden biri olan otomatik kayit sistemini mevcut
calismada mercek altina alir. Calisanlar planin disinda kalmay1 segmedikge, kendileri otomatik
olarak sirketlerinin 401(k) planina kaydedilir. Standart ekonomi teorisi, otomatik katilimin
calisanin tasarruf kararini etkilememesi gerektigini, ¢ilinkii otomatik katilimin planlama
probleminin ekonomik temellerini degistirmedigini 6ngoriir. Ancak aragtirmalar ve elde edilen
veriler, otomatik kaydin 401(k) katilim1 6nemli 6l¢iide artirmay1 basardigini géstermektedir.

Confirmation Bias (Onaylama On Yargisi)

Biligsel 6n yargilardan biri olan onaylama, diger bir deyisle teyit etme 6n yargisi;
kisilerin, sahip olduklar1 goriisii destekleyen fikirlere goniilden bagli olmalarini ifade eden bir
yanilsamadir. Bu egilim yiiziinden kisi, sirf goriisii ile paralellik gosteriyor diye fikrin olumsuz
yanlarimi gormezden gelip sadece pozitif yanlarina odaklanabilmektedir. Ya da mevzubahis
goriistin dogrulugunu abartip eksik yanlarini g6z ardi ederek isi mantiksiz bir taraftarliga kadar
gotiirebilir. Kisi neye inamiyor ya da diisiiniiyorsa ilgili diisiincesini teyit eden bilgilere
yonelerek kayirmasi bireyi onemli yargi hatalarindan birine diistirmektedir. Yalnmiz kendi
fikrimizi destekleyen argiimanlari onaylama, meselelere bakis agimizi daraltmakla kalmayip
ayn1 zamanda rasyonel yaklasimin da 6niine gegmektedir.

Dogrulama 6n yargisinin en sik rastlandigi yerlerden birisi finansal piyasalardir. Bilgiyi
edinirken, animsarken ve irdelerken ortaya ¢ikan bu 6n yargi ile birlikte hissedar ya da yatirimci
sahip oldugu yatirimin kazan¢ getirecegi inancini tasimaktadir. Bu anlamda uzun vadede
fiyatlarin asag1r dogru hareket edecegi bilgisini gérmezden gelmekte, olumsuz havadislere
kulaklarin1 tikamaktadir. Dolayisiyla kisinin yatirnmina duydugu inang, kendi kanaatlerini
desteklemeyen bazi somut verileri savusturmasi neticesini dogurmaktadir. Teyit etme 6n yargisi
ozellikle bilimsel temel teskil etmeyen inanis ve adetlerden beslendigi vakit ¢ok daha kuvvetli
etkilere sahip olabilmektedir (Kahneman vd., 2011, s. 52-53).

Agirt Iyimserlik (Over Optimism)

Gergekei olmayan iyimserlik insanlarin birgogunda gézlenebilen yaygin bir 6zelliktir.
Her seyin yolunda gidecegine dair duyulan mesnetsiz inang, kisiyi riskli durumlar karsisinda
mantikli 6nlemler alma konusunda ihmalkar yapacaktir (Thaler & Sunstein, 2013, s. 50-51).
Giinliik yasamda ozellikle hayati meselelerde karsimiza ¢ikan asiri iyimserlik, incelikli
dustiniilmesi gereken zorlu kararlar karsisinda tedbirli olmanin 6niine geger.

Yeni bir i girisimi planlayan kiiciik isletme sahiplerine iki soru yoneltilmistir:
Birincisi, bulunduklar1 sektérde basar1 sansinin yiizde ka¢ oldugu; ikincisi ise kendilerinin
basari sansinin ne oldugunu diistindiikleridir. ilk soruya verilen yanit, yariya yakin bir orandur.
Ikinci soruya verilen yanitlarin ortalamasi ise %90°dir. Hatta kimileri iyimserligi abartarak
%100 yanitin1 vermislerdir (Cooper vd., 1988). Ger¢ekei olmayan iyimserlige kapilan kimseler,
problemleri g6z ardi etme egilimine sahiptir. Zorluklari gorebilenler ise bunun rahatlikla
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tistesinden gelebileceklerine inanir. Ancak hayatta karsilasilmast muhtemel risk ve
belirsizliklerin boyutu problemleri zorlagtirmakta, yalniz iyimserlik ¢6ziim getirmemektedir.
Sonu¢ olarak fuzuli ve gergege uygun olmayan iyimserlik, irrasyonel kararlarin yolunu
kolaylikla agabilmektedir.

