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OZET

DAVRANISSAL iKTISAT BAGLAMINDA TUKETICi DAVRANISLARININ
INCELENMESi: ORNEK CIPALAMA UYGULAMASI

YURUK, Seyfullah
Yiiksek Lisans — 2017
Iktisat Anabilim Dali

Danisman: Prof. Dr. Ozcan DAGDEMIR

Tlketici davraniglari cevresel, bilissel ve duygusal faktoérlerden
etkilenmektedir. iktisat biliminin son yillarda yiikselen dal olan davranissal
iktisat bu davraniglari psikolojik ve iktisadi cerceveden ele almaktadir.
Geleneksel iktisadin kabul ettigi rasyonellik varsayimini tartismaya acan
davranigsal iktisat, psikoloji biliminin kazandirdigi bulgularla iktisadi kararlara
farkli gerceveden bakmaktadir. insan davraniglarinda belirsizlik ve risk altinda
hizli karar vermeyi saglayan hdristikler (kisa yollar) bulunmaktadir. Bunun
yaninda insan karar alirken oOnyargilara da maruz kalarak yanilgiya
dusebilmektedir. Bu tez calismasinda oncelikle davranissal iktisadin ortaya
cikis sureci ile tuketim ve tuketici kavrami ele alinmistir. Daha sonra tiketici
davraniglari ve karar alma sureci modeller ¢ergevesinde incelenmigtir. Son
olarak tuketici davranislarini rasyonellikten uzaklastiran faktorler ele alinarak
bu faktorlerle ilgili yapilan bazi calismalar 6zetlenmis ve 6rnek cipalama
uygulamasi yapilmistir. Uygulama yapilirken ylz yluze anket yontemiyle
katilimcilara dort farkl Grdn igin sorular sorulmustur. Analiz sonucunda daha
once yapilan c¢alismalara benzer bulgular elde edilmis, insanlarin c¢ipa

tuzagina duserek rasyonellikten saptigi ortaya koyulmustur.

Anahtar Kelimeler: Davranigsal iktisat, tluketici davranislari, horistikler,

Onyargilar, ¢ipalama



ABSTRACT

EXAMINING OF CONSUMER BEHAVIORS IN THE CONTEXT OF
BEHAVIORAL ECONOMICS: A SAMPLE OF ANCHORING APPLICATION

YURUK, Seyfullah
Master Degree-2017

Department of Economics
Advisor: Prof. Dr. Ozcan DAGDEMIR

Consumer behaviors are affected from environmental, cognitive and
emotional factors. Behavioral economics, the rising branch of economics in
recent years, approaches these behaviors from psychological and economic
perspective. Behavioral economics that argues rationality hypothesis being
adopted by traditional economics takes a different approach to economic
judgments with the findings provided by psychological science. Within human
behaviors there are heuristics leading to decide rapidly under uncertainty and
risk. Also, biases can lead severe fallacies in decision making process. In this
study firstly occurrence of behavioral economics as well as the notions of
consumption and consumer have been discussed. Then consumer behaviors
and decision making process have been analyzed within the scope of models.
Finally the factors detracting consumer behaviors from rationality have been
handled, some researches regarding these factors have been summarized
and a case study of anchoring application has been performed. In the course
of application questions for four products were posed to the participants by
using the method of face-to-face questionnaire. According to analysis, results
similar findings to those of previous studies were gained and it was revealed

that anchoring leads to attitude change and deviation from rationality.

Keywords: Behavioral economics, consumer behavior, heuristics, biases,

anchoring
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GiRiS

Tuketici davraniglarini ele alan iktisat bilimi, rasyonel insan
(homoeconomicus) varsayimina dayanarak teoriler Gretmistir. Bu varsayima
gbre insan her zaman kisisel ¢ikarini gézeterek hareket edecek ve alternatifler
arasinda kendine en fazla fayda saglayani tercih edecektir. Oysa tuketici
davranislarini sekillendiren bircok etmen bulunmaktadir. iktisadi faktérlerin
yani sira sosyal, psikolojik ve kulttrel faktorler tiketim tercihlerini etkilemekte

ve tuketici davraniglarini yonlendirebilmektedir.

Modern psikoloji biliminin son yuzyilda ortaya ¢ikmasiyla iktisatgilar
insanlarin iktisadi davranislarini psikolojiyi de kullanarak irdelemeye
baglamislardir. Bunun sonucunda davranigsal iktisat ortaya ¢ikmigtir. Erken
donem davranigsal iktisatgilar, rasyonellikte psikolojik ol¢cu ve sinirlarin
Onemine atifta bulunan birgok ¢alisma yayinlamigtir. Bu iktisatcilarin baslattigi
akim iktisat dunyasinin dikkatini ¢cekse de geleneksel iktisadin yonunu
degistirememistir. 20. yuzyilin ortasinda psikoloji biliminde gergeklesen biligsel
devrim davranigsal iktisatcilari etkilemis ve yeni bir donemin baglamasina

neden olmustur.

Yakin donem davranissal iktisadin en énemli isimleri daha sonra Nobel
O0duli alacak olan Daniel Kahneman ve Amos Tversky’dir. Kahneman ve
Tversky oncekilerin aksine rasyonellik varsayimi Gzerinden analize baslamis,
daha sonra yeni bir alternatif iretmektense referans olarak kabul ettikleri bu
noktadan sapmalari analiz etmistir. Ozellikle beklenen fayda teorisine alternatif
olarak urettikleri beklenti teorisi, davranigsal iktisadi oldugu kadar davranigsal

finans alanini da etkilemistir.

Yakin donem davranissal iktisatgilar, insan davraniglarini genellikle
deney yoluyla analiz etmis ve iktisadi karar alma surecini etkileyen birgok
horistik ve ényargi oldugunu tespit etmislerdir. Ozellikle bu dénem iktisatgcilari,
tiketici tercihlerinin biligsel ve gevresel faktorlerle yanilgilara dusebilecegini

gOstermiglerdir.

Calisma U¢ bdlimden olusmaktadir. Birinci bolimde davranissal

iktisadin gelisim sureci ele alinmigtir. Bunu yaparken davranisgsal iktisadin



dogusuna neden olan felsefe ve psikoloji bilimlerinin tarihsel gelisimi
incelenmig ve iktisadi dusuncenin bu bilimlerin destegdiyle nasil evrime ugradigi
izah edilmigtir. Daha sonra davranigsal iktisadin ortaya cikisi anlatiimig ve
davranigsal iktisat yazinina katkida bulunan isimlere ve calismalarina yer

verilmigtir.

ikinci bolimde tiiketici davraniglari ve tiiketicinin karar alma sireci
incelenmistir. ilk olarak tiiketim, tiiketici, ihtiyac, istek, kitlik ve tercih kavramlari
ele alinmig ve tuketici davraniglarinin bu ogelerden nasil etkilendigine
deginilmistir. TuUketici davranisini agiklama konusunda Uretilen modeller
kronolojik olarak siralanmis ve agiklanmistir. iktisadin karar alma konusuna
yaklagimi ele alindiktan sonra davranigsal iktisatgilarin elestirdigi beklenen
fayda teorisine yer verilmis ve Kahneman ve Tversky’'nin gelistirdigi beklenti

teorisi genis kapsamli olarak incelenmisgtir.

Uglincli bolimde tliketicinin kararini biligsel, duygusal ve cevresel
acidan etkileyen horistikler ve onyargilar Uzerinde durulmug ve ornek bir
uygulama yapilmistir. ik olarak tiketici kararini etkileme potansiyeli olan
horistik ve dnyargilar Gzerinde yapilan bazi deney ve sonugclari verilmistir. Ele
alinan 12 etkiden ¢ipalama etkisi Uzerinde literatir taramasi yapiimis ve
cipalama etkisi detayli olarak ele alinmistir. Cipalama etkisinde, énce insan bir
cipa degerine (referans noktasi) maruz birakiimakta ve sonra karar alirken
¢cipa deg@erine paralellik gdsteren tahmin ve tercihlerde bulundugu tespit

edilmektedir.

Son olarak yapilan érnek ¢ipalama uygulamasi IBM SPSS Statistics 24
programi yardimiyla analiz edilmistir. Once normallik testi yapilan veri seti,
ardindan cipa ile 6deme istekliligi degerleri arasinda korelasyon analizine tabi
tutulmustur. Ayrica Microsoft Office Excel 2016 programi ile grafikler elde
edilmis ve ¢ipa deg@erlerine gore bestebirlik (quintile) dagilimlar hesaplanarak
tablo elde edilmistir. Analizlerle elde edilen bulgular hem bu c¢alisma
cergevesinde incelenmis hem de onceki calismalarla kiyas edilmigtir.

Uygulama asamasinda dort farkh mal ve hizmet (bluetooth kulaklik,
Belcika gikolatasi, stand-up gdsterisi bileti ve usb ¢akmak) igin 240 kisiye anket

yapilmistir. Ankette cipa olarak T.C. kimlik numarasinin son iki hanesi



kullanilmigtir. Katilmciya ilk olarak s6z konusu Urunlerden birisi resimli ve
acgiklamali olarak tanitiimis ve katihmcidan T.C. kimlik numarasinin son iki
hanesini yazmasi istenmis. Bu son iki hanenin Turk lirasi kargiliginin bu Grint
satin almak igin verilip veriimeyecegi sorulduktan sonra son soruda en fazla
ne kadar vereceklerini (6deme istekliligi) yazmalari istenmistir. Elde edilen
analiz ve bulgular neticesinde, daha onceki calismalara paralel olarak
¢lpalama etkisinin tuketici kararlari Uzerinde etki sahibi olup olmadigi

incelenecektir.



1. BOLUM
DAVRANISSAL iKTiSADIN GELIiSIM SURECI

1.1. DAVRANISSAL IKTISADIN ORTAYA CIKISINI HAZIRLAYAN
DUSUNCE BIiCIMLERI VE GELISIMLERI

Iktisat bir bilim olarak ortaya ¢iktigi 17. yizyildan giinimize felsefe,
bilim ve psikolojideki degisime paralel bir sureg takip etmistir. ROnesans’tan
baglayip felsefe, dogal bilimler ve psikolojideki gelismeleri takip eden
davranigsal iktisadin ortaya c¢ikisi da 19. ylzyil ortalarina tekabul etmektedir.
iktisadin gelisiminde diger bilim dallarinin etkili oldugu géz éniine alindiginda,
bu bilim dallarinin da dusunce yapilarindaki degisimlerini kisaca gézlemlemek

gerekir.
1.1.1. Felsefe

Avrupa’da baslayip Dunya’ya yayillan Ronesans etkisi ile beraber,
kilisenin fikirler Gzerindeki agir tahakkimunin onlune gegilmis ve Antik Cag
felsefesi tekrar giindeme gelmistir. Bununla beraber Himanizm akimi ortaya

¢cikmis ve Ronesans sayesinde bireycilik 6n plana ¢ikmigtir.

Ronesans basladiktan yuz yil sonra matematik, fizik gibi bilimlerde
blayuk ilerlemeler kat edilmesiyle felsefenin de salt akla olan inanci artmis ve
akilcihk (rasyonalizm) 6n plana cikmigtir. Asil uzmanlik alani matematik ve
geometri iken modern felsefenin babasi sayillan Descartes, metafizige
duydugu suphe ile dinyayi farkli yorumlamaya baslamistir. Rene Descartes’in
bu suphesi ile beraber dinyayl mekanik bir dizen iginde yorumlamasinda
kanit ve matematigi anahtar olarak kullanmasi, modern rasyonalizmin

kurulmasina neden olmustur (Lindberg, 2014: 379).

18. ylzyil, Rénesans’in yarattigi fikir dontsimlerinin tabana yayilip
reaksiyonlar vermeye basladigi donem olmustur. Topluma ulasan hatta
toplumu “aydinlatan” bu dénemde felsefe, siyasete dahi ulagsmis ve Fransiz

ihtilali’nin mihenk tasini olusturmustur. Adam Smith’in Uluslarin Zenginligi



kitabi da liberal duguncelerin ortaya ¢ikiginin ardindan iktisadin bir bilim olarak

kabul edilmesini yine bu ddonemde saglamistir.

iktisat biliminin henliz yesermeye basladigi 19. yiizyilda, Hegel'in
Alman idealizmine dayandigi diyalektigi Feuerbach materyalizmi ile yikilmis ve
Karl Marxin iktisadin daha c¢ok konusulmasina sebep olan materyalist
diyalektigi ortaya koyulmustur. Ancak bu donem en temel dusince, yuzyilin
sonlarinda August Comte’nin gelistirdigi pozitivizm duslncesi olmustur.
Pozitivizmi Yildirnm (1991: 251) soyle tanimlamistir: “Yalniz olgusal olarak
dogrulanabilir onermeler ile analitik onermeleri anlamli sayan, metafizik

nitelikte iddialari bog ve anlamsiz sayan gorustur.”

20. ylzylla gelindiginde postmodern felsefe, egzistansiyalizm ve
mantiksal pozitivizm distnceleri egemen olmaya baslamistir. 1920’li yillardan
sonra kabul goérmeye baglayan mantiksal pozitivizmin, akilcilik akiminin son
yuzyildaki deneyci anlayisiyla birlesmesiyle olustugu sdylenebilir. Bu anlayisin
en Onemli ilkesi, bilginin kaynagini deney ve gbzlem olarak alan
dogrulanabilirlik ilkesidir. Diger yandan egzistansiyalizm (varolusguluk) bu
yuzyilda onceki yuzyilin ortalarinda olugan baskin sistematik felsefeye karsi
bir tepki olarak dogmustur. "Varolugs 6zden dnce gelir" ilkesini ilk dile getiren
Sartre (2005: 54) bu akimin en unlu isimlerindendir. Varolusun 6zden 6nce
gelmesi ilkesi, insanin dogustan bos bir donanima sahip oldugu ve 6zunu
kendi gabalariyla kendisinin olusturacagi ve insanin 6ziniU olugturmasindan
da yine insanin sorumlu oldugunu savunmaktadir. Postmodern felsefenin en
onemli temsilcisi Nietzsche de kendinden énceki rasyonalizme ve metafizik

gelenegine kargi ¢cikmis ve buyuk elestiriler ortaya koymustur.
1.1.2. Psikoloji

Felsefenin Ronesans sonrasi donusumuine 1sik tuttuktan sonra
deginilmesi gereken diger konu davranigsal iktisadin da temelini olusturan
psikoloji biliminin evrimidir. Ronesans’in bilim dinyasina yansimasi ve tabana
yayllmasi zaman aldigindan 6turt modern psikolojinin dogusu da 19. yuzyila

tekabll etmistir.



insanin bir uyariciya karsi algisinin nasil degistigini incelemek (izere
yola g¢ikan Gustav Fechner 1830’larda Leipzig sehrinde psiko-fizik
calismalarina baslamis ve deneysel psikolojinin temellerini atmistir. Modern
psikolojinin kurucusu kabul edilen Wilhelm Wundt, yeni psikolojiyi, insan
zihinsel sureclerini kontrolll laboratuvar kosullari altinda inceleyen alan olarak
tanimlarken; modern duyum fizyolojisinin kurucusu ve ayni zamanda ogreticisi
olan H. von HelmholtzZun etkisinde kalmis ve ilk c¢alismalarinda duyu
algilamasi konusuna odaklanmistir (Zangwill, 2012). Laboratuvar deneyleri ile
ancak duyum, algi, dikkat ve basit heyecanlarin incelenebilecegine inanan
Wundt, deneysel yontemin duaslinme gibi yUksek zihinsel sureglerin
incelenmesi i¢in uygun olmadigini savunmustur. Wundt sinirsel sureglerin
sonucu olan duyumlari incelerken bilinci bir arag olarak kullanmayi hedeflemis
ve bu hedefe ulasabilmek igin kendi gelistirdigi ic gdzlem (introspection)
yontemini, yeni psikoloji icin en uygun inceleme yontemi olarak dnermistir.
icebakis ydntemi, kisinin belli deneysel kosullar altinda, kendi biling icerigini
kendisinin analiz etmesi esasina dayanmaktadir. Dolayisiyla, diusinme ve
bellek gibi hizli ve karmasik ylksek zihinsel sureglerin, i¢ gézlemle kavranmasi
zordur. Yapisalcilik ogretisini benimseyerek, Avrupa kitasindan Amerika’'ya
tasiyan Titchener, bilincin ancak duyumlarin analitik olarak ve dikkatlice rapor
edilmesi anlamina gelen icebakis yontemiyle tanimlanabilecedine olan
inanciyla Wundt'un en 6nemli destekgisi olmustur. O da Wundt gibi bireysel
duyumlarin bilincin elementleri olmasi gerektigine inanmaktadir (Cangoz,
2015: 53).

John Watson ise geleneksel igebakis metodunu stbjektif oldugu ve
tutarsiz sonugclar verdigi icin reddetmis, psikolojide diger bilim dallarindaki gibi
nesnel ve kanitlanabilir gézlemlerin olmamasina kargl ¢ikmistir. Watson,
1913’te "Psychology as the Behaviorist Views It" makalesi ile davranisgi
manifestoya imza atmigtir. Hull, Hunter, Pavlov ve Skinner’in de destekledigi
bu ekole paralel olarak Almanya’da ortaya c¢ikan Gestaltizm goérusu
davraniglarin batinUnUn pargalarin bir araya gelmesinden daha fazlasi
oldugunu sodyleyerek davraniglarin batin olarak incelenmesi gerektigini
soylemistir. Wolfgang Kohler, Max Wertheimer and Kurt Koffka Gestalt

psikolojisinin  savunuculart olmuslardir. Yapisalcilik, davraniscilik ve



Gestaltizm arasinda orta bir yol sayilabilecek olan iglevselcilik gorisunu
izleyenler ise, Morgan’a (1991) gore psikologlara, uyumsal islevi olan tim
faaliyetleri, diger bir deyisle hem davranis hem de yasantiyi incelemelerini

onerdiler.
1.1.3. iktisadi Diisiincenin Felsefe ve Psikoloji ile Evrimi

Skolastik yapi Ronesans doneminden itibaren yikilmaya, yerini
akilciliga birakmaya baslamig, bilinmeyen sorularin cevaplari tanri ve kilise
yerine bilimde aranmaya baslamigtir. Akilcilik ve pozitivizm her ne kadar 18.
yuzyillda elestirilse de kabul goren felsefi akim olarak varligini 20. ylzyila
kadar surdurmastir. 20. yuzyilda ise felsefenin dogrulanabilir ve kesin
yargilara ulagsmak isteyen matematiksel yapisi kendini daha karmasik, insancil
ve esnek bir anlayisa birakmistir. Bu baglamda postmodern felsefe ile buna
dayanip metot olarak suregelen felsefi anlayig, rasyonalizmi ve pozitivizmi
elestirmig, sosyal bilimlere yaklasmis, insan kavramini baz almigtir.
Varoluscguluk ise insanin kendi yazgisindan ve yine insanin kendi kendisini

gercgeklestirmesinden sorumlu oldugunu soylemistir.

Davranigsal iktisadin gelisiminde en buyuk paya sahip olan psikoloji de
bu gelisime benzer bir degisim surecini takip etmistir. Veri analizi yaparak
baslayan psikoloji bilimi davraniscilik akimi ile sistematik hale gelmistir. Daha
sonra ise mantiksal pozitivizm anlayisindan kopup daha karmasik anlayiglara
gecilmis ve insan davranis ve kararlari basit refleksler yerine ¢esitli zihinsel

sureclere ve beyin aktivitelerine baglanmistir.

Her ne kadar iktisat ve psikoloji bilimlerinin sistematik beraberligi 1980’li
yillarda davranigsal iktisadin dogusuna dayandirilsa da aslinda bu beraberligin
ilk izleri Adam Smith déneminde go6rUlmektedir. Smith insan duygu ve
davraniglariyla ilgili disincelerini ilk olarak 1759 yilinda yayinlanan “Ahlaki
Duygular Kurami” adli eserinde ayrintili olarak agiklamistir. “Ahlaki Duygular
Kurami” adli eserinde Smith’e go6re insan davraniginin belirleyici ilkesi
‘sempati'dir. Yani sempati, insanlarin bagkalarinin aci ve sevinglerini
paylasma, baskalarini kendi aci ve sevinglerine ortak etme egilimleridir. Ama

bunun yaninda ‘kendini sevme’ ilkesi de agiklayici bir unsur olarak yer alir.



insan sosyal bir varlik oldugu, yani baskalari tarafindan bakilan ve
degerlendirilen, bu bakiglara ve degerlendirmelere her seyden fazla 6nem
veren bir varlik oldugu igin, bu iki ilke birbiriyle ¢elismez (Bugra, 1995: 97). Bu
kitabinda Smith, sempati ve kendini sevme ilkesini ekonomik faaliyetin
aciklanmasinda da kullanir. insanin neden maddi durumunu iyilestirmek igin
calisip didindigi, neden dogal ihtiyaglarindan daha fazlasina sahip olmak igin

ugrastigi sorularini ele alir. Smith’e gore:

“Zenginliklerimizi  sergileyip  yoksullugumuzu saklamamiz, insanligin
acimizdan c¢ok sevincimize sempati duyma egilimi tagimasindandir...
Dinyadaki bitin bu c¢abalarin baska ne amaci olabilir? Zengin Kkisi
zenginlikleriyle gururlanir, glinkl onlarin dogal olarak diinyanin ilgisini Gzerine
cektigini disundr. Yoksul kisi ise, bunun aksine yoksullugundan utanir.
Yoksullugunun onu ya diger insanlarin bakiglarindan gizledigini ya da
kendisine bakan olursa, bakanlarin c¢ektigi sefalet ve Uzintl karsisinda

kardesce duygular besleyemeyeceklerini digtnir.” (Bugra, 1995: 98)

Ruben (2013: 31) burada Smith’'in sempati ilkesinin, Mandeville’in
“Arilar Masali” adli eserindeki insanlarin évglye ve onaylanmaya duyduklari
ihtiyac vurgusuyla etkiledigini séylemektedir. Ancak aralarindaki temel farkin
durtiler oldugu gorulmektedir. Smith’in sempati ilkesine gore insan
bagkalarinin gézindeki degere gore hareket ederken, Mandeville’e goére
bencillik insanin dogal egilimidir ve insan bu egilime gobre davraniglarini

sergilemektedir.