Asirt Ozgiiven Problemi (Overconfidence Problem)

Bir kisinin sahip olabilecegi en giizel kazanimlardan biri olan 6zgtiven, bireyin kendi
degerinin farkinda olarak yasamini siirmesi haline verilen isimdir. Kisi art1 ve eksilerinin
ayirdindadir. Ancak her seyin fazlasinin zarar oldugu bilindigi gibi, 6zgiivenin fazla olusu da
birtakim nahos tecriibelerin yasanmasina sebep olmaktadir. Asir1 6zgiiven kibri dogurdugu gibi
bireyin yapabilecekleri ile yapamayacaklar1 arasindaki ayrimi da ortadan kaldirir. Kendini
yeterince tanimayan Kisi, sahip oldugu asir1 6zgiivene dayanarak birtakim problemlerin
tistesinden kolayca gelebilecegine inanir. Ancak temeli olmayan asir1 6zgiiven neticesinde
bulastigi is hiisranla sonuglanir.

Yetenekleri ve sahip olduklar1 konusunda kendilerine asir1 glivenenler, toplumun her
kesimde kolaylikla goriilebilmektedir. Asir1 6zgtivenin yansimasini; tiretim, tiiketim, yatirim
gibi ¢esitli ekonomik alanlarda gérmek mumkiindiir. Misal asir1 6zgiiven sahibi bir yatirimei,
sahip oldugu hissenin risklerini gérmezden gelerek daim kazandiracagina inanir (Chen vd.,
2007, s. 426). Dolayisiyla asir1 6zgiiven, hakikatin {izerini ortmekle birlikte; yasanmasi
muhtemel problemler karsisinda gereken 6nemin verilmemesine yol agmaktadir.

Siirii Etkisi (Bandwagon Effect)

Bandwagon etkisi karar birimlerinin; popiiler olanin, cogunlugun ya da bir sekilde kabul
gorenin pesine takilarak ona yakin bir pozisyon alma halini ifade eder. Bu kavram; tip,
psikoloji, ekonomi, siyaset bilimi ve sosyoloji gibi pek ¢ok alanda adindan soz ettirmektedir
(Wikipedia, 2022). Ekonomide sozii edilen ¢ogunluk etkisi, iktisadi karar birimlerinin
baskalarindan geri kalmayarak ¢ogunlugun tercihini taklit etmesi durumudur. Kisi tabiri caizse,
bir mali sirf herkes aliyor diye kendisinin de almasi gerektigini diisiiniir. Herkesin birbirinden
gorerek 6zenmesi durumuyla birlikte ilgili malin talebi katlanarak artar. Basar1 saglamig diinya
devi markalarin gitgide daha fazla biiytimelerinin ardinda yatan temel sebep budur. Sayet bir
malin talebi, her giin daha ¢ok kisinin birbirinden gorerek satin almasi yoluyla artiyorsa bu
cogunluk etkisinden baska bir sey degildir.

Bu yanilginin ardindaki sebepler; kabul gérme arzusu, kendini giivende hissetme,
toplum tarafindan diglanmay1 istememe ya da baskalarindan geri kalmama diistincesi olarak
siralanabilir. Bu etkiye kapilan kimselerin satin alma davranisinin ardindaki temel motivasyon,
grup tiyeligi yoluyla benliklerini var edip gelistirmek istemeleridir (Dubois & Duquesne, 1993).
Bir zenginlik gostergesi olarak prestijli markalarin iriinlerine sahip olma arzusu, grup
tiyeliginin nisanesi olarak kabul edilebilir (Vigneron & Johnson, 1999). Dolayistyla moda olan,
revagta olan, bu minvalde topluma etki eden giic her ne ise kisiler bu ¢ekim kuvvetine
kendilerini birakarak c¢ogunlugun izinden giderler. Sonu¢ olarak yiiksek tiiketim, kisilerin
prestij insasina katkida bulunmus olur.

Ekonomide satin alma kararindan yatirim faaliyetlerine kadar genis ¢apli etkisi bulunan
“Cogunlugun Etkisi” yiliziinden, bir seyi satin almamak ya da genel anlamda yapmay1
reddetmek oldukca gii¢ hale gelir. Ciinkii kisiler tizerinde gériinmez bir uyum baskis1 olusur.
Bu {istii kapali baskidan kaginmak isteyenler i¢inde bulunduklari gruba dahil olur, onlarin
yaptiklarini yapmaya, satin aldiklarini tiiketmeye, sahip olduklar: fikirleri benimsemeye
baslarlar. Siiriiye uyan tiiketiciler popiiler olan iiriin ve hizmetlere ilgi gostererek mantiga
sigmayan kararlar alma siirecinde ilk adimi1 atmis olurlar.

JATSS Volume 5 Issue 1 84



Stirti  etkisinin biiytikliiglinii gézler oniine serebilmek adina mikroekonomideki
kullanimina bakmak ehemmiyet tasimaktadir. Siradan bir talep egrisi asag1 dogru egimli olup,
fiyatlar yiikseldik¢e talep edilen miktarin diistiigli herkes¢e bilinen bir gercektir. Ancak
Chicago Universitesinin taninmis akademisyenlerinden Gary Becker; siirii etkisinin, talep
egrisinin egimini yukari dogru cevirecek kadar kuvvetli etkiye sahip oldugu iddiasinda
bulunmustur. Becker’in séztinti ettigi yukar1 dogru egim, fiyatlar yiikselse dahi talep edilen
miktarin artacagi anlamina gelmektedir (CFI, 2022).

Sekil 2
Ekonomide Bandwagon (Siirii) Etkisi

4 Fiyat 4 Fiyat

Miktar Miktar

| »>

Standart Talep Egrisi Siirii Etkisinde Talep Egrisi

Agiklama. (CFI, 2022)

Cogunlugun etkisinde kalan iktisadi karar birimleri, fiyatlar yiikselse bile ilgili malin
tiketiminden vazge¢meyip, bilakis daha ¢ok satin alma yolunu segerler. Ciinkii ¢evresini
olusturan insan toplulugu tercihini satin alma yoniinde kullanmistir. Dolayistyla eksik kalmak
istemeyen iktisadi aktorler ilgili mal, tirlinii ya da hizmeti topluma uyum saglamak maksadiyla
talep etme yolunu secerler. Bu da siirii psikolojisi etkisini dogurmaktadir.

Kisilerin daha ¢ok insanin kabullendigi inanislara ve se¢imlere y6nelmesi durumunu
anlatan Bandwagon etkisi, Leibenstein (1950) tarafindan iktisat literatiiriine kazandirilmis olup
toplum tarafindan onaylanan ve kabul géren inanislarin bir¢ok insani etkileyebilmesi olayini
gozler 6niine sermistir. Ilgili kavram bir iddianin dogrulugunu ispatlamak igin diger pek gok
insanin (ya da tiim insanlarin) davranislarinin bu iddiaya uygun oldugunu 6ne siirmekte
oldugunu yapilan bir dizi deney neticesinde ortaya koymustur.

Ziippelik Etkisi (Snob Effect)

Piyasadaki bir kisim iktisadi karar birimleri i¢in ayricalikli olma motivasyonu biiyiik
O6nem arz eder. Alim giicleri yetmedigi halde; yiiksek gelir seviyesine sahip insanlarin satin
aldig1 cinsten iiriin, mal ve hizmetleri satin alarak yliksek bir mevki elde edebileceklerini
dustintirler. Dolayisiyla satin alma kararinin ardinda ilgili tirliniin niteliklerinden ziyade hayali
bir konum elde etme arzusu yatar. Diislik gelir sahipleri i¢in durum bundan ibarettir. Ancak
yiiksek kazang elde edenlerde durum biraz farklilasmaktadir. ilgili mal, {iriin ya da hizmetin
orta gelirliler tarafindan tercih edildigi haberini alan yliksek gelirliler artik ilgili tirlinti satin
almak istemezler. Kendini orta gelirliden 6ncelikli goren zengin kesim artik baska tiir mal,
hizmet ya da tirlin arayisina girer (Akkus, 2019).
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Zenginlerin ugrak merkezi olan, seckin ve kiymetli esyalarin satildigi bir magaza
oldugunu farz edelim. Bu magazaya sezon sonu veyahut indirimlerle bir sekilde ugrama imkani
bulan orta kesimden rahatsizlik duyan amiyane tabirle burnu havada kimseler, ilgili magazadan
aligveris yapmayip, baska magazalara yoneleceklerdir. Kendilerini bir sekilde ayricalikli géren
bu kesim, herkesin kullandig: tirtinleri kullanmama konusunda titizlik sergilerler. Gortildiigi
tizere snob etkisinin, yiiksek ve dusiik gelirli tizerinde farkli yansimalar1 mevcuttur.

Tiiketici talebinde sirasiyla Bandwagon, Snob ve Veblen etkilerini agiklayan
Leibenstein, baz1 tiiketicilerin gosterise yonelik yaptiklar: harcama neticesinde toplumda statii
elde etme arzularimin tiiketici talebi teorisine dahil edilmesi gerekliligini ifade etmistir
(Leibenstein, 1950, s. 183). Buna istinaden 1950°de yazmis oldugu, binlerce kaynaga referans
olan {inlii ¢alismasi bu ihtiyaci biiyiik oranda gidermistir.