Uluslarin Zenginligi kitabinin yayinlandigi 1776 yihna gelindiginde,
Smith’in fikirleri bariz bir sekilde degismistir. Artik sempati ilkesinin yerini kisisel
cikar arayisi almistir. Ruben’e (2013) goére bu durum eserlerin yazma
amacinin farkindan kaynaklanmaktadir. Smith, ilk eserinde insan
davraniglarinin temelinde yatan durtuleri incelerken daha sonraki kilt eserinde
mevcut duzen icinde uluslarin zenginlige nasil kavusabileceklerini agiklayan

kapsamli bir inceleme yapmisgtir.

Geleneksel iktisadin kisisel ¢ikar dirtlsuyle hareket eden insan modeli,
Jeremy Bentham’in 1789 yilinda yayinlanan “Ahlak ve Yasama ilkelerine Girig”
kitabindaki faydacilik felsefesiyle tamamlanmistir. Bu faydacilik felsefesinin

kokeninde ise psikolojik hazcilik bulunmaktadir. Buna gore, insanlar hazlarin



pesinde kosar ve amaglari hazlarini en yuksek duzeye c¢ikarmaktir (Ulas,
2002: 648). 18. yuzyilda bencil ve akilci olarak tasarlanan liberal iktisadin
insan modeli bazi elestirilere ve 0zellikle akilcilik konusunda birtakim
degisikliklere ugramis olsa da gunumuzde hala buyuk olgude gecerliligini

korumaktadir.

19. yuzyll boyunca da iktisatcilar psikolojik faktorlere gonderme
yapmaya devam etmislerdir. William Stanley Jevons’'un ‘marjinal fayda’
teorisini gelistirmesi Smith tarafindan énerilen ‘emek-deger’ teorisini yikmistir.
Her ne kadar analizlerinde matematik kullandigi igin kardinal faydaci sanilsa
da, Jevons’un gelistirdigi teoride subjektif fayda anlayigsi 6n plana ¢ikmistir.
Jevons’a gore fayda dizeyi, mevcut analiz yontemleri ile dlglilememekte,
bireylerin sergilemis oldugu davraniglari gozlemleyerek ve bireylerin yapmis

olduklari tercihler listelenerek tahmin edilmektedir (Bocutoglu, 2012: 142).

Carl Menger, gelistirmis oldugu deger teorisinin temelini fayda kavrami
Uzerine inga etmistir. Menger’e gore degerin dl¢iimesi tamamen subjektiftir,
yani bireyden bireye degismektedir. Bireyin bir mala atfettigi deger, bireyin
sahip oldugu gelire ve tercihlerine gore farklilik gostermektedir. Bu nedenle bir
malin dederini Uretim maliyeti belirlemeyecegi sOylenmigtir. Yani hem deger
kavraminin 6zt hem de degerin dl¢ilmesi slUbjektiftir. Ayrica Menger, diger
marjinalistlerin yapmis oldugu gibi psikolojik unsurlari goéz ardi etmeyerek

tuketici talebinin 6nemine dikkat cekmistir (Bocutoglu, 2012: 146).

Bu iki ylzyll boyunca modern psikoloji biliminin henuz dogmus
olmamasi nedeniyle, geleneksel iktisada yapilan gondermeler entelektiel
aciklamalar, tahmin ve varsayimlardan olusmustur. Fizik biliminin, ozellikle
Newton fiziginin, sosyal bilimleri etkisi altina almasi nedeniyle iktisat bilimi de
Smith’ten beri doga bilimlerinin etkisinden kurtulamamisti. Yine bu marjinalist
yaklagsimlar da iktisadi doga bilimlerine yaklastirma egiliminin bir parcasi

olmustur.

Bireylerin iktisadi faaliyetlerinde psikolojik unsurlari géz 6nune alan
diger bir neoklasik iktisat¢i Francis Ysidro Edgeworth olmustur. Edgeworth,
1881 yilinda yayinlanan ‘Matematiksel Fiziki Ahlak Bilimlerine Matematigin

Uygulanmasi Uzerine Bir Deneme’ adli eserinde iktisat bilimine Unlii kutu



diyagrami analizini kazandirmistir. Edgeworth, ’haz olgulebilir ve butin hazlar
ayni Olgude Oolgulebilir aksiyomu ile farkli insanlarin iktisadi faaliyetleri
sonucunda elde ettikleri faydayi 6lgmek igin tek bir dlgek olabilecedini ortaya
koymustur. Bunu sdylerken 6nerdigi metot, Fechner'in metodunun ‘haz’lar
Uzerine uygulanmasi olmustur. Ayni zamanda Edgeworth’lin ifade ettigi
psikolojik bir kavram olan intibak kanunu (law of accommodation), ginimuz
davranigsal iktisadinin referans noktasi kavramina karsilik gelmistir. intibak
kanunu, belirli bir zaman diliminde bireyin elde ettigi faydanin hem her bir
maldan tuketmis oldugu mutlak miktara hem de bu miktarlarin referans
noktalari ile ilgili miktara bagl olmasi olarak tanimlanmistir. (Bruni ve Sugden,
2007: 151-152).

1890 yilinda yayinladig ‘iktisadin ilkeleri (Principles of Economics)’ adli
kitabi ile mikro iktisadin kurucusu sayillan Alfred Marshall, kuramsal
calismalara agirlik vererek hazzi 6lgme amaci gutmustar. Marshall faydayi
istek ya da haz olarak tanimlamistir. Fakat Rozenn Martinoia (2003: 350)
Marshallci faydanin 6ziinde bir ¢eliski oldugunu dile getirmistir. Ona goére bu
celiski; psikolojik hazciligin faydayi 6lgmede bir taraftan gergekgi bir yaklagim
olmadigint  savunurken, diger taraftan bu yaklasimin dogru gibi
goérinmesinden kaynaklanmaktadir. Marshall, ruhsal durumlarin son derece

karmasik olmasindan dolayi hazzin dogrudan olgulemeyecegini dusunmustur.

Thaler (1997) modern davranigsal iktisat¢l olarak nitelendirdigi Irving
Fisher'i ele alarak yazdigi makalede modern davranigsal iktisadin Ug

ozelliginden bahsetmisgtir:

e Birincisi, rasyonel sec¢imin, iktisadi karar verme ve pazar dengesi igin
teoriler gelistiriimesinde baslangi¢ noktasi olarak kullaniimasidir.

e ikincisi, bir bireye ait davranisin farkli veri toplama ydntemlerinin
kullanilarak analiz edilmesidir.

e Son olarak, 6zellikle psikologlar olmak Uzere diger sosyal bilimcilerin
insan davraniglarina yaptigi gézlemleri, rasyonel teorilerin yasadigimiz
dinyayl acgiklamada neden yetersiz kaldiginin agiklanmasi ve

anlasiimasi i¢in kullaniimasidir.
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Fisher'in ortaya koydugu en onemli konulari olan ‘zaman tercihi’ ve
‘para yanilgisi’ onu modern davranissal iktisatgi olarak kabul edilmesine neden
olmustur. Ayrica Fisher, gelir gibi ekonomik faktorlerle birlikte ihtiyatlilik,
aliskanliklar, beklentiler ve moda gibi faktorlerin tlketim Uzerinde etkisi
oldugunu da ifade etmistir (Thaler, 1997: 439).

20. yuazyihn basinda modern psikoloji dogmus olsa da, bu dénemin
iktisatgilari mikro analizlerinde psikoloji vurgusu yapmamistir. 1929 Bunalimi
ile beraber neoklasik iktisadin sorgulanmaya baslamasi John Maynard
Keynes'in basat oldugu ‘neoklasik sentez’ sayilan yeni bir donemi baglatmistir.
Bu donemde iktisadin psikolojik temellerine yonelik en buylk katkiyr sunan
Keynes, piyasa aksakliklarinin ortaya ¢ikmasinda tuketicilerin psikolojik
egilimlerinden finansal piyasalarda rasyonel olmayan spekilatif davranislara
kadar psikolojik faktorlerin roliine deginmistir. ilerleyen dénemde davranigsal

makro iktisat Keynes'’in elestirilerinden hareketle gelismistir (Akerlof, 2001).

Yine bu yuzyilin ilk gceyreginde diger bir neoklasik iktisat¢i olan Vilfredo
Pareto, iktisadi sosyal etmenlerin etkisinden arindirarak sadece iktisadi olanin
analizini yapmigtir. Klasiklerin benimsemis oldugu temel varsayimlardan biri
olan ‘homoeconomicus’ kavrami Pareto’'nun iktisadi analizlerinin temelini
olusturmustur. iktisatta deneysel ydntemin kabulli Pareto’nun iktisadin bir
“bilim” olmasi igin gerekli kosullari belirlemesini saglamigstir. Pareto’ya gore,
iktisat gercekler Uzerine kurulu bir ‘dogal bilim’dir. Ayrica Pareto, her turlu
faydanin yerine ‘ophelimity’ kavramini ortaya atmis ve bunu yaparak
geleneksel faydaci anlayistan uzaklasmistir (Marchionatti ve Gambino, 1997:
1322).

20. yuzyilin ilk yarisinda Fisher ve Pareto gibi iktisatcilarin ¢calismalari
insanlarin iktisadi tercihlerini yaparken duygu ve dusuncelerinin etkisi altinda
nasil kaldigina dair varsayimlar icermigtir. Keynes psikolojik anlayisa sik sik
deginse de 1950’lere gelindiginde psikoloji tartismalari neredeyse iktisattan

arindirilmigtir (Camerer, Loewenstein ve Rabin, 2004: 6).
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1.2. DAVRANISSAL IKTiSADIN ORTAYA CIKISI
1.2.1. Erken Dénem Davranissal iktisat

20. yuzyilin ikinci yarisi baglarken, pozitivist bakis agisina birgok elestiri
hem iktisat hem de psikoloji alaninda yerini almistir. Bu dénem davranigsal
iktisatcilari, rasyonellikte psikolojik 6lgu ve sinirlarin 6nemine atifta bulunan
bircok kitap ve makale yayinlamistir. Bu iktisatgilarin baglattigi akim iktisat

dunyasinin dikkatini cekse de ana akim iktisadin yonunu degistirememistir.

iktisat ve psikoloji arasindaki iliskinin tekrar giindeme gelmesinde 20.
yuzyil ortasindan itibaren psikoloji biliminde meydana gelen donusim de
onemli bir rol oynamigtir. Psikolojide davranig¢i ekolin egemen oldugu erken
dénemde sadece ‘uyarl’ ve ‘tepki’ insan davraniglarinda belirleyici olurken,
uyari ve tepki arasinda gerceklesen tum biligsel surecgler de kara kutu olarak
isimlendirilerek gérmezden gelinmistir. Davranis psikolojisi sadece gorulur ve
gozlenebilir seylere odaklanmis, gorulemeyen zihnin, akil ve zekénin insan
davraniglarina olan etkisi goz ardi edilmistir. Bu durumda davranisgi psikoloji
insan davraniglarina yonelik yapisal analizini zihin faktérine referans

vermeden yapmaya c¢alismistir (Ruben ve Dumludag, 2015: 41).

Biligsel devrimin ardindan davranigsal psikoloji baskinligini yitirmis ve
bu ekolde savunulan hipotezler, tamami olmasa da curGitiimeye baslamistir.
II. Dinya Savasi’'ndan sonra teknolojinin gelismesiyle birlikte davraniglara
iligskin analizlerde yeni tekniklerin kullanilmasi sonucu ‘biligsel devrim’ ile
birlikte ‘zihin’ ve ‘psikolojik suregler’ 6nem kazanmistir. Herbert Simon’un da
katkida bulundugu ‘Biligssel Devrim’ zihinsel sureglerin en genis anlamda
incelenmesi anlamina gelmektedir. Zihinsel surecler dogrudan gézlenemezler,
ancak gozlenebilir olan davraniglarin incelenmesi ile biligsel suregler hakkinda
cikarimlar yapilabilir. Bu durum ekonomik davraniglarin ve belirleyicilerinin

incelenmesine olanak saglamistir (Sent, 2004: 740-742).

Davranigsal iktisadin dogdugu bu erken dénemde Richard Cyert,
James March ve Herbert Simon gibi Carnegie grubu kisith firma davranisi,
rasyonellik, karar alma slreci ve simulasyonlar Uzerinde ¢alismalar

yurutirken, Michigan’da George Katona’nin oénculugundeki grup ise iktisat
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psikolojisi arastirmalarina yonelmis, tuketici davranislari ve makroekonomik
konulari ¢ahsmistir. Diger arastirmacilar ise genelde saha c¢alismalari
yurutirken, Oxford okulu belirsizlik ve koordinasyon gibi konulara, Sterling
okulu ise eklektizm ve entegrasyon konularina ydénelmistir (Ruben ve
Dumludag, 2015: 42).

Erken donemin bahsedilmesi gereken en 6nemli isimleri, ayni zamanda
davranissal iktisadin kuruculari sayilan Herbert Simon ve George Katona’dir.
Simon ve Katona iktisadi daha gergekgi bir psikolojik temele oturtup iktisadin
aciklama glictinii artirmak istemislerdir (Hosseini, 2011: 978). Ozellikle Katona
1951°de yayinladigi ‘Psychological Foundations of Economic Behavior’ adl
calismasinin giris kisminda kendisini davranigsal iktisat alanina adayacagini
soyle dile getirmigtir:

“Iktisadi slire¢ dogrudan insan davranisi ile iligkilidir. Bu basit ama énemli

gergek, modern iktisadi analizde hakli yerini hala elde edememistir. Bu kitabin

yazarn (Katona) iktisadi analize psikolojik yaklasimi olusturmayi ve iktisadi

davranis alaninda galismalar yapmayi kendine gérev saymistir.” (Katona, 1951.:

v)

Katona igin psikoloji olmadan iktisat, iktisat olmadan da psikoloji eksik
kalacaktir. Avrupa’da aldigi gestalt psikolojisi ve sosyal psikoloji egitiminden
dolayi insan psikolojisinin iktisadi davranislari sekillendirdigi ve bunu dikkate
almadan iktisadi analiz yapmanin olanaksiz olacagini ileri sirmustur (Katona,
1951)

Hitler’in iktidarindan sonra ABD’ye go¢ eden Katona, genelde enflasyon
Uzerine galismalar yapmis, hatta Amerikan Merkez Bankasi’nda (FED) goérev
almistir. Sent (2004) gibi birtakim davranigsal iktisat tarihgileri onu sadece
makro iktisat calismalari ile ansa da Hamid Hosseini onun iktisadin her alanina
katkida bulundugunu iddia etmistir. Hosseini (2011) Katona’nin davranigsal
iktisat g¢alismalarinin makro iktisadi (Keynesyen tiketim fonksiyonuna ve
tuketici davranislarinda gergekgilik), mikro iktisadi (kurumsal davranis,
rasyonellik varsayimi vs.), kamu maliyesini, iktisat politikalarini ve anket

metodunun tanitimini kapsadigini sdylemistir.

Bu donemde Carnegie grubunun en o6nemli temsilcisi olan ve

davranissal iktisadin diger babasi sayilan Herbert Simon, siyaset bilimi,
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sosyoloji, bilgisayar, isletme ve ekonomi gibi ¢cok sayida alanda arastirmalar
yapmigtir. Herbert Simon erken donem davranigsal iktisadin ortaya
¢clkmasinda ve yukselmesinde en buyuk pay sahiplerinden birisi olmustur.
Simon’un calismalarinin davranissal iktisada yaptigi en buylk katkinin,
merkeze ‘karar alma’yl (decision-making) yerlestirmesi oldugu soylenebilir.
Simon, iktisadi organizasyonlardaki ‘karar alma’ surecine yonelik yaptigi bu
oncu caligmalarla 1978 yilinda iktisat alaninda Nobel oduliunt almaya hak
kazanmigtir. Simon, karmasiklik (complexity), sinirli rasyonellik (bounded
rationality) kavramlarindan hareket ederek karmasik yapilarin gu¢lu bir analizi
icin yapay zeka ve bilgisayar teknolojileri, insan ve bilgisayar etkilesiminin
gerekliligini vurgulamisgtir. Ayni zamanda kurumsal iktisat alanindaki
calismalarinda Simon, organizasyonlarda karar alma surecinde belirsizligin,
sinirli rasyonelligin rolind ilk vurgulayan isimlerden birisi olmustur. ilerleyen
zamanlarda da ‘sinirli rasyonellik’ davranigsal iktisadin ana temalarindan birini

olusturmustur. (Ruben ve Dumludag, 2015: 41).

Simon, insanlarin homoeconomicus olduguna inanmamistir. Bunu ‘A
Behavioral Model of Rational Choice’ isimli makalesinde soyle ortaya
koymustur:

“Geleneksel iktisat teorisi, iktisadi olanin ayni zamanda rasyonel oldugunu

sdyleyen ‘iktisadi insan’ kavramini varsaymistir. Bu insanin ¢evresinde onu

ilgilendiren seyler hakkinda tam olmasa da sasirtici dizeyde dogru ve fazla

bilgi sahibi oldugunu kabul etmistir. Ayni zamanda bu insanin, kendi tercih

skalasinda onu en ylksek seviyeye tasimasini saglayacak iyi diizenlenmis ve

stabil bir tercihler sistemine ve hesap yapabilecek bir dlcim yetenegine sahip

oldugunu varsaymistir.” (Simon, 1955: 99)

Simon’'un ortaya attigr ‘sinirli rasyonellik’, insanlarin ‘bilissel
sinirlarindan dolayl meydana gelmektedir. insanin gevresinde olup bitenden
cok sinirh dlgekte farkinda olmasi, insana ne tum alternatifleri fark ettirmekte
ne de maliyet-fayda analizi yapmasina miusaade etmektedir. Bu ylzden
rasyonellik, insanin biligsel yeteneklerine bagli olarak, yasadigi dunyanin
karmasgikligindan dolayi sinirlanmis olmaktadir (Frantz ve Leeson, 2013: 15).

Rasyonelligin sinirli olmasinin bir bagka nedeni de iktisadi eylemlerin
zaman almasi olmustur. Tam rasyonel davranig, tim alternatifler ve bu

alternatiflere yapilabilecek tercihlerin gelecekte doguracagi sonuglar hakkinda
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tam bilgi gerektirmektedir. Yani rasyonel davranis her bir alternatif stratejinin
sonuglarinin en bastan bilinmesi anlamina gelmektedir. Ancak sonsuz sayida
zaman ve tercih sebebiyle bilgi ve gelecegin tahmini sinirli oldugundan, Simon

bunun imkansiz oldugunu ortaya koymustur. (Frantz ve Leeson, 2013: 16)

Bir baska sinirh rasyonellik sebebi, insanlarin etkilesimleri olmustur.
Simon, rasyonel davranigin birden fazla insanin karar almasinda mumkun
olamayabilecegini ortaya atmigtir. Buna gore, iki Kkisinin rekabet ettigi
varsayildiginda, A kisisinin rasyonel stratejisi B kisisinin tercihine gore bagli
olarak degisecektir. Cunku B kisisinin karari gelecegi etkileyecek ve dolayli
olarak A Kigisinin kararinin sonucunu da degistirebilecektir (Frantz ve Leeson,
2013: 16-17). Dunyada milyarlarca insanin yasadigi disunuldigunde rasyonel

davranisi saglamak imkansiz hale gelecektir.

Son olarak Simon’a gore 6grenme, basarili ve basarisiz gecmis
deneyimler hakkinda hafiza kaydi olusturmaktadir. Benzer bir durum ortaya
¢iktiginda, birey ge¢cmisten neyin ¢aligip neyin ¢calismadigina dair gikarimlarda
bulunacaktir. Kisaca rasyonellik, karar almak icin kaydedilen hatiralarin
erigilebilir olmasini saglayan bir psikolojik ve yapay dizinleme (indexing

cihazlarina dayanmaktadir (Frantz ve Leeson, 2013: 17).