Herhangi bir markanin prestij saglayacagi diislincesiyle satin alinmasi durumunu
aciklayan Snob etkisi; hem diger bireylerin davraniglarini etkilemekte hem de kisilerin
davraniglarindan etkilenmektedir. Gosteris etkisinde malin tek sahibi olma vurgusu yapilmakta,
yiiksek fiyatli mallara sahip olan diger bireyler karsisinda zengin kimseler, ilgili mala olan
talebini azaltmaktadir. Ornegin mevzubahis {iriiniin fiyatinin diismesi, baska kimselerce daha
cok tiiketilecegi anlamina gelmektedir. Bu durum Snob etkisindeki bireyleri tizecek, akabinde
tirline olan ilgileri giderek azalacaktir. Dolayisiyla genel talep kanununun aksine ilgili tirtinde
yasanan fiyat diisiisleri karsisinda, burnu havada tiiketici grubu talep miktarini artiracagi yerde
tirline olan talebi azaltacaktir (Uzgoren & Guney, 2012, s. 631).

Veblen Etkisi (Veblen Effect)

Bir tiir likks mal olarak ifade edilen “Veblen”, adin1 Amerikali bir ekonomist olan
Thorstein Veblen'den almaktadir. Veblen adi verilen likks mal tiirlerinde fiyat ve talep edilen
miktar arasinda pozitif bir iliski bulunmakta, dolayisiyla artan egimli bir talep egrisi karsimiza
cikmaktadir (CFI, 2021). Tiiketiciler bir malin fiyati yiikseldik¢e o maldan daha ¢ok satin almak
istiyorlarsa bu malin stiper liiks bir tiikketim mali oldugu yargisina ulagsilabilir. Kendine has
ozellikleri nedeniyle tercih sebebi olan Veblen mallari, sahip olduklari ¢ekicilikten 6tiirii fiyati
arttik¢a tiikketimleri de artmaktadir. Biitiin tiiketici grubunun erisemeyecegi pahalilikta olan bu
mallar adeta sosyal statii nisanesi olarak kabul edilmektedir.

Snob etkisi ile zaman zaman karistirilan Veblen etkisi biinyesinde iki temel fark
barindirmaktadir. Snob etkisinde baskalarina 6zenilerek yapilan bir satin alim s6z konusuyken,
Veblen etkisinde ise yalnizca ilgili malin fiyatina odaklanilir. Yani kisiler baskalarini etkilemek
adina fiyat: artan bir tirtinden daha fazla satin alma egilimindedir. A¢iklamadan da anlasilacagi
tizere Veblen etkisinde fiyata verilen 6nem oldukga fazla olmakla birlikte, ilgili malin niteligi
degerlendirme kistaslar1 arasinda fiyattan sonra gelmektedir. Bunun yani sira ilgili malin
tizerinde tek hak sahibi olma vurgusu Veblen etkisinde gecerli degildir. Yiiksek fiyatlt mallar
baskalar1 tarafindan satin alinsa dahi bu durum tiiketicinin tercihini degistirmeyecektir
(Uzgoren & Guney, 2012, s. 631). Yiiksek kazang elde eden zengin kesim Snob etkisinde fiyati
disen malin bagka kimselerce satin alinmasindan rahatsizken, Veblen etkisinde ise fiyatin
dismesinden rahatsizlik duyar. Dolayisiyla Snob etkisinin talep ile Veblen etkisinin ise fiyat
ile ilintili oldugunu sdylemek miimkiindiir (Akkus, 2019).

[lk olarak Leibenstein tarafindan ortaya konan Veblen etkisi fiyat yiikseldikce kalitenin
de yiikselecegi inancindan kaynaklanmaktadir. Tipik 6rneklerinden bir tanesi; iyi bir restoranda
pahali saraplarin ucuz saraplara gore daha fazla talep gérmesi durumudur (Egilmez, 2020).
Bagwell ve Bernheim (1996), Veblen etkilerine neden olan faktorleri arastirmakta ve politika
cikarimlarini tartigmaktadir. Bu etkinin gosterisci tiiketim yoluyla zenginlik sinyali vererek
sosyal statii elde etme arzusunu perginledigi kosullar mercek altina alinmaktadir. Veblen etkisi
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tercihlerin “tek gegisli ozelligi” karsilandiginda ortaya ¢ikmazken, bu 6zellik basarisiz
oldugunda ortaya ¢ikabilir. Bu durumda “biit¢eli” markalar marjinal maliyetle
fiyatlandirilirken, “liikks” markalar 6ziinde tistiin olmasalar da zenginlik reklami yapmak isteyen
tiiketicilere daha yiiksek fiyatlarla satilir. Dolayisiyla liikks markalar fiyatlandirma politikalart
sayesinde pozitif karlar elde etmektedirler.

Para Yanilsamast (Money Illusion)

Bu kavramin ortaya ¢ikisi Irving Fisher’in “Stabilizing The Dollar” adli eserine tekabiil
etmektedir. Kavramu iktisat literatiirtine kazandiran Fisher, 1928 yilinda ayni isimli kitabini
yayimlayarak ilgili 6nyarg1 hakkinda derinlikli bir ¢alisma ortaya koymustur. Sonrasinda biiytik
iktisat¢1 John Maynard Keynes, terimin popiilerlik kazanmasina vesile olmustur. Bu yanilgiya
gore iktisadi aktorler, kazanglarini ger¢ek degerine gore degil de yazili olan degere gore gérme
egilimindedir. Kazanglarin belirleyicisinin fiyat diizeyi oldugu distintildiigtinde kazancin
enflasyon olgusuna yenik diismesi kaginilmazdir. Bu teoriye gére karar birimleri gergeklesen
enflasyon degerini hesaba katmamakta, dolayisiyla kazancinin degismeyecegi inancini
tasimaktadir. Bazen fiyat, bazense para yanilsamasi olarak bahsedilen bu yanilginin; kisilerin
yeteri kadar ekonomi bilgisinin olmayisindan tutun da insanlarin yiikselen yasam maliyetlerini
dikkate almayislarina kadar tiirlii sebeplerden gergeklestigi diistiniilmektedir.

Bu etkinin varligina dair ampirik kanitlar sunan ¢ok sayida ¢alisma olmakla birlikte
Peter Diamond, Amos Tversky ve Eldar Shafir’in yazmis olduklar1 “Para Illiizyonu” isimli
makalede, ekonomi teorisi i¢in dnemli sonuglari olan bu kavramin ciddi rasyonalite eksikligi
ibaresi tasidigini belirtmisglerdir. Calismanin yazilis amaci para yanilsamasinin altinda yatan
psikolojiye 1s1k tutmak, enflasyon ve fiyatlardaki degisimlere insanlarin tepkilerini yapilan
anketler yoluyla 6l¢gmektir. Yapilan deney ve anketler insanlarin ekonomik iglemleri genellikle
nominal olarak algilama egilimlerinin oldugunu gostermistir (Shafir vd., 1997). Bu ¢alisma
para illiizyonunun altinda yatan psikolojiye 1s1k tutmak i¢in tasarlanmais, enflasyon ve fiyattaki
degisimlere insanlarin tepkilerine iligskin anket sorularini1 gézden ge¢irmektedir.

Brunnermeier ve Julliard (2008) insanlarin para yanilsamasindan mustarip oldugu bir
ortamda enflasyonda yasanan muhtemel bir disiisiin  konut fiyatlarindaki artisi
kortikleyebilecegini ifade etmektedir. Bu anlamda, sadece aylik kira ve konut kredisi
O0demelerini karsilastirarak ev kiralamaya veya satin almaya karar veren yatirimcilar,
enflasyonun gelecekteki reel konut kredisi maliyetlerini diisiirecegini hesaba katmamaktadir.
Enflasyon ve nominal faiz oranlarinin, yanlis fiyatlandirmanin zaman serisi varyasyonunun
biiyiik bir kismint acikladigi ve egim etkisinin bu bulguyu rasyonellestirmesinin pek miimkiin
olmadigi bulunmustur.

Stfir Fiyat Etkisi

Elde etmek icin bedel 6demenin s6z konusu olmadigi durumlarin dayanilmaz bir
cazibesi bulunmaktadir. “Bedava Etkisi” olarak da isimlendirilen Sifir Fiyat Etkisi; herhangi
bir mal ya da hizmetin bedava oldugu vakit beklenen faydasinin sonsuz bir bicimde artacagini
ifade eder. Kisiye mal olmayan bedava bir {iriiniin, bedeli ¢ok diisiik fakat kisinin mutlak kazang
saglayacagi baska bir maldan ¢ok daha fazla fayda saglayacagi yanilgisidir (Ariely, 2010, s.
71).

Bir seye herhangi bir bedel 6demeden sahip olma diisiincesi kulaga oldukc¢a hos
gelmektedir. Ancak maliyetine katlanmadigimiz seyler bazen hi¢ ihtiyacimiz olmayan
nesnelere sahip olma sorununu giindeme getirmektedir. Ancak en biiyiik problem, ¢cogu zaman
bedavanin da bir maliyetinin olmasinda yatmaktadir. Misal; bedava olan bir biletin uzun
kuyrugunda bekleyip vakit kaybetmek ya da kisinin hi¢ ihtiyact olmayan bir seyi sirf ikincisi
bedavaya geliyor diye satin almasi gibi drnekler ¢ogaltilabilir. Ancak bu tecriibeler bedavanin
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kars1 konulmaz etkisinin yanindan bile gegmemektedir. Adeta bas dondiirticii bir 6zellige sahip
olan bedava, yasanilan biitiin olumsuz tecriibeleri unutturacak giice sahiptir.