Erken donem davranigsal iktisat temsilcilerinden sayillan Harvey
Leibenstein, 1966 yilinda yayinladigi makalesinde daha sonra burokraside de
yerini alacak olan ‘X-etkinsizligi’ kavramini Uretmigtir. Bunu yaparken
isletmelerin verimsizliklerine dedinmis ve girdilerin maksimum etkinlik degerine
ulasamamasini ‘X-etkinsizligi’ cercevesinde incelemistir. O tarihte kabul
goérulen iktisadi anlayigin aksine Leibenstein, igletmelerin etkinliginde
isletmede calisan bireylerin ve isletmeler arasi iligkilerin de hesaba katiimasi
gerektigini sdylemistir. Clnku isletmelerde galisanlarin ¢ikarlari ve hedefleri
dogrultusunda sergileyecegi davranislar igletmenin etkinligini dusurecektir
(Leibenstein, 1966).

Tibor Scitovksy, davranigsal iktisat yazinina 1976 yilinda yazdigi1 ‘The
Joyless Economy: the Psychology of Human Satisfaction’ adli kult eseriyle
katkida bulunmustur. Basta rasyonellik Uzerine c¢alismalar yaparken bu

eserinde tuketimle ilgili insanlarin mutluluk duzeyi Uzerine yazmasi onu iktisat
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dunyasinda baska bir noktaya tasimigtir. Bu galismanin girigsinde Scitovksy
(1992), ABD’de sasirtici bicimde hizli bir sekilde yukselen refahin neden
bireyleri tatmin etmedigi sorusuna cevap aradigini agiklamistir. Buna cevap
ararken de rasyonellik disuncesine aykiri olan fikirler ortaya atmistir. Bunlar
tuketicinin tercihlerinde onyargili davranma olasiligi ve tuketicilerin sonuglari

kendileri i¢in en iyi olmayan alternatiflere yonelme ihtimalidir (Pugno, 2014).

Rabin (2002)e goére birinci nesil davranigsal iktisatcilar rasyonalite
kavramina psikoloji bilimi perspektifinden bakarak yetersiz gorduikleri
geleneksel iktisada alternatif bir model olusturmak istemiglerdir. Geleneksel
iktisatta fayda fonksiyonu ele alinirken, davranigsal iktisatta mumkin oldugu
kadar dogru ve tutarli kararlar verilebilmesi igin birtakim deneysel kurallar
ortaya konulmaya calisiimistir. Yani geleneksel iktisatgilar rasyonalite
kavrami, fayda ve ka&r maksimizasyonunu incelerken, birinci nesil davranissal
iktisatcilar geleneksel ekonomideki varsayimlarin gergcek davraniglardan
sapmalari konusuna odaklanmislardir. Davranissal iktisat verilen alternatifleri
ve bilinen sonuglari incelerken, birinci nesil davranigsal iktisatcilar fayda
fonksiyonunun igerigi ve sekli hakkindaki deneysel kanitlari aragtirmiglardir
(Sent, 2004: 742).

Genel olarak degerlendirmek gerekirse, ana akim iktisat verili bir fayda
fonksiyonu ile analize baslarken, erken dénem davraniscilar ise davranislari
anlamaya yonelik olarak ampirik yasalari bulmaya odaklanmislardir. Boylelikle
neoklasik iktisatgilarin yapmaktan kagindigi insan davraniglarinin dogru ve
dizgun bir sekilde aciklanmasini kendilerine hedef olarak belirlemislerdir.
Neo-klasik yaklasim rasyonellik ve fayda maksimizasyonu arasinda yakin bir
iligki kurarken, erken donem davranigsal iktisat¢ilar neoklasik varsayimlardan
uzaklagsarak insan davraniglarinin ve davranigsal modellerin karmasikhgi
nedeniyle davranisg analizlerinde bilgisayar simulasyonlarina basvurmuslar,

ampirik bulgularla savlarini guglendirmeyi amaglamislardir.
1.2.2. Yakin Dénem Davranigsal iktisat

Zamanla psikolojideki gelismeler davranigsal iktisadin gelisiminde

onemli bir rol oynamistir. 1960’larda psikologlar davraniglar ve zihin iligkisine,
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problem ¢6zme ve karar alma sureclerine ilgi duyarak arastirmalar
yurutmuslerdir. Ancak davranissal iktisatta kirilma sayilabilecek bir degisim
1970’lerde yasanmistir. Bu kirilma davranissal karar teorisyenleri olarak
bilinen biligssel psikologlarin g¢alismalariyla saglanmigtir. 1970’lerin basinda
Slovic, Lichtenstein ve arkadaslari, bireylerin kisa vadede tercihlerinin
degisebilecegdini gosteren galismalar yayinlamigtir. Bunu yaparken tercihlerin
gegcisliligi 6zelliginin bireyler tarafindan ihlal edildigini ortaya koymustur.
Gegislilik varsayimina gore bireyler birinci segenegi ikincisine, ikincisi segenegi
de Uguncusune tercih ediyorsa gegcislilik geregi birinci segcenegi Uguncusune
tercih etmekteydi (Schwartz, 2010: 13).

1970’lerde Daniel Kahneman, Amos Tversky gibi psikologlar daha
oncekilerden farkli olarak calismalarinda standart iktisat teorisini referans
almaya baslamistir. Erken dénem yaklasim ana akimin reddine ve alternatif
model arayisina odaklanirken yakin donem calismalarda standart modelin ana
yapisi korunarak biligsel kisitlara ve sapmalara yonelik varsayimlar revize
edilmis ve aykiriliklar alternatif teorilerle agiklamaya calisiimistir. Bu durum
ilerleyen zamanlarda davranigsal iktisatta eski ve yeni ayriminin ortaya
¢lkmasina neden olacak, kendisini ana akim icinde konuslandiran ‘yeni
davranissal iktisat’ giderek glglenecek ve 1990’larda iyice baskin hale

gelecektir.

Kahneman ve Tversky rasyonellik varsayimi Uzerinden analize
baslamis ve daha sonra yeni bir alternatif Gretmektense referans olarak kabul
ettikleri bu noktadan sapmalari analiz etmig veya bu noktadan hareketle
modeller gelistirmiglerdir. Bu tur bir yontemin kullaniimasi kisitl rasyonelligin
modellenmesine imkan vermistir. Simon’un disundigu radikal c¢ikisa kiyasla
standart ekonomiye ¢ok daha yakin olan bu yaklagsimda basta Kahneman
olmak Uzere pek ¢ok arastirmaci rasyonel bireyi ¢ikis noktasi kabul ederek

psikolojiyi iktisada entegre etmeye galismistir (Kahneman, 2003: 1449).

Kahneman ve Tversky horistikler (heuristics) Uzerine ¢aligmalar
yapmistir. Horistik, karar verme ya da sorunlarla basa ¢ikma sureglerinde
zihnin kullandi@i kisa yollar olarak tanimlanmistir. Onlara gore zihin karmasik
bir problemle kargilastiinda ya da eksik bilgiye sahip oldugunda, evrimsel
isleyiglerle sekillenmis ya da tecrubelerle edinilmis bu zihinsel kisa yollari
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kullanarak bir ¢ikis noktasi aramistir. Kahneman ve Tversky’nin konuyla ilgili
makaleleri ilk olarak Unlu Science dergisinde yayinlanmistir. Bu makalede
karar alicilarin belirsizlik altinda maksimizasyon tekniklerini kullanmadigi,
horistik kisa yollarin zihni istatistiki ilkelerden sapan yargilarda bulundurdugu
ortaya konmustur (Schwartz, 2010: 13-14); (Camerer, Loewenstein ve Rabin,
2004: 6).

1979’da ise iktisat alaninda en 6nde gelen dergilerden biri olan
Econometrica’da yayinladiklari ‘Prospect Theory: Decision Making Under Risk
(Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Verme)’ baslikli makalelerinde Kahneman
ve Tversky'nin (1979) beklenen fayda kavraminin igerdigi sikintilari ve bu
sikintiyr agiklamak uUzere psikolojik ilkeleri kullanmalari yakin donem
davranigsal iktisat icin bir donum noktasi olmustur. Ayni zamanda, yazarlarin
Econometrica’da yayinlanan bu makaleleri dergide en ¢ok atif alan
makalelerden birisi olmustur. Belirsizlik altinda karar alirken standart iktisat
teorisinin referans gosterdigi beklenen fayda (expected utility) teorisine tepki
olarak ortaya ¢ikan beklenti teorisi (prospect theory), belirsizlik altinda karar
alma surecinde bireyin sezgisel, duygusal ve rasyonel olmayan 6zelliklerinin

etkili oldugunu vurgulamaktadir (Ruben ve Dumludag, 2015: 44).

Kahneman ve Tversky beklenti teorisi Uzerine dizenledikleri deneye
dayah analizleri ile davranissal iktisadin gelisimine katkida bulunmusglardir.
Mantik yuratme yerine kisa yola basvurup kolaya kagmanin, yanlis kanilara
varma gibi karakteristiklerin bireylerin davraniglarinda ¢ok yaygin olarak
goruldiguna vurgulayan Kahneman ve Tversky, karar alma silrecinde
insanlari etkileyen pek ¢ok problemi incelemisler ve buradan hareketle beklenti

teorisini ileri surmaglerdir.

Kahneman ve Tversky'den sonra davranigsal iktisat alanina yogunlasip
calismalar yapan akademisyenlerin sayisi hizli bir bicimde artmistir. Colin
Camerer, George Loewenstein, Richard Thaler ve Matthew Rabin gibi 6nemli
isimler tuketici tercihlerinden karar alma tutumlarina, tasarruf motiflerinden
finans sahasina kadar davranissal iktisat alaninda pek ¢ok konuda 6nemli

katkilar sunmuglardir.
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Psikolog olmalarina ragmen iktisada son yuzyilda en buyuk katkiyi
sunan arastirmacilardan olan Kahneman ve Tversky'nin ardindan, Richard
Thaler de iktisatgi olarak iktisatta psikoloji Uzerine ¢alismistir. Thaler tasarruf,
piyasa yatirimi, karar alma ve finansal piyasalar gibi ¢ok farkli alanlarda
calismalar yaparak davranigsal iktisadin yayllmasina ve onermelerin diger
iktisatcilar tarafindan kabul edilmesine vesile olmustur. Ancak Thaler’in
davranissal iktisada yaptigi temel katkisi 1980’de yayinladigi ‘Toward a
Positive Theory of Consumer Choice’ adli firsat maliyeti, batik maliyeti (sunk
cost) gormezden gelme gibi aykiriliklar tartistigi makalesi olmustur. Thaler,
1985’teki baska bir 6nemli makalesinde karar alma esnasinda duygularin -
Ozellikle ‘tatminkar’ kararlar alinirken- daha etkili oldugunu ortaya koymustur.
Thaler insanlarin belli kaliplar digina g¢ikarak olaylari ve olaylarin sonuglarini
g6z ardi ederek karar verdigini one surerken, beklenti teorisini ‘zihinsel
muhasebe’ (mental accounting) kavrami ile bir araya getirmistir (Pesendorfer,
2006).

Psikologlarin baslattigi ve iktisatcilarin da ilgisini ¢geken bu alan
sayesinde 1980’den sonra davranigsal iktisat kurumsallagsmaya baslamis ve
bu alanda gerceklestiriien sempozyumlarin, yayinlanan dergilerin sayisi
giderek artmistir. 1982'de ‘Society for the Advancement of Behavioral
Economics’ (Davranigsal iktisadin Gelisimi Toplulugu)’nun kurulmasi, 1981'de
‘Journal of Economic Behavior and Organization’ ve 1982’de ‘Journal of
Economic Psychology’ dergilerinin yayin hayatina baslamasi, 1985'te ‘The
Behavioral Foundations of Economic Theory’ isimli ilk yillik konferans serisine
baslanmasi kurumsallasmanin kisa surede hizlandigini gostermektedir. Diger
yandan bu dénemde davranigsal iktisat alaninda temel kitaplar ve derlemeler
ortaya ¢ikmigtir. Bunlar arasinda baslica eserler olarak, Earl’'lin 1988’deki iki
ciltik davranissal iktisat seckisi, Gilad ve Kaish’in 1986’'da yayinladigi
‘Handbook of Behavioral Economics’ isimli rehber kitabi, Green ve Kagel’in
alandaki ilerlemeleri gésteren 1987°deki kitabi ve yakin donemde Camerer,
Loewenstein ve Rabin’in editorligund Ustlendigi ‘Advances in Behavioral
Economics’ kitabi gosterilmektedir (Sent, 2004: 744).

Yeni ¢ikan dergilerin yani sira, ¢ok uzun yillardir yayin hayatinda
bulunan ve itibar yuksek iktisat dergileri de davranissal iktisat alaninda
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calismalara yer vermeye baslamigtir. 1997 yilinda ‘Quarterly Journal of
Economics’ davranigsal iktisada o6zel bir saylr c¢ikarirken (Camerer,
Loewenstein ve Rabin, 2004: 7), 1998'de ‘Journal of Economic Literature’
dergisinde Matthew Rabin’'in psikoloji ve iktisat arasindaki baglantilari
inceleyen ‘Psychology and Economics’ bagslkli bir makalesi yayinlanmigtir
(Rabin, 1998).

Saygin kuruluglar tarafindan verilen 6duller de davranigsal iktisadin
giderek artan dnemini ortaya koymaktadir. 1999'da Harvard Universitesi’'nden
Andrei Shleifer, ‘American Economic Association’ tarafindan verilen John
Bates Clark oduline layik gorialmustar. Bu édalin 40 yasin altindaki sira digi
geng iktisatgilara verildigini ve ileride Nobel almaya yonelik bir sinyal anlamina
gelebildigini belitmek gerekmektedir. Menkul kiymetler borsasinin isleyisi ve
ekonomik buyumeyi tesvik etmek Uzere hukimetin piyasalari dizenlemesini
inceleyen Shleifer, 6dul aldigi calismasinda, uzun yillardir baskin olan etkin
piyasa hipotezinin rasyonellik ve fiyat uyarlanmasi gibi ¢esitli varsayimlarini
elestirerek davranigsal finansin 6nemini gostermistir (Ruben ve Dumludag,
2015: 46). iktisat Uizerine diinyanin en buyiik bibliyografik veri tabani olan ve
iki milyondan fazla arastirmanin endekslendigi IDEAS/RePEc tarafindan
Andrei Shleifer, bir numarali iktisatci olarak gdsterilmistir (Economic Rankings
at IDEAS/RePEc).

2001°de ise Matthew Rabin, sira disi ve orijinal bir teorisyen olarak
insan davraniglarina yonelik psikolojik bulgular iktisat modellerine entegre
ederek iktisat teorisini zenginlestirmesi nedeniyle ayni 6dule layik goralmustur
(Sent, 2004: 736).

Davranissal iktisat acgisindan 2001°deki bir bagka onemli gelisme
George Akerlof, Michael Spence ve Joseph Stiglitz’'in asimetrik bilgi altinda
piyasalarin isleyisine yonelik c¢alismalari nedeniyle Nobel o6dullini
paylasmalari  olmustur. Akerlof ‘Behavioral Macroeconomics and
Macroeconomic Behavior’ baglikli Nobel 6dulu konugsmasinda karsilikhlik, adil
olma (fairness), kimlik, parasal aldanma, kayiplara verilen tepki gibi
davranigsal kavramlarin dnemine vurgu yaparak bu faktorlerin toplumdaki
yoksullugu, issizligi ve is cevrimlerini agiklamada oOnemli bir role sahip

oldugunu vurgulamig ve makro iktisadin davranissal iktisat Uzerine kurulmasi
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gerektigi sonucuna ulasmigtir (Akerlof, 2001). 2008 kuresel krizine yonelik
Robert Shiller’la birlikte hazirladiklari ‘Animal Spirits: How Human Psychology
Drives the Economy, and Why it Matters for Global Capitalism’ adli kitapta
Akerlof kitabin adinda da gecgen ‘insan psikolojisi ekonomiyi nasil yénlendirir
ve kuresel kapitalizm i¢in neden onemlidir?’ sorularina yanit aramislar ve
degerlendirmelerinde insanin hayvansal gudulerini 6n plana ¢ikarmislardir.
Bunu yaparken insanin sosyolojik ve kultlrel yonlyle rasyonel gergceveden
cikarak, gercek diinyada nasil davranis sergiledigini ele almiglardir (Schwartz,
2010).

2002'de iktisat alanindaki Nobel 6dull ise Daniel Kahneman ve Vernon
Smith tarafindan paylasiimistir. Kahneman psikoloji arastirmalarini -6zellikle
belirsizlik altinda karar almaya yonelik c¢alismalari- iktisat bilimine entegre
etmesi ile 6dule layik gorulurken, Vernon Smith ise ampirik iktisadi analizlerde
laboratuvar deneylerini basaril bir ara¢ olarak kullanmasi nedeniyle -6zellikle

alternatif piyasa mekanizmasi igleyisine yonelik- 6dalt almistir.

Yakin donem davranigsal iktisadin ikinci nesli iginde degerlendirilen ve
her gecen gun yeni galismalariyla davranissal iktisada katkilari artan Sendhill
Mullaithan, David Laibson, George Loewenstein, Colin Camerer gibi pek ¢ok
isim de yine anomalileri tespit etmenin yaninda, bunlari formule etmeye ve test
etmeye yogunlasmaktadirlar. ikinci neslin tizerinde dikkatle durdugu test etme,
agirlikla deneylere dayanmaktadir. Clinkl deneyler davranigsal varsayimlari

sorgulamakta ve bulgulari daha kabul edilebilir olmaktadir.

Gelisen teknoloji ile birlikte yakin donemde hizla ylkselen néroiktisat
alaninda, karar alma yaklagimina yonelik onemli katkilar ortaya ¢ikmaktadir.
Bu noktada noroiktisat, iktisadi karar alma ve insan beyni iliskisini
incelemektedir. Iktisatgilarin  mikro diizeyde karar almanin temellerini
arastirmak igin norolojik tekniklerden yararlanmasina karsin noérologlarin
beynin ¢calismasini anlamak igin iktisadi oyunlari kullandiklari bu ortak disiplin,
noroiktisat adiyla literatire dahil olmus ve son on yilda giderek artan sayida
bilimsel ¢calismaya konu olmustur. Noroiktisat fonksiyonel manyetik rezonans
goruntuleme (FMRI), transkraniyal manyetik gorantuleme (TMI) gibi teknikler
kullanarak insan beynindeki sosyal ve ekonomik aktivitenin davranigsal

temellerini ortaya gikarmaya c¢aligmaktadir. Tip alaninda yasanan teknolojik
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gelismeler bu alanda davranigsal iktisat galismalarinin metodolojik zenginligini

arttirmaya yonelik buyuk 6nem tagimaktadir (Eren ve Sarfati, 2011).

Noroiktisadin onculeri arasinda sayilan Ernst Fehr ozellikle digerkamlik
(altruism) Uzerine ¢alismalarini strdUrdrken, alanin bir bagka 6ncisu olan
Colin Camerer daha ziyade oyun teorik ve metodolojik yaklagimlar Gzerinde
calismaktadir. Bir taraftan yodun kabul goren bu alan ayni zamanda bir¢ok
elestiriye ugramakta ve halen iktisatgilar arasinda, 6zellikle uygulanma sekli

konusunda tartigsiimaya devam etmektedir (Akin ve Urhan, 2010).
1.2.3. Tiirkiye’de Davranigsal iktisat

Dunyada davranigsal iktisadin kirk yillik tarihine nazaran Turkiye'de
davranigsal iktisat ¢cok az bilinmekte ve caligilmaktadir. Yalnizca davranigsal
iktisat alaninda ¢alisan Turk akademisyen sayisi oldukc¢a azdir. Buna ragmen
her gecen gun bu alana yonelen ve galisan akademisyen sayisi ginden gune

artmaktadir.

2000’li yillarin sonunda Turkiye'de devlet Universitelerinde ilk kez
davranissal iktisat dersi veren Gékhan Karabulut, bu alanda 6ncl bir isim
olmustur. Yine Gokhan Karabulutun girisimiyle Istanbul Universitesi
blnyesinde ‘Davranigsal iktisat ve Tiketici Arastirmalari Merkezi’ kurulmustur.
Bu merkezde davranigsal ve deneysel iktisat alaninda uzman arastirmacilar
bulunmaktadir (Akin ve Urhan, 2010: 10). Ayrica, Bilgi Universitesi'nde
deneysel galismalar icin kullanilacak bir laboratuvar (BELIS, Bilgi Economics

Lab of istanbul) Ayca Ebru Giritligil dnciiltigiinde faaliyete gegmistir.

Tarkiye'deki ilk iktisadT deneysel calismayi Kevin Hasker ve Zafer Akin
Bilkent Universitesi'nde TUBITAK destegi ile yapmistir. Tiirkiye’de davranissal
iktisadin 6nemli isimleri arasinda, yukaridaki isimlere ek olarak Devrim
Dumludag, Ozge Gokdemir, Seda Ertag, Miriivvet Blyiikboyaci, Levent
Neyse, Cinla Akdere, Emre Soyer, Emin Karag6zoglu, Serkan Kiguksenel,
Begum Guney gosterilebilir (Dumludag vd., 2015).