Glinliik yasamdaki tecriibeler gostermektedir ki sifirin karst konulmaz bir g¢ekiciligi
vardir. Bedavanin, insan1 kimi zaman irrasyonel kararlar almaya stiriikleyen indirimlerden de
gliclii bir etkisi bulunmaktadir (Besel, 2014, s. 134). Dan Ariely’nin Predictably Irrational isimli
eserinde bu etkiyi ortaya koymak adina katilimcilara tiirlii teklifler gotiirtilerek birtakim hediye
secenekleri sunulmustur (Ariely, 2010, s. 79):

» 10 § tutarinda bedava bir hediye ¢eki
» 7% d6denmesi karsiliginda 20 $ tutarindaki hediye ¢eki

Katilimcilara Amazon’da harcanmak tizere sunulan hediye ¢eklerinden hangisini tercih
edecekleri soruldugu vakit, biiyiik cogunlugu 10 dolar tutarindaki bedava hediye ¢ekinden yana
tercihte bulunuyor. Oysa 7 dolar tutarindaki 20 dolarlik hediye ¢ekini tercih etseler 13 dolarlik
bir kazang¢ elde edeceklerdi. Bu tercih, 10 dolarlik bedava hediye ¢ekinden ¢ok daha kéarlt bir
aligveris olur. Ancak katilimcilar akildisi bir tercihte bulunarak bedavanin ¢ekim kuvveti
karsisinda savunmasiz kalmislardir. “Sifir’ herhangi bir fiyatin ¢ok 6tesinde, 6zel bir nitelige
sahiptir. Basit hesaplama gerektiren karar problemlerinde bile gézii kor edecek etkiye sahiptir.

Yine Dan Ariely’nin yapmis oldugu bir baska deneyde, kentin islek caddelerinden
birinde bulunan bir belediye binasinin 6niine, gelenlere ¢ikolata ikram etmek i¢in bir stant
kurulmustur. Satisa sunulacak ¢ikolatalardan bir tanesi oldukga kaliteli bir marka olup diinyanin
en giizel ¢ikolatalarini {ireten bir Isvigre firmasina aittir. Digeri ise yine lezzetli ¢ikolatalardan
biri olup fakat her yerde rastlanmasi miimkiin, gérece uygun fiyatli siradan bir markadir. Her
miisteriye yalniz bir marka ¢ikolatadan satis yapilacag: bilgisi tabelaya yazilmigtir. Bunun
disinda kaliteli marka ¢ikolataya 15 sent, siradan olana ise 1 sent fiyat bi¢ilmistir. Burada tist
kalitedeki c¢ikolatanin normalde tanesinin 30 sente satildig1 bilgisini vermek yerinde olacaktir.
Gelen miisteriler iki marka ¢ikolatanin fiyat ve kalite bilgilerini mukayese etmisler, sonrasinda
ise se¢imde bulunmuslardir. Miisterilerin %73’1 kaliteli markanin ¢ikolata toplarini, kalan
%27’si ise siradan markanin ¢ikolatasini tercih etmistir. Sifir fiyatin ne denli biiyiik bir etki
yaratacagini 6lgmek isteyen arastirma ekibi seckin markaya ait ¢ikolatay1 14 sent’e indirmis,
otekini ise bedava yapmistir. ikisinin de fiyat: yalmizca 1’er sent diisiiriilmiistii. Durumda nasil
bir farklilik olusacagini gézlemleyen arastirma ekibi miisterilerin bedava olan siradan markaya
yogun talebiyle karsilasti. Miisterilerin yaklasik %701 pahali olan ¢ikolatay1 ¢ok uygun bir
fiyattan alma imkanindan vazgecip siradan olan markaya yonelmislerdir. Bu arada pahali olanin
tercih edilme orani ise %30’a digmiistiir (Ariely, 2010, s. 72-73). Bedavanin varlig1 tercihler
tizerinde Oyle biiyiik bir etki yaratmistir ki siradan olan ¢ikolata bir anda gézde oluvermistir.
Burada satin alim kararimi gergeklestiren tiiketiciler fayda-maliyet analizi yaparak hareket
etmemigler, bedava {irtintin varlig1 onlar1 harekete geciren unsur olmustur.

Standart teorik bakis agisina gore insanlar, mevcut birkag lirtinden birini segme (veya
muhtemelen hicbir sey satin almama) secenegi ile karsi karsiya kaldiklarinda, en yiiksek
maliyet-fayda farkina sahip secenegi segeceklerdir. Shampanier vd., (2007) yapmis olduklari
calismada, tcretsiz (sifir fiyatli) driinlerle ilgili kararlarin farklilik go6sterdigini 6ne
stirmektedirler, ¢linkii insanlar faydalardan maliyetleri ¢ikarmamakta, bunun yerine {icretsiz
tirtinlere iligskin faydalar1 daha yiiksek olarak algilamaktadirlar. Test edildigi tizere; standart bir
maliyet-fayda perspektifinin aksine, sifir fiyat kosulunda, ¢ok daha fazla sayida katilimci daha
ucuz segenegi tercih ederken, ¢ok daha az sayida katilimei daha pahali segenegi tercih
etmektedir. Boylece, bir malin sifir fiyatlandirilmasi, onun sadece maliyetini diisiirmekle
kalmamakta, ayn1 zamanda sanki faydasinin da artmis gibi goriinmesine sebep olmaktadir.
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Sonug¢

Klasik iktisat teorisi insanin, kosullar ne olursa olsun faydasini daima en yiiksek diizeye
cikaracagini, boylelikle optimizasyona ulasacagini ifade eder. Bunun yani sira iktisadi eyleme
konu olan insan olabildigince bencil, rasyonel ve biiyiik 6l¢lide duygularindan arinmistir.
Verecegi karar asamasinda kusursuz hesaplama kabiliyetini kullanarak fayda maliyet analizini
yapar, ¢ikan neticeye gore de bir tercihte bulunur. Attig1 her adim 6lgiilii ve planli olan iktisadi
aktor, kararlarina duygularini karistirmama yoniinde oldukg¢a istikrarlidir. Standart iktisat
teorisinin rasyonel insan varsayimi uzun yillar boyunca kabul gérmiis, herhangi bir itirazda
bulunulmamustir. Ancak giinliik yasamda rastlanilan insan profillerine bakildig1 vakit, Klasik
iktisat teorisinin varsayimlarinin hakikat ile 6rtiismedigi ger¢egi goziimiize ¢arpar. Bu anlamda
ger¢cek insan davranisini yansitmadigi diisliniilen ozellikle salt rasyonalite ve tam bilgi
varsayimlarinin gegerliligi teorisyenlerce ¢cokea tartisilmaktadir.

Insan; kolaylikla duygularmin tesiri altinda kalabilen, bilissel kapasitesi smirli olan, bu
anlamda karar alma siireglerinde pek de rasyonel olmayan davraniglar sergileyen bir varliktir.
Tam da bu noktada Psikoloji biliminin tarih sahnesine ¢ikarak ekonomi ile igbirliginde
bulunmasi, insanin biitiiniiyle rasyonel olduguna dair inancin temellerini yerinden sarsmistir.
Psikoloji ve Iktisat bilimlerinin ortakligindan dogan Davramgsal iktisat, rasyonel insan
varsayimina yonelik itirazini yiiksek perdeden dile getirmistir. Hakim iktisadin varsayimlarina
stiphe ile yaklasilmasinin ardinda gercek hayattan edinilen tecriibeler, ¢calismalardan elde edilen
gozlemler ve kontrollii deneyler yatmaktadir. Bireyin biligsel kabiliyeti sinirli oldugundan, bu
sebeple de tam manasiyla rasyonel olamadigi diisiincesinden yola ¢ikan Davranigsal iktisadin
amaci, standart iktisat teorisini biitiiniiyle reddetmek degildir. Bilakis, yapilan ¢esitli deneysel
calismalar 1s181nda iktisad1 daha gercekgi bir zemine oturtmaktir.

Davranigsal iktisadin son yillarda popiilaritesinin artmastyla birlikte alan ile ilgili, gerek
teorik gerekse de uygulamali ¢alismalarin sayisinda belirgin bir artis yasanmistir. Fakat bu
alanin iktisat teorisinde gorece yeni olmasi sebebiyle Davranigsal iktisat ve 6zellikle de bilissel
On yargilar ve zihinsel kisa yollarla ilgili daha ayrintil1 teorik ¢aligmalarin yapilmasi gerekliligi
dogmustur. Bu anlamda bu c¢alisma, bahsi gecen amaca hizmet etmek maksadiyla karar
birimlerinin muhakeme siire¢lerini etkileyen biligsel yatkinliklar1 ve sezgiselleri ortaya
koymaktadir.