Kevin Hasker ve Zafer Akin, yapilan ilk deneyi igceren ‘Oyuncular
Ogrenmeyi Ogreniyorlar mi? Degisen Sayida Hareketli Sabit-Toplam

Oyunlarindan Ornekler’ isimli galismalarinda insanlarin stratejik ortamlarda
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ogrenme davraniglarini analiz edecek bir dizi deney yaparak farkli 6grenme
modellerinden hangisi ya da hangilerinin kullanildigini tespit etmeye
calismiglardir. Bunun igin, katiimcilara bir dizi sabit-toplamli ve degisik
karmasiklikta oyunlar oynatiimig ve oynadiklari muddetge oyun ve rakipleri
hakkindaki tahminleri kaydedilmigtir (Akin ve Urhan, 2010: 11).

Gokhan Karabulut ise, Alpaslan Akay ve Peter Martinsson (2012) ile
birlikte dini bayramlarin is birligi ve cezalandirma Uzerine etkilerini ‘Ramazan
ayl’ merkezinde basit bir kamusal mal oyunu ile incelemislerdir. Analiz
sonuglarina gore Ramazan ayinin tamaminda orug¢ tutanlarin is birligi
duzeylerinde, hi¢ tutmayan ya da bir miktar tutanlara gore istatistiksel bir

farkhlik gérilmemekteyken, cezalandirma oranlari daha disuk olmaktadir.

Ayca Ebru Giritligil, sosyal tercihler ve kolektif karar alma Uzerine
deneysel arastirmalar yapmigtir. Devrim Dumludag, Ozge Gokdemir gibi
iktisatcilar son yillarda faydanin yeni bir tanimi olarak iktisat literatlrtine giren
mutluluk kavrami ve yasam memnuniyeti Uzerine ¢alismalar yapmaktadirlar.
Hatta Devrim Dumludad’in basini c¢ektigi bir grup yazarin kaleme aldigi,
Turkiye'de davranigsal iktisat yazininda yazilmis tek Tiirkge kitap olan ‘iktisatta
Davranigsal Yaklagimlar’ kitabi Turkge literatire buyuk katki sunmustur. Bu
calisma dahil yapilan davranigsal iktisat calismalari igin bir bagucu kitabi

olmustur.
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2. BOLUM
TUKETICi DAVRANISLARI VE KARAR ALMA SURECI
2.1. TUKETIM VE TUKETICI
2.1.1. Tuketim Kavrami

insanlar basta olmak (lizere tim canlilarin hayatlarini idame
ettirebilmeleri icin en basta gelen eylemlerden birisi tiiketmektir. insanin
dogumundan olumune kadar olan surede durmaksizin devam eden tuketim,
diger canlilara goére farklihk gostermektedir. Diger canlilarin tiketim igin
gereksinim duydugu her sey tabiatta bulunup dogrudan tiketiime 6zelligine
haizken, insanlarin tukettigi seylerin turlerinin fazla olmasi ve dogada bulunan
halinin tiketime uygun olmamasi nedeniyle tuketilecek seyler bazi sureglerden

gecmektedir. Bu sureci Uretim olarak isimlendirmek mumkuanddr.

Tark Dil Kurumu’nun Gulncel Turkge S6zluUgi’'nde ‘Tuketim’ sézcugu,
‘Uretilen veya yapilan seylerin kullanilip harcanmasi, yogaltim, istihlak, Gretim
karsitr’ olarak tanimlanmistir (Turk Dil Kurumu). Aslinda tiketim insanligin ilk
¢aglarinda daha basit sekilde genel olarak zorunlu ihtiyaclarin kargilanmasi
olarak sdylenebilir. Ancak tuketimin zamanla donustugu surece bakildiginda
ciddi farkhlasma oldugu gorulmektedir. CUnkd ginimuz dinyasinda tuketim
fizyolojik ihtiyaglari tatmin etme slrecinden ¢ok daha yodun bir bicimde
psikolojik tatmin, cevre ve dis dunya ile kurulan bir iletisim araci olarak

gOrulmektedir.

Literatiirde tiiketim farkl sekillerde tanimlanmistir. Unli Fransiz
sosyolog Jean Baudrillard (2004: 46) tuketimin sadece uretimle yok etme
arasinda bir araci terim oldugunu, tiketimde kendisini yok etmede asmaya,
donusturmeye yonelik derin bir egilim oldugunu ve tuketimin bu noktada anlam
kazandigini sdylemistir. Bagka bir tanimda tlketim, Yavuz Odabasi (2013: 6)
tarafindan insanlarin yasamlarini strdirmek igin ifa ettigi bir faaliyet olarak

tanimlanmistir.
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Tlketim kavrami zaman igerisinde farkli anlamlar kazanmis, bazi
yazarlar tarafindan olumlu anlamlar yiklenmesine karsin bazilari tarafindan
da olumsuz olarak nitelendirilmistir. Torlak’a (2000: 17) gére basit anlamda
tiiketim, bir seyleri kullanip bitirmek, yok etmek demektir. insanin fizyolojik,
biyolojik, sosyal ve kulturel agidan ¢ok sayida mesru ve mesru olmayan
ihtiyact bulundugundan, bu ihtiyaclarin gideriimesi icin harcanan ve
harcanmasi géze alinan maddi ve manevi degerlerin seferber edilmesi de

tuketim olarak tanimlanmaktadir.

Tuketim, statunun, zevklerin, kimligin ve sosyal iligkilerin isaretleri ve
kodlari olarak, sosyal iletisim suregleri igerisinde yer almaktadir. Bu agidan
bakildiginda glinimuzdeki manasi ile tliketim, farkh algilanan iki kavrami
birlestiren bir kavram olarak kargimiza ¢ikmaktadir. Bunlar kismen birbirine zit
iki kavram olan satin alma ve kullanmadir. Satin almanin yagsamimizda onemli
bir yeri olmasina karsin, tliketim sadece pazardaki mibadele eylemine
indirgenmemis ve buna gore tanimlanmamistir. Bu agidan tuketim, sadece
talep kavramina gore de acgiklanamayacaktir. Tuketim, gunluk yasantimizin
pek cok alaninin ayrilmaz bir par¢asi olmakta ve bu baglamda agiklanmasi
gerekmektedir (Odabasi, 2013: 16-17).

insanlarin tiiketiminde psikolojik tatminin énemli bir yer aldigindan séz
edilmisti. Michael Solomon (2009), bireylerin iki tiketim Grind arasinda her sey
esit olsa bile, tuketicinin birisini kendisi icin ifade ettigi anlamdan 6tura tercih
edebilecegdini sdylemigtir. Yani bireyler trlnler ile kendileri arasinda baglantilar

kurmaktadir. Bunlar dort grup altinda 6zetlenmektedir (Solomon, 2009: 40-42):

e Benlik kavrami ile baglanti: Uriin, kullanicinin kimligini ifade etmesine
yardimci olmaktadir.

 Nostaljik baglanti: Uriin, bireyin gecmisinden bir seyler getirmektedir.

e Karsilikli bagimhihk: Urin, kullanicinin glnlik faaliyetlerinin bir pargasi
olmaktadir.

e Sevgi: Urin, sicaklik, ihtiras ya da benzeri glicli duygular vermektedir.

ilk caglardan giinimiize tiiketimin cesitliliginin artmasi ve tiketimin
zorunlu ihtiyaglarin karsilanmasi anlamindan g¢ikmasindan sonra insanlar

duygusal tatmin amaciyla tuketime ydnelmiglerdir. TUketime yonelisin sonucu
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olarak uretimin gesgitliligin artmasi zorunlu hale gelmig ve ureticiler tuketicilere
en yuksek hazzi veren urunler Uretmek icin yarigir hale gelmislerdir.
Devaminda bireysel ¢ikarin ve toplumsal ¢ikarin da artmasiyla tuketim dolayl
olarak ulkenin refahini da ilgilendiren bir konu haline gelmistir. Bu baglamda
bakildiginda tuketim, Uretim, pazarlama, refah birbirleriyle yakindan iligkili

kavramlar olmustur.
2.1.2. Tuketici Kavrami

Tlketimin tanimlanmasindan sonra, tuketimin faili olan tlketiciyi de
tanimlamak gerekmektedir. TUketici, son kullanim amaci ile GrGn ve hizmetleri
satin alan ya da kullanan kigi anlamina gelmektedir. Daha genis tanimda ise
tuketici, ihtiyaglarla donatilmig, zevkleri olan ve tercih yapabilen, iktisadi
kaynaklari mal ve hizmetleri satin almak igin kullanan, bu eylemlerinin
neticesinde fayda elde ederek tatmine ulasan birey olarak tanimlanmigtir
(Karabulut, 1989: 11).

Tuketim aciklanirken, kavramin zamanla nasil evrime ugradigi
gOsterilmisti. Buradan yola c¢ikilarak tuketicinin de insanhgin ilk tarihlerinden
bu yana farklilastigi sdylenebilir. Sanayinin, teknolojinin, kisacasli yasam
sartlarinin degismesiyle tuketici kavraminin yanina mdusteri, alici gibi
kavramlar da eklenmistir. Ancak bu yeni kavramlar her ne kadar tiketiciyi

cagristirsa da aralarinda buyuk olgtde farklar bulunmaktadir.

Musteri, belirli bir ticari igsletmeden diuzenli olarak mal veya hizmet satin
alan kisi olarak tanimlanmaktadir. Bireyin tlketici olarak adlandiriimasinda
duzenli satin alma sarti olmadidi ig¢in, ayni zamanda musteri olarak
tanimlanmasi mimkun degildir. Clnku tuketicinin musteriye dénismesi icin,
ayni igsletmeden defaatle Grin satin almasi ve bu satin almalardan en az
bekledigi kadar fayda saglamis olmasi gerekmektedir (islamoglu ve Altunisik,
2013: 5). Kendisi disindaki birey veya kurumlar igin satin alma islemini
gerceklestiren birey ya da kurumlar da alici olarak isimlendiriimektedir.
Tuketiciyi alicidan ayiran temel fark, alicinin tiketimi gergeklestirmemesidir.

Dunyada yasayan tim insanlar birer tuketicidir ancak yapilan tuketim

calismalarinda tiketiciler genellikle birey bazinda degil, grup (aile, yetiskinler,
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cocuklar, gengler vb.) olarak ele alinmaktadir. Arastirmalarda en ¢ok kullanilan
grup Olgedi ise aile olmustur. Clnku aile toplumun da en kugluk birimi olarak

kabul edilmektedir.

Aile ele alinarak tuketici, musteri ve alici ayrimi ortaya konabilecektir.
Ailenin tim fertleri mutlak tuketici durumundadir. Ancak ebeveynin durumu
tuketicinin yaninda musteri ya da alici olabilmelerine sebep olabilmektedir.
Ornegin ailenin ihtiyaclarinin toplu sekilde baba tarafindan satin alarak
kargiladigi varsayildiginda, baba bu durumda kendisi digindaki ailesi
agisindan alici olacaktir. Hatta aldigi Urtnleri her defasinda ayni market ya da

magdazadan almasi durumunda baba musteri konumuna da gegecektir.
2.1.3. ihtiyag ve istek

intiyag, herhangi bir seyin yoklugunun yarattigi gerilim halidir (Engel,
Blackwell ve Miniard, 1993: 280). Ozellikle yoklugu hissedilen, hayatta kalmak
ve kendimizi iyi hissetmek agisindan 6nemli ise, yoklugun yaratacagi gerilim
daha guclu hissedilmektedir. Bu nedenle ihtiyaglar tuketicileri harekete

gegirecek, bir baska deyigle guduleyecektir (Odabasi ve Barig, 2007: 22).

istek ise hissedilen ihtiyaci tatmin etmek igin tercih edilendir. Ayni
zamanda istek, yagsamdaki tecrubeler ile elde edilen bilgiler sayesinde ortaya

cikmaktadir.

intiyac ve istek bazen karistiriimakta, istek kavrami ihtiya¢ kavraminin
yerine kullanilabilmektedir. Ancak istek, bireyin yasami boyunca
ogrendikleriyle ve tatmin edilmeyen ihtiyaclarin varligiyla ortaya c¢ikmakta,
ihtiyacin nasil tatmin edilecegini belirlemektedir. ihtiyag bir nesneye
yonelmediginde spesifik bir 6zellik tasimamaktadir. Bir nesneye yéneldiginde
ise satin alma arzusu ile birlikte ihtiyac istege donusmekte ve istek ancak bu
durumda iktisadi olarak gegerli bir duruma ulagmaktadir (Odabasi, 2013: 20).
Ornegin susamis olma bir ihtiyacin varli§ini gésterirken, susuzlugun nasil bir

bigcimde giderilip tatmin saglanacagini gosteren istektir.

intiyaclarin temelinde yatan ve insanlarin mal ve hizmetlere karsi
ihtiyaclarinin niteligini, siddetini ve hacmini belirleyen etkenleri sdyle siralamak
mumkundur (Engel, Blackwell ve Miniard, 1993: 280):
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¢ Fizyolojik ve biyolojik etkenler,

e Insanin iginde yasadigi dogal gevre,

e Gelenek ve gorenekler, aliskanliklar, zevkler, gdsteris, moda, sosyal
statl ve benzeri sosyokulturel etkenler,

e Dini ve ahlaki etkenler.

Onem ve oncelik sirasina goére ihtiyaclarin siniflandirmasini Engel,
Blackwell ve Miniard (1993: 285-290) su sekilde yapmistir:

1- Fizyolojik ihtiyacglar: Tuketicilerin yasam surecinde belirleyici olan ve
butln ihtiyaglarin 6ninde gelen, yeme, igme ve barinma gibi ihtiyaglar.

2- Guvenlik ihtiyaci: Cevresel, ekonomik ve sosyal faktorlere yonelik
endiselere karsi tuketicinin daha guvenli yagamasi ihtiyaci.

3- Kabul edilme ve ait olma ihtiyaci: Diger insanlar tarafindan kabul edilmis
olma, onlarla kaynasma, onlarin gruplarina katiima veya kabul edilme
ihtiyaci.

4- Basarma ihtiyaci: Sahsi amaglarin batininde basari olma ihtiyaci.

5- Iktidar sahibi olma ihtiyaci: Kisinin kendisi ve diger kisilerin gelecegi
Uzerinde kontrol gucune sahip olma arzusu.

6- Kendini ifade edebilme ihtiyaci; baskalarinin goézinde 6nemli olan
seyleri kavramig olma ve kendini ifade edebilme hurriyetini gelistirme
arzusu.

7- Anlayigli olma ihtiyaci: Sistematik degerlerin duzenleyicisi olma,
yorumlama, sistematize olma, ¢ok bilgi sahibi olma ve kendi kendine
bilgilenme basarisina ulagma arzusu.

8- Degisiklik arama ihtiyaci: Fizyolojik yonlendirmelerin ve degisiklik
aramaya iten 6zel uyarilari 6lgull bir sekilde tercih etme arzusu.

9- Nedensellik atfetme ihtiyaci: Yapilan faaliyetlerin ve olaylarin

sonuglarinin bir sebebe baglanmasi arzusu.

intiyag kavramini inceleyen Abraham Maslow, ihtiyaglarin hiyerarsik bir
dlizene goére karsilandigini ileri surmus ve ‘ihtiyaglar hiyerarsisi olarak
adlandirdigi  modelinde ihtiyaglari bes kategoride siniflandirmistir. Bu
hiyerarsik siniflandirmada, birinci ihtiyag basamagindan ikinci ihtiyag
basamagina gecebilmek i¢in birinci basamagin tamamlanmasi gerekmektedir.

insanlarin satin alma glcli ve Ulkenin refah seviyesi yiikseldikge (Ust
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Sekil 1: Maslow'un ihtiyaglar Hiyerarsisi Modeli

Kendini
Gergeklestirme

Egosal

Aidiyet ve Sevgi

Guvenlik

Fizyolojik

kademedeki ihtiyaglar gundeme gelmektedir. Yani, ekonomik ve sosyal
faktorler insan ihtiyaclarini degistirmekte ve c¢ogaltmaktadir. Maslow’un
ihtiyaclar hiyerarsisi modelindeki ihtiyag basamaklari sirasiyla, fizyolojik
ihtiyaclar, guvenlik ihtiyaci, aidiyet ve sevgi ihtiyaglari, sayginlik ihtiyaci,
kendini gerceklestirme ihtiyacidir (Sekil 1). ihtiyaclarin siniflandirildigi bes

asama asagida acgiklanmigtir:

e Fizyolojik Ihtiyaglar: Insanlarin yasamlarini devam ettirebilmeleri igin
elzem olan en temel ihtiyacglardir. Yeme, icme, barinma, giyinme, uyku,
ureme gibi ihtiyaclar bu kategoride bulunmaktadir. Bir insan bu
ihtiyaclarini kargilayamadidinda, gerilimi artacak ve sonraki agamalara
gecemeyecektir.

e Giivenlik Ihtiyaci: Fizyolojik intiyaclarini gideren birey, sonraki asamada
kendini guvende hissetmek isteyecektir. Kendini emniyette hissetme
ihtiyaci, sadece fiziki tehditlere karsi degil, ayni zamanda sosyal ve
maddi tehditlere karsi olusan bir ihtiyacgtir. Barinma, fiziki tehlikelere
kargi korunma ihtiyaci, yashlik veya igsizlik gibi belirsizliklere karsi
kendini garanti altina alma ihtiyaci bu ihtiyaglar arasinda sayilmaktadir.

e Aidiyet ve Sevgi Ihtiyaglari: iki ihtiyag basamagi da tamamlandiktan
sonra insanlar toplumda, yani sosyal alanda, kabullenme ihtiyaci

duyacaklardir. Arkadas olma, asik olma, sevme ve sevilme,
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kabullenilme, bir toplulugun mensubu olma gibi sosyal ve duygusal
ihtiyaglar bu kategoride bulunmaktadir. Aile, is yeri, iye olunan kurumlar
bu ihtiyacin giderildigi ortamlar olarak degerlendirilebilir.

e Egosal Ihtiyaglar: Toplumsal alanda da kabul goren insanlar, sonraki
asamada ait olduklari bu toplumda 6zglvenli ve itibarli hissetmek
isteyeceklerdir. Kisinin egosunu etkileyen, tatmin edilmemesi halinde
ciddi komplekslere yol agabilen, tatmini halinde de guven duygusunu
besleyen egosal ihtiyaclar, sosyal aidiyet ve sevgi ihtiyaclari ile
celigsebilmektedir. Cunklu aidiyet ihtiyaci geregi bagkasina benzemek
isteyen insan, egosal ihtiyac geregi farklilasma gereksinimi duyacaktir.
Prestij ve stati kazanma, taninir olma, lider olma, 6zguvenli olma bu
ihtiyag basamaginda yer almaktadir.

e Kendini Gergeklestirme Ihtiyaci: Onceki tim asamalari tamamlayan
insan, son agsama olan kendini gergeklestirme ihtiyacini hissedecektir.
Kendini gerceklestirme, insanin sirekli gelisim isteginden dogmaktadir.
insan bilingli bir varlik oldugundan dolayi hem kendisini hem de
cevresini degistirme ve gelistirme ihtiyaci hissetmektedir. Kendini
gerceklestirmek icin estetik ve yaraticilik kabiliyetlerini kullanan insan,
bu asamada yeni eserler ortaya koyacaktir. Ornek olarak, bir
muzisyenin besteleri, bir akademisyenin bilimsel c¢alismalari, bir
ressamin tablolari, bir mucidin icatlari bu kapsamda

degerlendiriimektedir.

Maslow’'un bu yaklasiminin yaninda baska kuramlar da ihtiyag
kavramini agiklamaya calismigtir. Bunlarin ortak yanlari, genelde ihtiyaglari iki
ana grupta toplamalarn olmustur: Fizyolojik ve sosyo-kultirel ihtiyaclar.
Fizyolojik ihtiyaglar giderilip doyuma ulagildiktan sonra, sosyo-kulturel
ihtiyaclar 6n plana ¢ikmakta ve kendini hissettirmektedir. ihtiyaclar tatmin
edecek dUrunlerin geligtiriimesinde planlama zorunlulugu kendini agikga
gOstermektedir. Bir Urln, ana iglev ve rolinden daha fazlasina sahip
olabilmektedir. Bireyler, sadece pratik yararlari ve islevlerinden dolay degil,
ayni zamanda kim olduklarini gdsterme, duygularini ortaya koyma ve
cevreleriyle iletisim amagclarindan dolayi da Urtn satin alip kullanmaktadirlar
(Odabasi, 2013: 23).
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intiyag kavramina gesitli yaklagimlar ve siniflandirmalar agiklandiktan
sonra iktisadin ihtiyaci nasil ele aldigina da deginmek gerekmektedir. Iktisatta
ihtiyaclar sonsuz olarak tanimlanmaktadir. ihtiyaclar tatmin edildikge yeni

ihtiyaglar dogmaktadir.

intiyag kavramini iktisadi agidan ilk degerlendiren disindr, Alman
istatistik¢i Ernst Engel olmustur. Engel, iktisadi faktorlerden gelir ile ihtiyaclar
arasindaki iliskiyi (gelirlerin farkli ihtiyaglar arasinda nasil ve ne oranda
paylastirilacagi), 1857 yilinda degisik gelir gruplariyla yaptigi istatistiksel
arastirmada ortaya koymustur. Engel yasalari olarak ortaya c¢ikan bu
arastirmanin neticesinde, gelir arttikga bunun c¢esitli ihtiyaglar arasinda nasil
bolundugu egilimi tespit edilerek, ihtiyaglar onceligine gore sdyle siralanmistir
(Mansfield, 1985: 86-88):

1- Zorunlu ihtiyacglar: Tuketicinin geliri ne kadar dusuk ise, gelirden zorunlu
ihtiyaclarina ayirdigi pay o kadar fazla olacaktir. Gelir fazlalastikga gida
maddelerinin kalitesine ve kisisel begenilere gore segicilik artacaktir.

2- Giyecek, konut, i1sinma, aydinlanma ve benzeri ihtiyaglar: Bu tur
ihtiyaglari kargilamak i¢in gerekli mal ve hizmetlerin tiketimine gelirden
ayrilan pay, gelir dizeyi degisse de daima ayni kalacaktir.

3- Egitim, gezi, eglence gibi kiiltiirel ve liiks ihtiyacglar: Bu ihtiyac turine
ancak gelirin belli bir seviyeye ulagsmasindan sonra pay
ayrilabilmektedir. Gelir arttikga bu tip ihtiyacglara yapilan harcamalar,

gelirden daha buyuk oranda artacaktir.

iktisatta intiyaclari karsilamakta kullandigimiz mal ve hizmetlerle bunlari
elde edebilmek icin gerekli olan araclar, iktisadi kaynak olarak
nitelendiriimektedir. ihtiyaclarin sonsuz olmasina karsin iktisadi kaynaklarla
birlikte mal ve hizmetlerin sonsuz olmamasi, kithk sorununu ortaya

cikarmaktadir.
2.1.4. Kithik ve Tercih

Belli bir ddnem igerisinde Uretilebilen sinirli mal ve hizmet miktari, batin
insanlarin ihtiya¢ duyduklari mal ve hizmetleri karsilamaya yetmedigi durumda

kitlik ortaya gikmaktadir. Bir seyi kit olarak kabul edebilmek icin iki temel gart
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bulunmaktadir: Faydali olmasi ve sinirl miktarlarda elde edilebilme imkaninin
olmasi. Bir seyin faydali olmasi igin, o seyi tuketen insana tatmin saglamasi

gerekmektedir.

Tuketicinin  kithk kargisinda sinirh kaynagiyla ihtiyaglarini  nasil
kargilayacagi sorusu da iktisadin cevaplamaya calistigi 6nemli konulardan
birisidir. Bu noktada tuketici, elindeki kit kaynagi kendisine en fazla tatmini
saglayacak kullanim alanlarina dagitacaktir. Yani faydanin maksimum hale
gelmesi igin gelir gibi eldeki kit kaynaklarin degisik turden tuketim mal ve
hizmetleri arasinda, her bir malin marjinal faydasi esit olacak sekilde dagitmasi
gerekmektedir. Her bir tlketicinin, bir seyi bagka bir seye tercih etmede veya
iktisadi bir maldan alacagi miktarda oOtekisinden vazgecgerek satin alma
kararini vermede subjektif deger yargilari bulunmaktadir. Marjinallik ilkesine
goOre tuketici belli bir zamanda istedigi her bir seyi icin bir talebe sahip
olmaktadir. Ayrica agsagidaki denklemdeki goruldugu gibi, her bir mala 6dedigi
bir lira karsiligi sagladigi marjinal faydalarini esitleyecek sekilde harcamalarini

dagitmaktadir.

MU, MU,

Pa Pb

Burada 6nemle vurgulanmasi gereken husus, iktisadi faaliyetin énemli
bir 6zelligi olan tercih imkaninin var olmasidir. Amaglara ulasmaya yonelik
araclar sinirli olduklari zaman ve amagclar onceliklere gore siralanabildikleri

zaman, insan tercih yapmak zorunda kalacaktir (Jehle ve Reny, 2001: 190).

Neo-klasik iktisat ekolinde kitlik ve tercihler, temel sorun olarak
degerlendirilmis ve ‘veri kaynaklarin alternatif kullanim alanlari arasinda nasil
tahsis edilecegi sorunu’ olarak ele alinmistir. Bu tahsis islemi, bizi hane halklari
(tketiciler), Ureticiler (firmalar), devlet ve dis alemden olugan iktisadi ajanlara
yonlendirecektir (Dornbusch, Fischer ve Startz, 2004: 5).
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2.2. TUKETICi DAVRANISLARI

Tuketici davranigi, bireylerin ya da gruplarin istek ve ihtiyaglarini tatmin
etmek i¢in mallari, hizmetleri, dugtnceleri ya da tecrubeleri segmesi, satin
almasi, kullanmasi ya da elden g¢ikarmasi ile ilgili strecleri ve bu surecleri
etkileyen etmenleri inceleyen ¢aligma alani olarak tanimlanmaktadir
(Solomon, 2009: 33). Gecgmiste tuketici davranisi ¢alismalari yalnizca satin
alma olayina odaklanirken, gunumuzde bu kavram sure¢ mantigi
cercevesinde ele alinmaktadir. S6z konusu surecin igerisinde farkli etmenlerin
roli oldugundan dolayi, tlketici davraniglari sosyoloji, psikoloji, iktisat ve

pazarlama bilim dallariyla yakindan ilintilidir.

TuUketici davraniginin incelenmesinde bazi varsayimlarin ve bu alana
iligkin ozelliklerin Uzerinde durmak gerekmektedir. TUketici davranisina ait

Ozellikleri yedi ana konuda degerlendirmek mumkuandur (Wilkie, 1986: 10-20):

a. Tuketici davranisi gudulenmis bir davranistir: TUketici davranisi bir
amaci gerceklestirmek icin glidilenmis bir davranistir. ihtiyaci gidermek
icin insanda ortaya ¢ikan guce durtu, insanin belli bir intiyaci kargilamak
igin belirli bir davranis sergilemesine de gudu denir. Gergeklestiriimek
istenen amag ise, karsilanmadiginda gerilim yaratan arzu ve istekleri
tatmin etmektir. Bir bagka deyisle, asil gaye tuketicinin sorunlarina
¢6zum gelistirmektir. Mallar, hizmetler, alisveris yerleri kisilerin olasi
cozUmleridir ve tuketiciler bu ¢ozimlere ulasmak icin davranislarda
bulunurlar. Davranigin kendisi bir arag, ihtiyac ve isteklerin tatmin
edilmesi ise amactir. ihtiyaci tatmin etmeye yénelik davranisa etkide
bulunan sebeplerin bilinmesi, pazarlamacilarin 6nem verdigi hususlarin
basinda gelmektedir. islamoglu ve Altunisik (2013: 86) diirtiiniin
guduye, gudunun de tepkisiz kalma, otomatik tepki ve planh tepki olmak
Uzere U¢ tip reaksiyona neden oldugunu sdylemistir. Tepkilerin
farklilasmasinin temel sebebi satin alma guduisinin siddetiyle
alakalidir. Ornegin distk gelirli bir tiiketiciye liiks bir villaya sahip olma
arzusu soruldugunda evet cevabi alinsa da, s6z konusu tiketicinin o
villayi satin almasi sadece istek noktasinda kalacak ve tuketici tepkisiz

kalacaktir. Diger yandan gevreden gelen uyaricilara maruz kalan
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tuketici plansiz ve otomatik tepkiler vererek tuketici davranigi
sergileyebilmektedir. Buna Ornek olarak, marketlerde kasanin
yakininda olan veya indirimde oldugu tuketiciye gosterilen urtnlerin
ihtiyaglarin ~ varh@ini  hissettirerek otomatik tepki vermelerinin
beklenmesi gosterilebilir. Planli tepkide ise tuketiciler ihtiyaglarini
onceden planlayip vakti geldiginde satin alma iglemini
gerceklestirmektedir. Ornegin tiiketici aylik market aligverisi gibi zorunlu
intiyaclarini kargilamak icin kendi maddi imkaniyla orantili olarak
tuketim yapacagl mal ya da hizmeti nereden ve ne kadar alacagini
planlamaktadir.

. TUketici davranisi dinamik bir suregtir: Tuketici davraniginda satin alma
karari slreci ve bu slrecin hangi boyutlarda neden farkli oldugu
arastinldigi gibi, satin alma sonrasi ortaya ¢ikan davranislar da bu
kapsamda arastiriimaktadir. Sureg, birbirine bagl ve birbiri ile ilgili ve
birbirini izleyen adimlar serisi olarak tanimlanmaktadir. ihtiyacin ortaya
cikmasi, segim yapma, satin alma ve kullanma bir sure¢ olarak kabul
edilmektedir. Ancak bu sureci tanimlarken en temel ¢ adim, satin alma
oncesi faaliyetler, satin alma faaliyetleri ve satin alma sonrasi faaliyetler
olarak gosterilmektedir (Odabasi ve Barig, 2007: 31).

Satin alma, tuketim surecinin ¢ asamasindan birisidir. Tuketici
davranisini bununla sinirlandirmak makul degildir. Bu sebepten 6turl
karar surecinin iyice incelenmesi gerekmektedir. Karar surecinin
incelenmesi tuketicilerin neyi, neden ve nasil satin aldiklarini agiklama
noktasinda yararli olacaktir. Satin alma slreci ve bu suregte yer alan
adimlar Sekil 2’'de gosterilmigtir. Satin alma Oncesi faaliyetler
gercevesinde, tuketici dncelikli ihtiyaci oldugunun farkina varmakta ve
bu ihtiyacin gideriimesi igin segenekleri arastirmaktadir. Bu noktada
tUketicinin  elindeki bilgi ve edindigi tecrUbe oldukgca ©Onem
kazanmaktadir. Daha sonra elindeki segenekleri degerlendiren tuketici
satin alma surecinin ikinci ve asil adimi olan satin alma ve kullanma

islemini gergeklestirmektedir. Son olarak tliketim deneyimi elde edilip
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Sekil 2: Satin Alma Siirecindeki Adimlar

(c1- intiyact gérmek
*2- Segenekleri
arastirmak

*3- Segenekleri
degerlendirmek

Satin Alma Oncesi
Faaliyetler

Satin Alma
Faaliyetleri

«Satin almak ve
kullanmak

(+Tiiketim deneyimi ve
degerlendirmek
*Geribildirim saglamak

«Satin alma strecini
sonlandirmak

Kaynak: (Odabasi ve Baris, 2007: 32)
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Satin Alma Sonrasi
Faaliyetler

|

degerlendirme yapilmakta ve geribildirim saglanmaktadir. Pazarlama
alaninda calisan bilim insanlari, tuketicilerin bu islemlerini dikkatle
inceleyip Uzerine galismalar gergeklestirmektedir.

c. Tuketici davranisi cesitli faaliyetlerden olugsmaktadir:  TUketici
davranisinin ¢esitli faaliyetlerden olusmasi, bu faaliyetlerin neler
olabilecegi konusuna dikkatleri c¢ekmektedir. Tuketici olan tim
insanlarin dustnceleri, kararlari, tecribeleri ve dederlendirmeleri vardir.
Bunlarin bazilari istemli ve planl yerine getirilirken, bazilari rastlantisal
olarak yapilabilmektedir. Satis elemanlari ile gérisme, Grin hakkinda
internetten bilgi toplama, arkadaslardan tavsiye alma istemli ve planli
olan faaliyetlere drnek gosterilebilir. Ote yandan, medyada reklamlara
maruz kalmak ya da bir markayi satin almaya karar verilmesine ragmen
magazadaki bagka bir markanin satin alinmasi tesadufi faaliyetlerden
sayllmaktadir.

d. TUketici davranigi karmasiktir ve zamanlama agisindan farkhliklar
gostermektedir: Zamanlama, kararin ne zaman alindigini ve surecin ne
kadar uzun surdaguna agiklamaktadir. Karmasiklik ise bir kararda etkili
olan faktorlerin (degiskenlerin) sayisini  ve kararin zorlugunu
aciklamaktadir. Bir karar ne kadar karmasiksa o kadar ¢ok zaman
harcamak gerekecektir. Daha acik bir ifadeyle dnemli bir tiketim karari

almak durumunda kalindigi takdirde, uzun bir zaman ihtiya¢ duyulacagi
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asikar olmaktadir. Karmasik ve zor kararlar verme dogal olarak daha

cok enerji gerektirecektir. Hizli ve basit karar alabilmek i¢in bagkalarinin

Onerilerine aglk olmak, marka bagimlihgr yaratmak gibi yontemlere

basvurulabilmektedir (Odabasi ve Baris, 2007: 33-34).

. Tuketici davranigi farkh rollerle ilgilenmektedir: Cogunlukla satin alma

karar surecinin tum basamaklarinin bir tuketicinin kendi ihtiya¢c ve

istekleri icin yapildigi ve sonra da bu birey tarafindan tiketimin
gercgeklestirildigi  dusunulmektedir. Ancak satin alma surecinin
basamaklarinda farkl bireyler farkl roller Ustlenebilmektedir. Belirli bir
satin alma g6z 6nlune alindiginda, olasi roller bes baslk altinda

toplanabilir (Engel, Blackwell ve Miniard, 1993: 38-39):

e Baslatici: Bazi ihtiyag ve isteklerin kargilanmadigini fark edip bu
durumun degismesi i¢in satin almayi 6neren Kisi.

o Etkileyici: Istemli ya da istemsiz bazi davranig ve sozleriyle satin
alma kararini, satin almayi veya kullanmayi olumlu ya da olumsuz
etkileyen Kisi.

e Karar verici: Ihtiyaci karsilayacak alternatifler arasinda son tercihi
yapan ve tercihi kabul ettirme noktasinda finansal otoriteye sahip
olan Kisi.

e Satin alici: Satin alma iglemini gergeklestiren kisi.

e Kullanici: Tuketim eylemini tamamlayan, satin alinan mal veya
hizmeti kullanan kisi.

Bazi satin alma durumlarinda her rol igin ayri bir kisi gerekmekte iken,
bazi durumlarda tum roller bir kigi Uzerinde toplanabilmektedir. Hatta bir
rolu birden fazla kisinin Ustlendigi 6érnekler de bulunmaktadir. Ornegin
yeni bir ev almak gibi ailenin tamamini ilgilendiren bir satin alma
surecinde, baslatici kisi anne, etkileyici kisi emlakgl, karar verici ve satin
alici kigi baba, kullanici kigiler ise tUm aile olacaktir.

. TUketici davranigi cevresel faktorlerden etkilenmektedir: Tuketici

tuketime karar  verirken bircok  faktoru esanli olarak

degerlendirmektedir. Bu faktorlerin dnemli bir kismini gevresel (digsal)
faktorler olusturmaktadir. Tuketici davraniginin dis faktorlerden
etkilenme 6zelligi, onun hem degisebilecegini hem de uyum saglayacak
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bir yapiya sahip oldugunu kabul etmektedir. Bazi dis faktorlerin etkileri
uzun bir donemi igcerirken bazilarininki ise ¢ok kisa surebilmektedir.
Ornegin asirn glnesli bir giinde sapka satin almak kisa bir dénemi
icerirken ev almak icin kredi faizlerinin diismesini beklemek uzun bir
donemi igerebilmektedir. Ayrica gevresel faktorler her tuketiciyi farkh
yonlendirmektedir. Ornek olarak, kredi faizleri artmaya bagladiginda bir
tlketici faizlerin tekrar dismesini beklerken baska bir tiketici daha fazla
artmasindan endise edip satin alma karari verebilmektedir.

g. Tuketici davranigi farkh kisiler icin farkhliklar gosterebilmektedir:
Tlketici davraniginin farkli kigiler igin farkliliklar gostermesi 6zelligi,
kisisel farkhliklarin dogal sonucu olarak kabul edilmektedir. Her insan
farkli karaktere, tecribeye, statliye, alim glctine sahip oldugundan,
batin tiketiciler farkli tercihler ve satin alma davranislar
gostermektedir. TUketici davranisini anlamak igin, insanlarin davranis
farklhiliklarinin nedenlerini anlamak gerekmektedir. Tuketici sayisi kadar
tUketici davranisi olmasi, tuketici davraniglarini kolayca ozetlemeyi
imkansiz kilmaktadir. Bu nedenle mal ve hizmet Ureten firmalar
pazarlama biliminin de destegiyle, tUketicinin hangi kosullarda nasil
davranacagini anlamak i¢in ¢alismalar yaparak mal ve hizmetlerini ona

gore piyasada konumlandiracaktir.

Tlketici davranisi varsayimlari belirtildikten sonra tuketicinin karar alma

surecini ele alacak modellere deginilecektir.
2.3. TUKETICi DAVRANISINI ACIKLAYAN MODELLER

TuUketici davranisi modelleri tuketicilerin satin alma kararlarini nasil
aldiklarini agiklamaya ¢alismaktadir. Tuketicilerin satin alma karar surecini ele
alinirken, bu slrecin olusumunu ve bu olusumda etkili olan faktorleri

tanimlamada ve agiklamada bu modeller yardimci olmaktadir.
2.3.1. Kara Kutu Modeli

Tlketici davranigini agiklama konusunda yapilan en temel model,

kendinden sonra gelecek modellere de dayanak olusturan ‘kara kutu model?’
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Sekil 3: Kara Kutu Modeli
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Kaynak: (Kotler ve Armstrong, 2010: 161)
olmustur. Psikolog Kurt Lewin tarafindan ortaya atilan bu model, insan
davraniglarinin igsel (kisisel) ve digsal (¢cevresel) faktorlerin etkilesimi altinda
gergeklestigini ortaya koymustur.

Kara kutu modelinde tuketici, pazarlama ve diger uyaranlarin etkisinde
kalarak reaksiyon vermektedir. Cesitli uyaranlara kars tuketicilerde tepkilere
sebep olacak kararlari olusturan ve kara kutu olarak adlandirilan tlketicinin
zihni, bu modelin temel noktasidir. Pazarlama uyaranlari drtn, fiyat, dagitim
ve pazarlama iletisiminden olusmaktadir. Sekil 3’'te gdsterildigi gibi pazarlama
uyaranlari ile tiketicinin icinde bulundudu iktisadi, teknolojik, sosyal ve kulturel
cevreden olusan diger uyaranlar, tuketicinin kara kutusuna gelmektedir.
Sonraki asamada tuiketicide satin alma tutum ve tercihlerine ve neyi, nereden,
ne zaman ve ne kadar aliyor oldugu gibi gozlemlenebilir tepkilere neden
olmaktadir (Kotler ve Armstrong, 2010: 160).

Kara kutu modeli diger tuketici davranigi modellerinin temelini
olusturmaktadir. TUketici davranigi modelleri aciklayici (klasik) ve tanimlayici
(modern) olmak Uzere iki grupta incelenmektedir. Aciklayici modeller genel
olarak insan davraniglarini agiklamak igin gelistiriimigtir. Tanimlayici modeller
ise, tuketici davranisinin i¢sel ve digsal tum uyaranlara verilen tepkilerin
yaninda bagka faktorlerin de yer aldigi bir sire¢ oldugunu temel almaktadir.
Klasik modeller, iktisadi guduleri merkeze alan ‘Ekonomik Model’, psikolojik
etmenleri odak alan ‘Freudian Model’, 6grenme teorisi Uzerine kurgulanan
‘Pavlovian Model’ ve sosyal psikolojiyi dayanak alan ‘Veblen Modeli’ olarak

dért ayri grupta incelenmektedir (islamoglu, 2003: 9-10). Gruplandirma
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seklinden de anlasilacag! uzere klasik modeller, tuketici davranisini tek bir

odak noktasi gergevesinde agiklamaya calismaktadir.

Tanimlayici tlketici davranisi modelleri, klasik modellere nazaran daha
¢cok sireci 6n plana koymustur. En ¢ok bilinen tanimlayici modeller ‘Assael
Modeli’, ‘Howard Sheht Model’, ‘Engel-Blackwell-Miniard Modeli’ ve ‘Nicosia
Modeli’ seklinde siralanabilmektedir. Bu modelleri birbirinden ayiran temel
nokta, satin alma surecinin ele alinig bigimi olmaktadir. Diger yandan bu
modellerin ortak &zellikleri sdyle aciklanmaktadir (islamoglu ve Altunisik,
2013: 32):

e Tuketicinin satin alma karari sorun ¢ozme sureci olarak ele
alinmaktadir.

e Satin alma karar surecinin i¢ ve dig faktérlerden etkilendigi kabul
edilmektedir.

e Satin alma tercihlerinin neden dolayi kaynaklandigi degil, nasil yapildigi
aciklanmaya calisiimaktadir.

e Satin alma karar sdrecinin belirli  faaliyetlerden  olustugu

varsaylimaktadir.
2.3.2. Ekonomik Model

Klasik iktisatgilarin kabuline goére insan, ekonomik ve rasyonel
davranan bir varliktir ve tuketici davranislarini belirleyen de insanin bu 6zelligi
olmaktadir. Bu kabule gore, satin alma kararlari rasyonel ve ekonomik
hesaplara dayanmaktadir. Tuketici butgesini kullanirken kendine en yuksek
tatmini saglayacak sekilde hareket etmektedir. Buna gore, tiketicinin satin

alma faaliyetinde surekli bir 6lgme ve hesaplama var olacaktir.