Calismadan elde edilen sonug; daha dnce yapilmis anket ve deneysel ¢alismalardan elde
edilen bulgularin literatiirdeki ¢alismalarla paralellik gosterdigi, bu anlamda bilissel egilimlerin
karar birimleri lizerinde etki sahibi oldugudur. Bu ¢alismanin biitiiniinde ve literatiir kisminda
bahsi gegen; uygulama kisminda anketlerin, deneylerin, hatta gergek¢i olmasi agisindan parasal
tesviklerin de kullanildig1 sayisiz ¢alisma bu yanilgilarin varligini ortaya koymaktadir. Ana
akim iktisadin temel varsayimlarindan biri olan rasyonel insan kabuliiniin biitiiniiyle gegerli
olmadig1 sonucuna ulasilarak, analizlerde simdiye dek gérmezden gelinen insan psikolojisinin
daha ¢ok goz oniinde bulundurulmasi gerektigi neticesine varilmistir. Bu diisiinceyi diistur
edinen, bu egilimlerin varligin1 kabul eden arastirmacilar ile iktisat bilimiyle bir sekilde
miinasebeti bulunan kimseler, analizlerinde daha dogru sonuglar elde edecek; insanin ekonomik
davraniglar1 hakkinda daha gercekei bir perspektif kazanabileceklerdir. Karar alma asamasinda
kars1 karsiya kalinan diistinsel yanilgilar ve sezgilerin farkindalig1 kisileri daha fazla fayda
saglayan segenege dogru yonlendirebilme ihtimali tasimakta bu anlamda daha rasyonel
olabilmesine imkan taniyabilecegi diisiiniilmektedir. Ciinkii bahsi ge¢en yanilgilar, statii, sahip
olunan bilgi seviyesi ya da hangi meslege mensup olundugu fark etmeksizin toplumun her
kesiminden insani etkilemektedir. Bu anlamda ilgili kavramlarin agikliga kavusturulmasi ve
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orneklerle ifade edilmesi onem tasimaktadir. Dolayisiyla bu ¢alismanin 6ncelikli amact her
insanin sahip olabilecegi kor noktalar1 aydinlatmaya hizmet etmektir.

Gilinlimiizde davranigsal araclarin kullaniminin giderek artmasi toplumun menfaati
acisindan oldukca 6nemlidir. Yalniz iktisadi literatiirde dikkat ¢cekmekle kalmayan Davranigsal
iktisat disiplini, yeni ve etkin politikalar uygulama hususunda politika tireticilerinin de ilgisini
cekmistir (Cavusoglu, 2019, s. 129). Diinyada orneklerine rastlanan kamu politikalar
uygulamalarina iilkemiz de istirak ederek, insana dokunan politikalar tiretme hususunda
calismalar ortaya koymaktadir (T.C. Ekonomi Bakanlhgi, 2018, s. 11). ilgili ihtiyaca cevap
verebilmek adina 2015 yilinda Ekonomi Bakanligi biinyesinde “Davranissal Aksiyon Takimi™
kurulabilmesi icin c¢alismalar baslatilmis, 2018 yilinin Mayis ayinda da Ihracat Genel
Miidiirligi biinyesi altinda ilk resmi birim kurulmustur (Solak, 2019, s. 62).

Davranigsal iktisadin gérece yeni bir alan olmasi bu konuyla ilgili teorik ¢aligsmalari
artirma gerekliligini giindeme getirmektedir. Psikolojinin miistakil bir bilim haline gelmesi 19.
ylizyilin ikinci yarisina tekabiil ettiginden, ekonomiye miidahil olmasi da epey sonradan
gerceklesmistir. Neredeyse 40 yillik bir mazisi bulunan Davranigsal iktisat disiplininde,
uygulamali ¢aligmalar kadar, daha derli toplu bir gériiniim sunmasi agisindan teorik ¢alismalara
da ihtiya¢ vardir. Bu ¢alismanin motivasyonu, teorik ve kavramsal ¢er¢eveyi ortaya koyarak
davranigsal anomalileri agiklamaktir.

Fayda saglayacag diistiniilen diger bir 6neri ise Davranissal iktisada miifredatta daha
genis bir yer agilmasi gerekliligidir. Cilinkii giiclinii yalniz teoriden degil, psikoloji biliminden
de alan Iktisat bilimi, ekonomik davramslara daha gercekei bir perspektifle yaklasacak; bu
anlamda iktisat O0gretiminde kalite artist1 gergeklesecektir (Erkan, 2016, s. 37). Problem
analizinde ve politika Onerilerinde insani ve psikolojik olgular1 g6z oniinde bulundurmak,
iktisad1 daha gergekei bir zemine oturtacaktir. Nitekim iktisadin insani konu alan, beseri bir
bilim oldugu ger¢egi g6z ardi edilmemelidir.
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