Alfred Marshall, klasiklerin bu yaklagsimina ‘marjinal fayda’ boyutunu
kazandirmistir. Bunu yaparak rasyonellik yaklagimina baska bir boyut
katmistir (islamoglu, 2003: 10). Marshall'in olusturdugu bu teori ‘marjinal fayda
teorisi olarak isimlendirilmigtir. Marshall bu teoriden yola ¢ikarak oOnerdigi
ekonomik modeli ‘parasal Olgek’ ile degerleme esasina bagll olarak
geligtirmigtir. Marshall tuketicilerin davraniglarini sonuglarin yonlendirdigini
soylemis, bundan dolay! tuketicilerin davranislarinda kendilerine en yuksek
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faydayi saglayacak urlnud satin alma egiliminde oldugunu ve bunu dlgerken de
dlcme ve hesaplama yapacagini iddia etmistir. Ornegin bir tiiketici kilo bagina
fiyati ayni olan bir kilo elma ile bir kilo Gzim arasinda se¢im yapmak zorunda
kalsin. ikisinin de ayni fiyata sahip olmasindan dolay: tiiketici satin almada
kararsizlik yasamaktadir. Marshall bunun bdyle surip gitmeyecegini,
tuketicinin tercihini bu meyvelerden elde edecegi faydaya gore sececegini
soOylemigtir. Yani eger tuketicinin bir kilo elmadan elde edecegi fayda bir kilo
uzimden fazla ise, tlketici bir kilo elmay! tercih edecektir. Ancak bu durum da
surekli boyle devam etmeyecek, tuketici elmadan biktigi zaman marjinal

faydasi dustigu icin, Uzim almak isteyecektir.
2.3.3. Freudian Model

Freud, insanin ruhunda ve ruhunun derinliklerinde barinan duygulara
her zaman karsi ¢ikamadigini savunmustur. Ona goére insan dinyaya tek
basina tatmin edemeyecegi duygularla yuklt olarak gelmekte ve buyudikge
ruhu da karmasik bir hal almaktadir. Bu sebepten dolayi insanda Ug¢ degisik
benlik olusmaktadir: ‘id’ (ilkel benlik), ‘ego’ (benlik), ‘siper-ego’ (list benlik).
ilkel benlik, cocukluk déneminden beri tatmin edilmemis duygularin ve en
dogal gudiilerin barinagidir. insan, farkli nedenlerden dolayi tatmin edemedigi
duygulari, bilingsiz bir bigcimde bu ilkel benlikte saklamakta ve bu duygulari her
zaman kontrol edememektedir. Dil sir¢gmelerinde, riyalarda, resim yorumlama
gibi anlarda bu duygular agiga cikmaktadir. Ayni zamanda ilkel benlik zevk
prensibiyle calisarak tum isteklerin gecikmeksizin yerine getirilmesini arzu
etmektedir. Benlik ise ilkel benlikten kaynaklanan duirtilerin insanin yasaminda
uygun bir sekilde nasil tatmin edilecegini planlamaktadir. Ust benlik ise tlkii ve
vicdan gibi Ust degerleri igermektedir. Ust benlik milkkemmellik pesinde olup
toplumun hakir goérecegi davraniglardan insani alikoymaya calismaktadir.
Benlik, surekli ¢atisan ilkel benlik ve Ust benlik arasinda bir nevi aracilik roll
ustlenmektedir (McLeod); (Karalar, 2005: 110).

Freud biling seviyelerini buzdagina benzetmis ve Sekil 4’teki gibi suyun

ustiinde kalan alanin bilingli olma hali, altinda kalan alaninsa biling disgi hal
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Sekil 4. Freud'un Buzdag: Modeli
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Kaynak: (McLeod)
oldugunu soylemigstir. Bu buzdagi érneginde ilkel benlik, benlik ve Ust benlik

farkh biling seviyelerinde yer almislardir.

Freud’'un psiko-analitik modeli tliketici davranislarini aciklarken, bir
tuketicinin yaptigi satin alma islemlerinin bir kisminin psikolojik oldugunu
ortaya koymaktadir. Dolayisiyla, tiketici tercihlerinde farklilik, onlarin psikolojik
tatminsizliklerinden kaynaklanabilmektedir. Ornegin bir insanin araba satin
almak istedigini varsayalim. Kalabalik bir aileye sahip olmasina ragmen ilkel
benligi harekete gecip onu iki kapili kiglik ve spor bir otomobil almaya
itebilecektir. Ancak o insana neden daha buyuk bir araba satin almadigi
soruldugunda, o arabanin daha az yaktigini ve daha saglam oldugunu ileri
surebilecektir. Bu durum benligin Ust benlikle ilkel benlik arasinda denge

kurmasinin bir sonucu olarak ortaya ¢cikmaktadir.

2.3.4. Pavlovian Model

Bu model, Rus fizyolog Ivan Paviov'un ‘Sartlandiriimig Ogrenme’
kuramina dayanilarak gelistirilmistir. Bu kurama gore birbirleri ile alakasiz iki
olay, fikir veya nesne araciligiyla bir 6dul kullanilarak birbirleriyle alakali hale
getirilebilmektedir. Pavlov bu kurami, kdpeklere zil sesi ile yiyecek arasinda
iliski kurdurmaya c¢alistigi Unli deneyinden yola ¢ikarak ortaya koymustur.
Deneyde kopeklere once zil sesi dinletilmis, ardindan yiyecek verilmis ve bu
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dongu uzun bir sure tekrarlanmigtir. Bir stre sonra zil yine ¢alinmis ancak
yiyecek verilmemistir. Kopekler yiyecek verilecegini sandiklari icin salya
akitmaya baglamistir. Yani kopekler bunu o6grenmistir. Deneyin ikinci
asamasinda, kopekler firtinali bir havada denize atilmig ve uzun bir
mucadeleden sonra denizden cikmislardir. Bir sire sonra tekrar zil sesini
dinleten Pavlov kopeklerin salya akitmadigini fark etmistir. Yani ogrenilen
davranig unutulmustur. Uzun yillardir gelistirilen bu model dort temel kavrama

dayandiriimistir: istek, uyarici, tepki ve pekisme (islamoglu, 2003: 13).

Pavlov’'un sartlandinimigs 6grenme modelinden yola g¢ikarak olusan
tuketici davranigi modelinde insanlar pasif dgreniciler olup davraniglarini da
buna gore sergilemektedirler. Bu modele gore, tuketici tercihlerinde 6grenme
onemli rol oynamakta, bir markanin bir markaya tercih edilmesinde
ogrenmenin etkili oldugu ortaya koyulmaktadir. Bu model insan davraniginin
zihinsel degerlendirme slUzgecinden gegtigini kabul edenler tarafindan agir
elegtirilere maruz kalsa da tuketicilerin 6grenmesinde buyuk yere sahip oldugu
asikardir. Hatta pazarlamacilarin reklam faaliyetlerinde sartlanma ve

o6grenmenin yeri yadsinamayacak derecede buyuk olmustur.

GUnumuzde aligveris merkezlerinde vyilbasi doneminde calinan
muzikler ve magazalarda yilbagini animsatan suslemeler, tuketicilere yeni yil
coskusunu hissettirmek ve hediye alma eylemini 6zendirmek igindir. Bu

ornekteki uyarici yilbagi mazikleri, tepki ise hediye alma eylemidir.

Televizyon reklamlarinda klasik kosullanma en sik olarak kamuoyunda
Unli olarak nitelendirilen kisiler kullanilarak yapilmaktadir. Ornegin kus gribi
salgini sirasinda tavuk etine olan talep dusunce, halkin gézinde guvenilir
insan olan Ugur Dundar tavuk markalarinin reklamlarinda yer almistir. Bu
reklami defaatle izledikten sonra insanlarda ‘tavuk eti tiketiminde sakinca

yoktur’ disuncesinin hakim olmasi beklenmistir.

Bu konuya iliskin yapilan bir deneyde, katilimcilarin bir kismina guzel
bir mazik, diger kismina ise kotu bir muzik dinletilirken bir tUkenmez kalem
reklami yapilmigtir. Daha sonra reklami yapilmayan bagka bir kalem de tercih
olarak eklenerek katilimcilardan iki kalemden birini segmeleri istenmigtir.

Reklam esnasinda arka planda guzel muzik dinleyenlerin %79u reklami
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yapilan kalemi segerken, kotu mazik dinleyenlerin sadece %30’u s6z konusu
kalemi secmistir. Kotu muzik katihmcilari reklami yapilmayan kaleme

yonlendirmigstir (Gorn, 1982).

2.3.5. Veblen Modeli

Amerikali sosyolog Thorstein Veblen, endustriyel kapitalizm sonucu
Kuzey Amerika’da buyuk servetler elde eden yeni zengin sinifi analiz etmis,
onlari Avrupa’daki Ust sinifin yagsam tarzlarini taklit eden yeni bir aristokrasi
sinifi olarak gérmdastir. Veblen’e gore bu sinif zenginligini ‘gosterigli tiketim’
(conspicuous consumption) sekliyle gostermistir. ‘Snop’ (kibirli) olarak
nitelendirdigi bu sinif yaptidi1 tuketimle Ust sinifa gegcmek istemigtir. Burada
onemli olan husus, bu sinifin tiketim tercihinin talep kanunlarina ters
dismesine ragmen israrla devam etmesidir. Tlketici ait oldugu sinifta énder
olmak, Unlenmek ya da kendi sinifini asip Ust sinifin standartlarina ulasmak
amaciyla satin almaktadir. Ancak Veblen modeli de diger modellerde oldugu
gibi tek basina tiketici davranislarini agiklayamamistir. (Bocock, 1997: 25-27);
(Yigitbasi, 1996: 103).

2.3.6. Assael Modeli

Tlketicinin satin alma surecini bir problem ¢ézme sureci olarak ele alan
tanimlayici modellerde i¢ ve dis faktorler karar sulrecini etkilemektedir.
Howard-Shet ve Assael modelleri, bu karar surecini digerlerinden farkh
yorumlamaktadir. Assael modeli tuketicinin, ylksek ve dusuk ilgi durumuna
gobre karmasik karar verme veya aligkanlik halinde karar verme
davraniglarindan birini sergiledigini d6ne surmektedir. Yani Assael modelinde
tuketicinin ilgisi ve markalar arasi farklilik derecesi Uzerine kurulu dort tip
tuketici davranigi kategorize edilmektedir. Tablo 1’de Ornekleriyle verilen
modelde kompleks satin alma davranisinda tuketicinin ilgisi ylksektir ve
tuketiciye gore markalar arasi farklar yogun hissedilmektedir. Bu davranis
Ozellikle nadiren alinan pahal ve riskli Urlnlerde ortaya ¢ikmaktadir.
Uyumsuzlugu azaltan (dissonance-reducing) davranigta tiketici ilgisi yliksek

olmasina ragmen markalar arasi fark ¢ok azdir. Degisiklik arayan davranista
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tuketici ilgisi dusuk ama markalar arasi 6nemli farkliliklar bulunmaktadir.
Muazmin (habitual) satin alma davranisinda tiuketici ilgisinin yaninda marka
farkhlik seviyeleri da disik durumdadir (Ganesan ve Paul, 2005: 104-105).

Tablo 1: Henry Assael Modeli

Tiiketici ilgisi
Yiiksek Dusuk
Markalar
Arasi Fark
Kompleks Satin Alma | Degisiklik Arama
Farla Otomobil gibi pahali ve | Cay, kahve gibi sik sik
az siklikla alinan marka degistirilebilen
artnler artnler
Uyumsuzlugu
Azaltma Miizmin Satin Alma
Az Sigara, parfum gibi Tuz, pecete gibi genel
alisiimig marka alinan | tuketim trtnleri
arnler

Kaynak: (Assael, 1987: 67)

2.3.7. Howard-Sheth Modeli

1960’I yillarin basinda John Howard tarafindan gelistirilen ve kapsamli
bir model olan Howard-Sheth modeli, daha sonra Jagdish Sheth’in katkilariyla
son seklini almigtir. Model dort 6nemli 6geden olugmaktadir. Bunlar, girdi
degiskenleri (marka, urln, kalite, fiyat), ¢cikti degiskenleri (dikkat, algilama,
tutum, niyet), tlketicinin bilgi ve karar sureci (6grenme), ve dis degiskenlerdir
(satin almanin énemi, karakter degiskenleri, sosyal sinif, kiltlr). Howard ve
Sheth, modellerinde girdi degiskenlerini, pazarlama bilesenlerine iliskin olarak
anlam ve sembolik 6zelligi yonunde bir ayrima tabi tutmakta ve girdilere sosyal
degiskenleri de eklemektedirler. Modelde girdileri bir nevi degerleme ve geri
bildirim merkezi olarak varsayilan 6geler bolumu, modelin kalbi olan kavrama
ve 6grenme Ogelerinden ibaret olarak ele alinmaktadir. Cikti degiskenlerini
temelde satin alma olugturmaktadir (Karabulut, 1989: 22).
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Sekil 5’te semasi gosterilen modelde Gg tip satin alma davranisindan
bahsedilmektedir. Bunlar otomatik satin alma davranisi, sinirli satin alma
davranigi, sinirsiz sorun ¢6zme davranisidir. Otomatik satin  alma
davranisinda alici yeni bilgiler elde etmeye ya da karsilastirma yapmaya gerek
duymaksizin belli bir markaya ya da urtine yonelmektedir. Sinirli sorun ¢dzme
davraniginda tuketicinin satin almak istedigi urtn ya da marka hakkinda yeterli
bilgiye sahip oldugu kabul edilmektedir. Daha 6énce satin aldigi markayi
yeniden satin almak istese de yeni markalar hakkinda bilgi edinmeyi
istemektedir. Sinirsiz sorun ¢oézme davraniginda tuketici satin almak istedigi
urin ya da marka hakkinda yeterli bilgiye sahip degildir. Yeni, riski yuksek ve

pahali bir mali satin alirken tuketici bu davranista bulunmak durumundadir.

45



Girdiler
Uyaricilar

Belirleyici

- Kalite

- Fiyat

- Ayirt edilebilirlik
- Hizmet

- Erigilebilirlik

Sembolik

- Kalite

- Fiyat

- Ayirt edilebilirlik
- Hizmet

- Erisilebilirlik

A

Sosyal

- Aile

- Referans
gruplari

- Sosyal sinif

—> Bilgi Akisi
= =» Geri Bildirim

A4

Sekil 5: Howard-Sheth Modeli

Algisal Yapilar Ogrenme Yapilari Ciktilar
> Niyet
— b »  Satin _
—_——— Alma 1
| |
Acik ) > | 1
Aragtirma | = | | == -] Guven € | T |
A | I | |
l | | Niyet 1
| | I I
I | I T I
| | I I
| | | -1
Drtii L _* _________ Tutum I Tutum | .
Karmasasi | A I
I I | T :
| | |
I I I Markaya :
R - Tercih Markaya I . -
I : ST Olgitleri Baglilik I =Bl .
| I A A A A | T :
A 4 i A 4 ¢ |
Dikkat / Algisal . Dikkat / |
gt | Esilim Tatmin iigi =

Kaynak: (Schiffman ve Kanuk, 1993: 582)
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2.3.8. Nicosia Modeli

Nicosia modeli, 1966 yilinda tuketici gudulenmesi ve tuketici
davraniglari konularinda calismalar yapan Francesco Nicosia tarafindan
olusturulmustur. Nicosia, gelistirdigi modelde isletmeler ile potansiyel
tuketiciler arasinda bir baglanti kurarak satin alma davranigini anlamaya
calismistir. Bu modele gore isletmeler mesaijlar (reklamlar) yoluyla tuketici ile
baglanti kurmaya calisirken, tuketici de buna kargilik satin alma davranisi ile
cevap vermektedir. Nicosia modelinde satin alma sireci, Sekil 6’da gosterildigi

gibi dort asamadan olusmaktadir (Karabulut, 1989: 21):

e ilk asama isletmenin cevresi ile olan iletisim siirecini icermektedir. Bu
asama iki alt elemandan olusmaktadir. Birinci alt eleman igletmenin
niteliklerini, ikinci alt eleman tlketici 6zelliklerini temsil etmektedir. Sayet
birinci alt elemanin hazirladigi mesajlar tuketiciler tarafindan kabul
edilirse, ortaya bir tutum cikmaktadir. iletisim basarili gerceklesirse,
tutum da pozitif yénll olmaktadir.

e Bu asama arastirma, degerlendirme ve Kkarsilastirma surecinden
olusmaktadir. Tuketici gelen mesaja karsilik bilgi arama surecine
girecek ve topladigi bilgiler 1siginda degerlendirme yapacaktir. Bilgi
arama sureci i¢sel ya da digsal bicimde gergeklesebilecektir.

e Ucglincli agsamada tiiketicinin satin alma egilimi, eyleme dénisecektir.
Eylemin gergeklesme olasilig, ikinci asamadaki gudilenme seviyesi ile
dogru orantili olacaktir.

e Son agamada tuketici satin aldigi mal veya hizmeti kullanacak ve geri

bildirimde bulunacaktir.

Bu modelin en 6nemli 6zelligi, isletme ile tlketiciler arasindaki iligkilerin
uzerinde durulmasi ve tutumun bu iletisime ve tuketici 6zelliklerine bagl olarak
belirlendiginin varsayilimasidir. Glidulerin tutum Uzerinde degil, dogrudan nihai
karar Uzerinde etkili oldugunu kabul etmesi de modelin bir baska 6zelligidir.
Modelin zayif yonleri olarak tuketici 6zellikleri diginda ¢evre faktorlerine yer
vermemesi ve bu faktorlerin etkisinin yok sayillmasi go6sterilmektedir
(islamoglu, 2003: 220).
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Sekil 6: Nicosia Modeli

1. ASAMA
e 2. Alt Béliim
1. Alt Boliim Mesaja o
isletmenin —— maruz —» u e”.Ilfllnlln
ozellikleri birakma oz_e_| er.|
(egilimleri) Tutum
A A
A 4
2. ASAMA
Deneyim Arastirma
&
Degerlendirme
4. ASAMA
Geri Bildirim —
Tuketim Gudulenme
A 4
Karar
3. ASAMA
Satin Alma
Davranigi

Kaynak: (islamoglu, 2003, s. 220)
2.3.9. Engel-Blackwell-Miniard (EBM) Modeli

Bu model ilk olarak James F. Engel, David F. Kollat ve Roger D.
Blackwell tarafindan 1968’de ortaya atilmig, daha sonra 1973 ve 1978
yillarinda revize edilerek gelistiriimigtir. Daha sonra 1995'te model tekrar
Engel, Blackwell ve Miniard tarafindan guncellenmis ve yenilenmigtir. Howard-
Sheth Modeli'ne benzer birgok 6de barindiran EBM Modeli, tuketicileri

etkileyen degiskenleri farkh bicimde ele almaktadir.

Modelde tiketici davranisi Sekil 7°de goérilecegi Uzere bes asamada ele
alinmaktadir. ilk olarak tiiketici uyaranlara maruz kalarak problem veya ihtiyag

hissetmekte ve onceki deneyimlerine dayanarak karar verme sirecini
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baslatmaktadir. Daha sonra tanimladigi ihtiyag ya da problemi ortadan
kaldirmak amaciyla arastirma yapmakta ve topladigi bilgileri
degerlendirmektedir. Bu asamada de@erlendirme yapilirken aile, sosyal sinif,
kaltar gibi digsal faktorler ile kisilik, tutumlar, degerler, hayat tarzi gibi i¢sel
faktorler O6nemli rol oynamaktadir. Degerlendirdigi bilgileri hafizasina
kaydeden tuketici Gguncl asama olan alternatifleri degerlendirme agsamasina
gececektir. Deneyimlerine dayanarak alternatifleri degerlendiren tlketici bir
sonraki asama olan satin alma eylemini gergeklestirecektir. Son asamada
tuketici satin aldigi urind kullanacak ve bireysel tatmin seviyesini 6lgecektir.
Tlketici tatmin olduysa tekrar ayni UrinU satin alabilecekken, tatminsizlik
durumu s6z konusu ise tuketici tekrar arayiga girecek ve surecin basina
donecektir (Engel, Blackwell ve Miniard, 1993: 153-156); (Karabulut, 1989:
21).

EBM Modeli de diger modeller gibi c¢esitli nedenlerden dolayi
elestirilmistir. Modelin zayif yoniu olarak olumlu veya olumsuz sartlar altinda
verecedi sonuglarin  kestirilememesi gosterilmistir. Ozellikle isletmeler
agisinda dezavantaj olan bu durum pazarlamacilarin modelden beklediklerini
elde edememelerine neden olmustur. Diger bir elestiri de modelin Howard-
Sheth Modeline gbére daha detayli olmasindan dolayi modelin test

edilmesindeki zorluk olmustur (islamoglu, 2003: 220).
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icsel
Arastirma

Sekil 7: Engel-Blackwell-Miniard (EBM) Modeli

s s sm s = ==

v

Karar Stireci Karar Sirecini
Etkileyen

Problem ) Degiskenler

Tanimlama Bireysel

Karakteristikler
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Arastirma € o Degerler

4 e Yasam tarzi
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A 2 4 J , Sosyal Etkiler
o € e

Al:[ernatlf!erl N Tutum o Klltur

Degerlendirme e Sosyal sinif
<3 e Aile
N Niyet
i o
Satin Alma §—| € Dur.uma Bagli
< Etkiler
Ciktilar €
I

Girdi Bilgi Siireci
» | Maruz Birakma
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Uyaricilar ilgi/Dikkat  |[¢—
e Pazarlama
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A
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D g Kabul <
: : A
I |
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: | Akilda Tutma
! 1
i Digsal e
'|  Arastirma D
|
|
|
|
|
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|

Tatmin Olmama

Kaynak: (Schiffman ve Kanuk, 1993: 580)




2.4. KARAR ALMAYA IKTiSADIN YAKLASIMI

Iktisat biliminin dogusundan itibaren iktisadin insan davranislarina bakig
acisi farkli sekillerde olmustur. Neo-klasik iktisat donemine gelindiginde,
insanin karar alma, tercih yapma, fayda hesaplama gibi durumlarda tamamen
rasyonel oldugu varsayilmistir. Bu varsayimda insanlar kendi tercihlerinden
diger insanlarin tercihlerine, kurumsal yapidan iktisadi yapiya kadar her
konuda tam, dogru ve maliyetsiz bilgiye sahip olmaktadir. Ozellikle uzun yillar
ana akim iktisat rasyonellik kavramini referans alarak insan davranislarini

incelese de bunun gergekte dyle olmadigi defalarca ortaya koyulmustur.

Geleneksel tuketici davranis analizlerinde, tlketicinin belirli ve riski
olmayan alternatifler arasinda tercih yapacagi gibi bir n yargi mevcuttur. Oysa
gercek hayatta her bir tuketicinin aldigi karar, risk ihtimalini kendi bunyesinde
tasimaktadir. Ayrica gelir dagihminda dengesizliklerin oldugu, piyasalarin
surekli dalgalandigi, fiyat artislarinin ve faiz oranlarinin istikrarsiz bir seyir takip
ettigi ortamlarda belirsizlik hakim olacagindan, tuketicilerin gelecekle ilgili
tiketim kararlarini ‘tam rasyonel’ tarzda almalari gug¢ olacaktir. Belirsizlik
durumu sadece bu iktisadi olaylarin neticesinde ortaya da ¢ikmayabilir (Jehle
ve Reny, 2001: 75). Ornedin dogal afetler gibi beklenmedik durumlar sirekli
bir belirsizlik halini canh kilmaktadir. Bu tur olaylar bir tiketicinin harcama
gucunu kismen veya tamamen ortadan kaldirabilecegi gibi beklenmedik
gelirler elde etmek suretiyle de tlketici bir anda daha fazla tiketme olanagina

kavusabilmektedir.

Davranissal iktisadin elde ettigi bulgular neticesinde ‘tam rasyonel’
varsayiminin  insan davraniglarini  tam  anlamiyla agiklayamadigi
gorilmektedir. Ornek olarak birgok insanin tercih yaparken faydasini
maksimize etme gibi bir amaci olmayabilir. Bu durum her ne kadar akla yatkin
gelmese de insanin sinirli hafizaya sahip olmasi, her tercih alternatifini etkin
sekilde degerlendirememesi gibi nedenlerden dolayi gergeklesmektedir.
Bundan dolayi insanlar hedeflerine ulasmak amaciyla karar verseler dahi,
bilissel ve duygusal olmalarindan dolaylr hedeflerine ulagsamayabilirler.
Simon’un 20. yuzyildaki katkisiyla ‘tam rasyonel’ varsayimi yerini ‘sinirli

rasyonel’ kavramina birakmigtir. Tam rasyonellik bireysel boyutta karar almayi
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ve makro boyutta matematiksel etkileri modellemek igin gerekliyken, sinirh
rasyonellik gercek dunyadaki insanin davraniglarini agiklamaya yonelik
olmustur (Akdere ve Blyukboyaci, 2015: 105-106).

Davranissal iktisadin ortaya g¢ikisindan sonra ana akim iktisadin karar
almada rasyonellik ilkesine karsi davranig ilkesi cercevesinde yontemler
geligtirilmigtir. Davranigsal iktisadin iktisat teorisine kattigi bu yontemler ve
bunlarin psikolojik temelleri Camerer (1999) calismasinda Tablo 2'de

gOsterildigi gibi 6zetlemistir.

Tablo 2: Rasyonel Model ilkelerinin Davranigsal Alternatifleri

Rasyonellik ilkesi Davranis ilkesi Psikolojik Dayanak
Beklenen Fayda Beklenti Teorisi Psiko-fizik, Uyum:
YiPiu(X;) Yirt(P)ulX; —71) Kayiptan kagcinma, Yansitma,

Zihinsel Muhasebe,
Dogrusaldisilik (P;)

Denge Ogrenme, Gelisim Genellestiriimis Takviye:
(Karsilikh En lyi Cevap) Uyumla Yineleme
indirgenmis Fayda Hiperbolik indirgeme Aciliyet Igin Tercih:
Yeotulx,) u(Xo) + Xer1 B6tulx,)  (Ayartma)

Kendi Faydasini Sosyal Fayda Baska Insanlar icin Para
Maksimize Etme uy,(X1,X3) #0 Harcama:

uy,(X1,X2) =0 (Esitsizlige duyulan nefret)

Kaynak: (Camerer, 1999: 10576)

2.5. BEKLENEN FAYDA VE BEKLENTI TEORISI*

Ana akim iktisatta karar alan insanin rasyonel oldugu ve fayda
maksimizasyonu yaptigi daha dnce belirtiimisti. Geleneksel tlketici davranigi
teorisi belirsizlik durumunun ¢dézimunu kapsamadigi igin John von Neumann

ve Oskar Morgenstern bazi durumlarda tuketicinin yapacagi seg¢imi

“Burada bahsedilecek Beklenti Teorisi’'nde alinacak temel referans, Daniel Kahneman
ve Amos Tversky tarafindan 1979 yilinda yayinlanan ‘Prospect Theory: An Analysis of
Decision under Risk’ baglikl makalesi olacaktir.
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belirlemede kullanilacak bir teori olugturmuslardir. 1944 yilinda Neumann ve
Morgenstern’in olugturdugu ‘Beklenen Fayda Teorisine (Expected Utility
Theory) 1953 yilinda Leonard Jimmie Savage son halini vermistir. Teoriye
gore, insanlar karar alirken toplam faydasini gdézetmektedir. Toplam faydanin
maksimize edilmesinin temel arzu oldugunu sdyleyen teoride insanlarin
iktisadi davraniglarinin da buna dayanacagini belirtmistir (Henderson ve
Quandt, 1998: 49).

Asagidaki esitlikte de belirtildigi gibi beklenen fayda her i numaral X
olayindan elde edilen u fayda miktarinin o olayin gergeklesme olasiligi olan p

ile carpimlarinin toplamlarindan olugsmaktadir.
Beklenen Fayda = Z P u(X)
i

insanlar belirsizlik durumunda olaylarin gergeklesme olasihgini
hesaplarken, istatistikteki Bayes kurali kullanmaktadir. Bu durumda insanlar,
beklenen faydalarini hesapladiklari P olasiliklari ile X olaylarindan elde
edecekleri faydalari c¢arparak hesaplama yapmaktadir. Bu baglamda,
insanlarin hesapladiklari beklenen faydalarini en yuksek dizeye c¢ikaran
tercihleri yaparak rasyonel davrandiklari varsayilmaktadir. Beklenen fayda
teorisi varlik fiyatlamadan sigorta dederlemesine, sirket kararlarindan kisisel
egitim yatirmlarina kadar birgok alanda olusturulan teorinin temelini atmistir
(Camerer, 1999: 10576).

Neumann ve Morgenstern’in ortaya koydugu beklenen fayda teorisinde
temel aksiyomlari, tercihlerin siralanmasi, gecisliligi, surekliligi ve
bagimsizligidir. Ancak Maurice Allais tarafindan literatire gegen ‘Allais
Paradoksu’'nda beklenen fayda teorisinin aksiyomlarinin ihlal edildigi ortaya
koyulmustur. Allais yaptigi hayali deneyde dort secenekli bir duzenek
olusturmus ve katilimcilarin ilk kisimda 1A veya 1B segeneklerinden birisini ve
sonraki kisimda yine 2A veya 2B segeneklerinden birisini segtiklerini

varsaymistir. Segcenekler su sekilde siralanmistir:
1A. Kesin olarak 1 milyon Frank kazang,

1B. %10 olasilikla 5 milyon Frank, %89 olasilikla 1 milyon Frank, %1

olasilikla sifir kazang,
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2A. %11 olasilikla 1 milyon Frank, %89 olasilikla sifir kazang,
2B. %10 olasilikla 5 milyon Frank, %90 olasilikla sifir kazang.

Beklenen deger hesaplamasina gore hayali katilimcinin 1A veya 1B
segcenegi arasinda 1B secenegini tercih etmesi gerekirken, Allais 1A
secenegini tercih edeceklerini sdylemigtir.  ‘Ortak sonug¢’ (common
consequence) olarak adlandirilan etkiyi gozlemlemek icin 1A ve 1B
seceneklerinin ikisinden de ‘%89 olasilikla 1 milyon Frank’ kazang ¢ikariimig
ve 2A ve 2B elde edilmistir. Ayni katilimcinin 2A ve 2B secgenekleri arasinda
2B’yi sececeg@i ongorulmustur. Allais insanlarin ilkinde 1A sonrakinde 2B
secenegini tercih etmelerinin beklenen deger teorisinin aksiyomlarindan olan
badimsizlik aksiyomunu ihlal ettigini 6ne surmustir (Camerer, Loewenstein ve
Rabin, 2004: 108-109).

1970’lere gelinene dek beklenen fayda teorisi gesitli elestirilere maruz
kalmig, 1979 yilinda Kahneman ve Tversky beklenen fayda teorisine alternatif
olarak beklenti teorisini geligtirmislerdir. Kahneman ve Tversky beklenti

teorisiyle birlikte gesitli bulgular ortaya atmistir.

Bu calismada ilk olarak sonuglarin faydalarinin olasiliklar ile
agirhiklandinlacagr  aksiyomunu insanlarin  tercihlerinde ihlal ettigini
gOstermiglerdir. Allais’in deneyine benzer sekilde deneklere birinci soruda A
ve B seceneklerini ikinci soruda C ve D seceneklerini sormus ve Tablo 3'te
gOsterilen sonuglar ortaya cikmistir. Allais’in 6ngorulerine benzer sekilde

beklenen fayda teorisini ihlal eden sonuglar meydana gelmistir.

Tablo 3: Kesinlik Etkisi

Secgenek Tercih Orani Secgenek Tercih Orani

A %18 B %82

%33 olasilikla 2.500 dolar
%66 olasilikla 2.400 dolar Kesin olarak 2.400 dolar kazang
%1 olasilikla sifir kazang

C %83 D %17
%33 olasilikla 2.500 dolar %34 olasilikla 2.400 dolar
%67 olasilikla sifir kazang %66 olasilikla sifir kazang
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Allais’in buldugu ‘ortak sonug¢’ etkisine dayanarak ilk sorudan ikinci
soruya gegilirken her iki secenekten ‘%66 olasilikla 2400 dolar’ gikariimig
yerine ‘%66 olasilikla sifir kazang’ eklenerek C ve D secgenekleri
olusturulmustur. Katihimcilarin %18’i A segenegini tercih etmisken, benzeri
olan C secgenegini tercih edenlerin orani %83’e cikmistir. Kesinlik etkisi
(certainty effect) olarak adlandirdiklari bu etkide Kahneman ve Tversky
katihmcilarin kesin kazan¢ segenegi oldugu durumda kazanglarin beklenen
degerinin dusuk olmasini 6nemsemediklerini ortaya koymustur. Kesinlik etkisi
ile ilgili parasal kazang yerine parasal olmayan kazangla ilgili yapilan deneyde

de yine ayni etki gozlemlenmistir. (Kahneman ve Tversky, 1979: 266-267).

Kesinlik harici durumda insanlarin tercihlerini Olgcmek isteyen
Kahneman ve Tversky blyuk ve klglk olasilikli olmak tGzere iki farkli soru
daha sormuslardir. Blyuk olasilikl durumlarda kesinlik etkisine benzer
sonuglar elde edilmigken, kiguk olasilikli durumda farkli sonug elde edildigi
Tablo 4’te gorulebilmektedir. Katilimcilarin %86’s1 A ve B’nin beklenen degeri
ayni olmasina ragmen B secgenegdini tercih etmeleri %90’ kesine yakin
gormelerinden kaynaklanmaktadir. Diger yandan yine beklenen degeri esit
olan C ve D segenekleriyle karsilaginca katilimcilar %73 oranla C segenegini
tercih etmiglerdir. Bunda %01 ve %02 olasiliklarinin ¢ok kuguk olmasi ve

birbirinden farksiz distntlmesinin etkisi blyuktur.

Tablo 4: Biiyiik-Kiigiik Olasilik ikilemi

Segenek Tercih Orani Secgenek Tercih Orani

A %14 B %86

%45 olasilikla 6.000 dolar kazang %90 olasilikla 3.000 dolar kazang

C %73 D %27

%01 olasilikla 6.000 dolar kazang %02 olasilikla 3.000 dolar kazang

Kahneman ve Tversky (1979) insanlarin kazanglari durumundaki
tercihlerini arastirdiktan sonra kayiplar kargisindaki reaksiyonlarini da

deneylerle incelemigtir. Bunu yaparken daha onceki sorularinda sorduklari
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seceneklerin

donusturmasglerdir.

miktar

ve olasiliklari

ayni  kalmak sartiyla

Tablo 5: Yansitma Etkisi

negatife

POZITiF BEKLENTILER NEGATIF BEKLENTILER
%80 olasilikla Kesin %80 olasilikla Kesin
+4.000 dolar +3.000 dolar -4.000 dolar -3.000 dolar
%20 %380 %92 %8
%20 olasilikla %25 olasilikla %20 olasilikla %25 olasilikla
+4.000 dolar +3.000 dolar -4.000 dolar -3.000 dolar
%65 %35 %42 %58
%90 olasilikla %045 olasilikla %90 olasilikla %45 olasilikla
+3.000 dolar +6.000 dolar -3.000 dolar -6.000 dolar
%86 %14 %8 %92
%02 olasilikla %01 olasilikla %02 olasilikla %01 olasilikla
+3.000 dolar +6.000 dolar -3.000 dolar -6.000 dolar
%27 %73 %70 %30

Tablo 5'te gosterildigi Gzere, dort segenek cifti hem pozitif hem de
negatif beklentiler acisinda incelendiginde ortalarinda bir ayna varmisgasina
sonuglar elde edilmistir. Kazang beklentilerinde, daha dnce de belirtildigi gibi,
insanlar riskten kaginip kesinlige ya da yuksek olasiliklara yonelirken, kayiplar
s0z konusu oldugunda insanlar riske yonelmektedir. Bu durumu kayiptan
kaginma (loss aversion) olarak tanimlayan Kahneman ve Tversky daha

sonraki sayisiz galismaya da esin kaynagi olmustur.

Kahneman ve Tversky sonraki deneylerinde iki asamali karar alma
uzerine bir calisma yapmigtir. Bundaki amag asamali sekilde alinan kararlarin
ayri ayri alindigi duruma kiyasla farkliliklar gosterip gostermeyecegidir. Sekil
10’da karar agacinda gosterilen oyunda katihmcilara ilk asamada %75
olasilikla oyundan bir sey kazanilamadan bitecegi ve %25 olasilikla ikinci
asamaya ge¢me sansi oldugu bilgisi verilmigstir. Baslangigta katihmcilara ikinci
asamaya gegctiklerinde karsilasacaklari %80 olasilikla 4.000 dolar kazang ve
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Sekil 8: Soyutlanma Etkisi igin Oyun Karar Agaci

3.000
1 4/ _»4.000
/4
1/ 0
3/4
0

kesin olasilikla 3.000 dolar kazang tercihleri gosterilmigtir. Ancak katilimcilar
tercinlerini oyun baglamadan vermek zorunda birakilmistir. Katilimcilarin
%22’si kesin olasilikla 3.000 dolar kazanci tercih ederken %78’i ise %80

olasilikla 4.000 dolar kazanci segmiglerdir.

iki asamali deneye katilanlarin %78'i %80 olasilikla 4.000 dolar kazang
iceren ikinci segcenegi tercih etmigtir. Ancak deneyin ikinci asamasi mustakil
olarak yapildiginda Tablo 5’te goruldugu gibi katihmcilarin %80’i kesinlik etkisi
ile kesin kazanilacak 3.000 dolari segmisti. iki asamali bu deneyde denekler
‘soyutlanma etkisi'ne (isolation effect) maruz kaldiklarindan karar alma
analizlerinin temelinde olan son asamadaki beklentinin hesaplamasiyla karar

alinacagi yaklagimini ihlal etmislerdir.

Beklenen fayda teorisini ve aksiyomlarini elestiren birgok etki yukarida
verilen birgcok deney ve sonugclariyla gozlemlenmigtir. Bunlari géz 6nune alan
Kahneman ve Tversky insanlarin karar alma suregleri Uzerine yeni bir model
olusturma cabasina girmislerdir. Geleneksel modellere alternatif olacak bir
model gelistiren yazarlar buna ‘Beklenti Teorisi’ (Prospect Theory) adini

vermiglerdir.

Thaler (1985: 200) beklenti teorisinin amacinin insan davraniglarini
optimal davranis olarak karakterize etmesi olmadigini, teorinin davraniglari
tanimlama ve tahmin etme amaci guttigunu soylemistir. Beklenen fayda
teorisi risk altinda Kkigisel tercihleri nihai servet duzeyi Uzerinden
tanimlamaktayken, beklenti teorisi ise servetteki degisiklikler Uzerinden
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tanimlamaktadir. Bunun sebebi, nihai duruma hangi noktadan geldigini insanin
onemsiyor olmasidir. Dolayisiyla beklenti teorisinde deger tagiyicisi nihai
durumlardan c¢ok servet veya refahtaki degisikliklerdir. Buna goére deger,
referans noktasi fonksiyonuna sahip varlik pozisyonu ve bu referans
noktasindan degisiklik buyuklugu (pozitif veya negatif) olarak iki argimana
gore belirlenmektedir. Beklenti teorisinin formulize edilmis hali su sekilde

gOsterilmektedir:

> n(p) - vaw)

Yukaridaki denklemde p olasilik degerini, Aw servette olacak subjektif
degisim miktarini (kazan¢ ya da kayip) gostermektedir. Beklenen fayda
teorisinde sadece bu iki deger yer aliyorken, beklenti teorisinde bu degerleri
isleve donustlren 1T ve v notasyonlari kullaniimistir. 1 fonksiyonu p olasihigini
1(p) seklinde bir karar olasiigina dénustirmektedir. Diger yandan v(Aw)
fonksiyonu da servetteki degisimin subjektif degerini ifade etmektedir. Birey bu
subjektif degeri elde ederken bir referans noktasi olusturmaktadir. Karar
almanin ilk asamasinda referans noktasina karar veren birey, ikinci asamada
yapilmasi dusunulen tercihten elde edilecek degere gore nihai kararini
verecektir (Kahneman ve Tversky, 1979: 275). Bahsedilen referans degeri
bireyin serveti olabilecegi gibi bireyin arzuladigi bir servet dizeyi de

olabilmektedir.

Beklenti teorisinden elde edilen deger fonksiyonunun ug¢ temel 6zelligi
bulunmaktadir (Gazel, 2016: 9-10):

e Bireyler yatirrmlarinda geldikleri son noktayi bir referans noktasi tayin
ederek belirlemektedir. Boylece deger fonksiyonu toplam varligi degil,
referans noktasindan sapilan kazang veya kayiplari ifade etmektedir.

e insanlar kayiplardan kaginma egiliminde olduklarindan kayiplara
kazanglardan daha fazla duyarlihk gostermektedirler. Bu sebeple deger
fonksiyonu kayiplar icin getirilere gére daha diktir. Kayiplarin verdigi aci,
kazanclarin verdigi mutluluktan daha fazladir.

e Deger fonksiyonunu Sekil 9’da gdsteren egride kazang bolgesi ichlkey

(konkav), kayip bolgesi ise digbukey (konveks) sekildedir. Bu durum
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insanlarin kazang ve kayip arasinda risk altinda karar verirken riskten

kacinma egiliminde olduklarini gostermektedir.

Grafik 1: Kuramsal Deger Fonksiyonu

DEGER ()

KAYIPLAR KAZANGLAR (Aw)

Kaynak: (Kahneman ve Tversky, 1979: 283)

Deger fonksiyonunda olasiliklari karar agirliklarina déndstiren T
fonksiyonunun sifira yakin kiguk olasiliklar oldugundan yuksek olasiliklara
donugturdugu, diger olasiliklar ise oldugundan dusuk oranda karar
agirliklarina donusturdagua Grafik 2'de goérulebilmektedir. 1 fonksiyonunun

temel Ozellikleri de su sekilde siralanmaktadir (Kogaslan, 2011: 56):

- 11, p’nin artan bir fonksiyonudur.

- m0)=0veT(1)=1.

- Kuguk p degerleri icin, (p) > p olmaktadir.
- 0<p<1igin, m(p) + ™(1-p) < 1 olmaktadir.

Beklenti teorisi, ampirik gozlemlerden (deneylerden) timevarim yoluyla
elde edilmistir. Daha sonralari hem beklenen fayda teorisinin hem de beklenti
teorisinin gerekli oldugu, Tversky ve Kahneman tarafindan dile getirilmigtir.
Tversky ve Kahneman (1986) beklenen fayda teorisinin rasyonel davranislari
karakterize etmek igin gerekli oldugunu belirtirken, beklenti teorisi gibi teorilerin

de sergilenen davranislari tanimlamak igin gerekli oldugunu sdylemislerdir.
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Grafik 2: Kuramsal Agirlik Fonksiyonu
1.0

o
o

KARAR AGIRLIKLARI r(p)

0 0.5 1.0
OLASILIK (p)

Kaynak: (Kahneman ve Tversky, 1979: 283)
Fakat beklenen fayda teorisi, bazi seffaf ve basit karar alma problemleri icin
yapilan tercihleri kesin olarak temsil etse dahi, gercek hayatta karsilasilan
bircok karar alma problemi daha karmasik ve davranigsal olarak daha zengin

modellere gereksinim duymaktadir.

Beklenti teorisinin beklenen fayda teorisine alternatif olmasiyla iktisadin
cesitli alanlarina yayilmistir. Camerer’in 6rnek gosterdigi ¢calismalarda, hisse
senedi piyasasindan tuketici tercihlerine kadar birgok sahada beklenti teorisi
ile tutarlilk gdsteren olgular var olmustur. Tablo 6’da gdsterilen bu ¢alisma

sahalarinda hangi olayda hangi olgunun var oldugu gosterilmektedir.
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Tablo 6: Beklenti Teorisi ile Tutarliik Gosteren Alanlar

Caligma Alani Olay Olgu

Hisse Senedi Dusen hisseleri uzun sure elde Yatkinhk® Etkisi

Piyasasi tutup, yukselenleri erkenden satmak

Calisma Doénemlik gelir hedefine ulasan Asagl Egimli Emek

Ekonomisi calisanin ¢cabasini azaltmasi Arz Egrisi

Tlketim Satin almalarin zamlara Asimetrik Fiyat

Mallari Iskontolardan daha duyarli olmasi Elastikiyeti
Tuketicilerin gelirlerinde dusus Kotu Getiri

Makro iktisat olaca@i haberine ragmen Haberine Karsi
tuketimlerini azaltmamalari Duyarsizlk

Tulketicilerin var olan durumlarini
korumak adina geleceg@e yatirm
yapma konusunda isteksiz
davranmalari

Statuko Yanlihgi,
Varsayilan Deger
Yanlihgi

Tuketici Tercihi

* Yatkinlik etkisi, degeri yikselmis varliklari hemen satma, degeri dismis varliklari
tutma egilimi olarak tanimlanabilir. Hisse senedi gibi finansal piyasalarda yapilan
calismalarda, yatkinhk etkisini destekleyen sonuclar elde edilmistir. Gurur arayisi ve
pismanliktan kaginma tutumlari, kazanglarin gerceklesmesi ve kayiplarin ertelenmesi ile
ortaya ¢ikan yatkinlik etkisine neden olur (Shefrin ve Statman, 1993).
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3. BOLUM

TUKETICi KARARINI ETKILEYEN ONYARGILAR VE ORNEK GIPA
UYGULAMASI

3.1. KARAR ALMAYI ETKILEYEN HORISTIKLER VE ONYARGILAR

Psikolojik dnyargilar ya da yanilgilar bir karar alirken ayni sistematik
hatalari yapmak olarak tanimlanmaktadir. Bu konuda ¢alisan akademisyenler
spesifik birgok ényargiyl oldukga uzun bir liste ile siralamiglardir. Ancak son
zamanlarda gercgeklestirilen c¢alismalarla bu 6Onyargilardan elliden fazlasi
uygulamali olarak ortaya koyulmustur. Tuketim kararlarini etkileyen psikolojik
yanilgilari konu alan galismalar, yanilgilari anlamli bir sisteme goére kategorize
etmislerdir. Bazi yazarlar ényargilar ‘horistik (kisa yol)’” olarak isimlendirirken
bazilari ‘inanclar’, ‘kararlar’ ya da ‘tercihler’ olarak, bazilari da ‘bilissel’ ya da
‘duygusal’ faktorler olarak adlandirmaktadir. Bu c¢alismada bahsedilecek
psikolojik yanilgilar, davranigsal iktisat ¢alismalarinda en c¢ok deginilen

yanilgilar olacaktir.
3.1.1. Sahiplik (Statiiko) Onyargisi ve Donatim Etkisi

insanlarin sahip olduklari varliklara verdikleri deger sahip olmadiklari
zamanki degere gore yuksek olmaktadir. Diger bir deyisle, sahip olunan
mallarin sahibine gore dederi birebir ayni ama sahip olunmayan malin
degerine gore daha ylksek olmasi sahiplik 6nyargisi (status quo bias) olarak
nitelendiriimektedir. Kayiptan kaginma etkisini de kismen igeren bu ényargida
insanlar sahip olduklari durumu statiko olarak gormekte ve onlardan
vazgecgmelerini ise kaybetmek olarak dustinmektedir. Sahiplik dnyargisi ilk
olarak Samuelson ve Zeckhauser (1988) tarafindan nitelendiriimis ve
calismalarinda insanin hem sahip olduklari icin hem de iginde bulunduklari
durum (statlko) icin bagliiginin zaman iginde daha da arttigini

vurgulamiglardir.

insanlarin nigin ellerinde olan bir Urline daha fazla deger atfettigini

merak eden arastirmacilar bununla alakali birgok calisma ve uygulama
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gerceklestirmiglerdir. Konuyla ilgili 4nli deneylerden birinde katilimcilarin
yarisina birer kupa (bardak) verilmis, diger yarisinda higbir sey verilmemisgtir.
Bir slre sonra kupaya sahip olan katilimcilara onlari ne kadara satacaklari ve
diger katilimcilara ne kadara almak isteyecekleri soruldugunda, kupaya sahip
olan katilimcilar yaklasik iki kati kadar daha yuksek bir fiyat istemiglerdir
(Kahneman, Knetsch ve Thaler, 1991).

Diger bir deneyde ise Duke Universitesi 6grencileri arasinda énemli bir
basketbol final maci bileti icin c¢ekilis gerceklestiriimistir. Bilet kazanan ve
kazanamayan ogrenciler telefonla aranarak sorular  sorulmustur.
Kazanamayan ogrencilere bir bilet i¢cin ne kadar 6demeye razi olacaklari,
kazanan ogrencilere ise biletlerini ne kadara satmak isteyecekleri sorulari
yoneltilmistir. Yapilan tim gértiismelerde en ylksek satin alma fiyati veren dahi
en dusik satma fiyatina yaklasamamistir. Hatta deney sonucunda ortalama
satis fiyati teklifi, ortalama alig fiyati teklifinin 14 kati olarak gerceklesmistir
(Carmon ve Ariely, 2000).

Pazarlamacilar insanlarin bu onyargilarinin farkinda olduklarindan
buna yonelik kampanyalar diizenlemektedirler. Ornegin, alinan esyalar igin '30
gun icinde para iade garantisi’ ve kablolu yayinlar igin ‘3 ay Ucretsiz spor ve
film paketi’ gibi kampanyalar sahiplik etkisine yol agmaktadir. Basta cekici gibi
gérunse de alinan egya kullanilmaya baglaninca degeri sahibi agisindan
artacak ve onu iade etmek kaybetmek gibi algilanacaktir. Diger drnekte ise
asla alinmasi dusunilmeyen ekstra spor ve film paketi kullaniimaya
baslandiktan ¢ ay sonra terk edilmek istenmeyecek ve o paketi kaybetmek
yerine Ucret 6demeyi goze alinabilecektir. Bu onyargi orneklerde goruldugu
gibi kayiptan kaginma etkisi ve donatim etkisi (endowment effect) ile yakin iliski
icerisindedir. Donatim etkisi insanin sahip oldugu nesneye satmak igin
degerinden daha fazla deger bigmesini anlatirken, statiko ényargisi sahip

olduklarini muhafaza etme istegini géstermektedir.
3.1.2. Kayiptan Kaginma

Kahneman ve Tversky beklenti teorisini olustururken kuramsal deger

fonksiyonu ile kazang¢ ve kayiplara kargi insanlarin tutumlarini, daha 6nce
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bahsedildigi gibi, agiklamistir. Buna gore insanlara kayiplarin verdigi aci
kazanglarin verdigi mutluluktan daha fazla oldugu ortaya ¢ikmigtir. Diger bir
deyisle kaybetme olasiligi kazanma olasiligindan daha guglu bir gudulenme

yaratmigtir.

Shlomo Benartzi ve Richard Thaler (1995) kayiptan kaginmaya ‘miyop
kayiptan kaginma’ (myopic loss aversion) isimli yeni bir yaklasim getirmistir.
Yaptiklari ¢alismada kayiptan kaginan yatirimcilarin kayiplara kazanglardan
iki kat daha fazla duyarli oldugunu goéstermislerdir. Portféylerini sirekli
degerlendiren yatirnmcilari  ‘miyop” olarak nitelendiren vyazarlar, bu
yatirnmcilarin kaybetmeye daha meyilli olduklarini ve kayiptan kaginma

onyargisina daha ¢ok maruz kaldiklarini belirtmiglerdir.

Beklenti teorisi agiklanirken bununla ilgili ¢esitli ornekler verildigi igin

burada tekrar yapilan ¢alismalara deginilmeyecektir.
3.1.3. Batik Maliyet Yanilgisi

Maliyetler iktisatta iki ana kategoriye ayrilabilmektedir: Acik maliyetler
ve Ortik maliyetler. Burada acgik maliyetler muhasebe edilebilen fiili maliyetler
iken ortuk maliyetler ise sahip olunan kaynaklarin firsat maliyeti olarak
nitelendirilebilir. Ancak davranigsal iktisatcilar ‘batik maliyet’ (sunk cost) isimli
maliyet tiriini de bu iki maliyet tiriine eklemislerdir. Ornegin, bir dondurmayi
satin almak 5 TL ise, direkt (agik) maliyet 5 TL olmaktadir. Ancak ayni ¢aba ve
kaynakla baska bir sey -0rnegin bes gofret- de alinabilmesi dondurmanin firsat
maliyetini gostermektedir. Satin alinan dondurma yere dusup yenemeyecek
duruma gelince o maliyet ‘batik maliyet’ olmaktadir. Ctinki tekrar bir dondurma
almak rasyonel secimken bu yanilgi yuzinden insanlar bir dondurma daha

almamaya meyledebilmektedir (Soyer, 2015: 83-84).

Arkes ve Blumer (1985) batik maliyet yanilgisina iliskin katilimcilara su

sekilde bir deney sorusu yoneltmigtir:

* Miyop: Gozlin yakini net ama uzagi bulanik gostermesine verilen ad.
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“Eve dogru giderken yol Ustindeki markette 3 dolara indirimde goérdugunuz bir

hazir yemek satin aldiniz. Birkag saat sonra aksam yemeg@i zamani geldi ve

hazir yemeginizi 1sitmaya karar verdiginizde akliniza bir fikir geldi. Bir

arkadasinizi arayip onu da yemege davet ettiniz ve arkadasiniz kabul etti.

Sonra arkadasiniz i¢in ikinci bir hazir yemek almak igin tekrar markete gittiniz

ama hazir yemekte indirim bitmis ve hazir yemegi 5 dolara satin almak zorunda

kaldiniz. Eve donlip ikisini de tam isittiginiz anda arkadasiniz arayip

gelemeyecegini sdyledi. iki yemegi yiyecek kadar ag degilsiniz ve yemekler

iIsindigi igin tekrar donduramazsiniz. Birisini yiyip digerini atmaniz gerekiyor.

Hangisini yersiniz?”

Geleneksel iktisat teorisine gore ikisinin de faydasi ayni oldugu igin
kararsiz kalmalari ve tercih yapmamalari beklenirken tercihte bulunan énemli
oranda insan olmus ve bu Kkisiler tercihlerini 5 dolarlik yemekten yana

kullanmiglardir.

Arkes ve Blumer’e (1985) gore batik maliyet yanilgisi daha énce yapilan
bir yatinnmi blyUk bir ¢caba ile devam ettirme egilimi olarak da kendini
gostermektedir. Mevcut planlari sonlandirmak ya da alternatifi ile degistirmek
gelecekteki faydayi artirsa da yatirimcilar hala ayni plan ya da projeye para
aktarmaya devam ediyorsa batik maliyet etkisi s6z konusudur. Yani bir
yatirimci bayUk bir batik yatirnm gergeklestirmisse o yatirimin bosa gitmesini
engellemek i¢in daha fazla yatirrm yapma egiliminde olacaklardir. Buna verilen
en meshur drnek ingiliz ve Fransiz devletlerinin ortak projesi olan Concorde
projesidir. Literatirde ‘Concorde Yanilgisi’ olarak da gegcmesine sebep olan bu
olayda devletler projeden kar elde edilemeyeceginin kesinlesmesine ragmen

yatirimlarina devam etmiglerdir.
3.1.4. Mental Muhasebe

Mental muhasebe kavrami ilk olarak Richard Thaler tarafindan 6ne
surdlmustur. Thalere gore insanlar varliklarini ¢ok sayida degistiriimesi
imkéansiz olan mental hesaplara gruplayarak ekonomik ¢iktilari kodlama, tasnif
etme ve de@erlendirmeye meyillidirler. Yani insanlar mental muhasebe
yaparken servetlerini ayri ayri mental hesaplara paylastirmakta ve birbirleriyle
alakasiz sekilde gruplamaktadir. Mental muhasebede herhangi bir mental

hesaptaki referans noktasina gore kayip ve kazan¢ durumu belirlenmektedir.
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Dolayisiyla insan her bir yatinmini ya da harcamasini ayri sgekilde
degerlendirmekte ve aralarinda etkilesim olmadigina digunmektedir. (Thaler,
1980, s.44).

Bu kavram Uzerine yapilan galismalardan birinde Kahneman ve Tversky
yaptiklari deneyde iki gruba ayrilan katilimcilara su sorulari yoneltmigtir
(Tversky ve Kahneman, 1981: 457):

- 1. Grup: Bilet fiyati 10 dolar olan bir tiyatro oyununa gitmeye karar
verdiniz. Tiyatroya geldiginizde 10 dolarinizi kaybettiginizi fark ettiniz.
Yine de 10 dolarlik bir bilet satin alir misiniz?

- 2. Grup: Fiyati 10 dolar olan bir tiyatro bileti satin aldiniz. Tiyatroya
vardiginizda bileti kaybettiginizi fark ettiniz ve igeri girmek icin yenisini
almaktan baska careniz yok. Yine de 10 dolarlik bir bilet satin alir

misiniz?

ilk gruptaki katilimcilarin %88’i bilet alacagini sdylerken, %12’si satin
almaktan vazgegecegini belirtmistir. ikinci gruptaki katilimcilarin %46’si tekrar
bilet satin alacagini sdylerken, %54’U ise bir daha bilet almayacagini dile
getirmigtir. Aslinda ikisinde de kaybedilen 10 dolar olarak goérilmesi
gerekirken, mental muhasebe etkisinden 6tluru ikinci gruptaki insanlar basta
satin aldiklari bileti zihinsel hesaplarina 10 dolar kayip olarak kaydetmislerdir.
Yani bilet icin bir kez daha verilecek 10 dolarlik masraf, ikinci gruptaki cogunluk

icin -basta kaybedilen biletin bedeli ile beraber- 20 dolar olarak goérilmektedir.

Bagka bir ¢calismada Nofsinger (2001) katilimcilara alti ay sonrasi igin
bir haftaliina tatil plani yaptiklarini ve bu tatilin maliyetinin toplamda 1.200
dolar oldugunu ve 6deme kosullarinin da -tutar ayni kalmak kaydiyla- iki

sekilde olabilecegini sdylemistir:

- Su andan itibaren tatil baslayana kadar alti egit taksit 6deme

- Tatil bittikten sonra alti esit taksit ddeme

Tercihlerde 6deme tutari toplamda ayni, fakat dénemler farkhdir.
Geleneksel teorilere gore verilmesi beklenen karar, tutar ayni oldugu igin, ikinci
segenegin tercih edilmesi yoninde olmalidir. CUnkl paranin zaman degeri
dusundldugunde ikinci segenek daha ucuza gelmektedir. Ancak katilimcilarin

%60’1 ilk secenedi tercih ederek Ucreti tatilden dnce 6demek istemistir. Bunun
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nedeni insanlarin 6n 6demeli tatil segenegini daha memnun edici oldugunu
digunmeleridir. Cunku bu durumda tatil bittiginde 6deme yapmanin acisi da
bitmis olacaktir. Fakat tersi durumda tatilin verdigi mutlulugun ne kadar mal
oldugu fikri tatilin verdigi mutlulugu glnden glne azaltacaktir. Bu tatil
orneginde oldugu gibi kisa donemli bir fayda icin uzun dénemli bir maliyete
katlanmak gerekiyorsa insanlar borctan kaginma egilimi gosterecek ve

maliyetini onceleme tercihinde bulunacaktir.

3.1.5. Cergeveleme Etkisi

Rasyonellik varsayimi alinan kararlarin iginde bulunulan durumun
sunulus bigiminden bagimsiz olmasini 6ngorurken, cergeveleme etkisi
(framing effect) bunun tam tersi sonuglarin elde edildigini géstermektedir. Bu

etkide sunulacak bilginin hangi cergeve iginde oldugu 6nem tasimaktadir.

Kayiptan kaginma etkisine gore kayiplara verilen reaksiyonun
kazanclara verilen reaksiyondan fazla oldugu bilinmektedir. Tversky ve
Kahneman (1981) bu etkiyi gézlemlemek igin insanlarin karar alirken olgularin
sunus sekline nasil dnem verdiklerini yaptiklari deneyde incelemislerdir.
Yaptiklari ¢alismada iki gruptan olusan deneklere ABD’de 600 insani
oldurmesi beklenen bir salgin hastalikla bas etmek icin iki farkl tedavi
yonteminden birini segmeleri istenmistir. 152 kisiden olusan birinci grubun

secgenekleri sunlardir:

- Eger A tedavisi uygulanirsa 200 insan kurtulacak.
- Eger B tedavisi uygulanirsa 1/3 olasilikla 600 insan kurtulacak, 2/3

olasilikla kimse kurtulmayacak.

Birinci gruptaki katilimcilarin %72’si A tedavisini secgerken, %28’i B
tedavisini tercih etmistir. Burada insanlar riskten kaginma egilimi gostermistir.
Aslinda beklenen deder her ikisinde de ayni iken insanlar tercihlerini buyuk
oranda kesinlikten yana kullanmigtir. 155 kisiden olusan ikinci grubun

secenekleri sunlardir:

- Eger A tedavisi uygulanirsa 400 insan olecek.
- Eger B tedavisi uygulanirsa 1/3 olasilikla kimse Olmeyecek, 2/3

olasilikla 600 kisi 6lecek.
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ikinci gruptaki katilimcilarin %22’si A tedavisini segerken, %78'i tercihini
B tedavisinden yana kullanmigtir. Ikinci grup riske yonelme egilimi géstermis,
kesinlikten kacinmislardir. icerik olarak birinci ve ikinci grubun segenekleri ayni
olmasina ragmen c¢ergeveleri farklilastiriimistir. A tedavisinin sonucu her iki
grupta da ayni iken sadece cergeveleri ‘kurtulmak’ ve ‘Olmek’ olarak
farkhlastinimigtir. Bu farklilasma sonucu ikinci gruptaki insanlar 400 kisinin
Olecegdini olumsuz olarak algilamis, bunun 200 kisinin kurtulacagi anlamina
geldigini ve iyi tarafindan bakilabilecegini dislnerek kesinlige

yonelmemiglerdir.

Tlketiciler de karar alirken gerceveleme etkisine dogrudan maruz
kalmaktadir. Ornegin acik bife sunan bir restoranda misterilerin daha az
yemek yemesini isteyen bir isletmeci tabaklarin boyutunu kugulterek
musterileri daha az yemeye itebilir. Tabagin boyutunun degistirilerek

cercevenin degistirilmesi tuketicinin davraniglarinda degisiklige sebep olabilir.
3.1.6. Temsililik Horistigi

insanlar tecriibelerinden faydalanabilmek icin zihinlerinde cesitli nesne,
olay ya da duslnceleri siniflandirma ihtiyaci hissetmektedirler. Daha 6nce
kargilagsmadiklari yeni bir sey ile karsilastiklarinda bunu kisa yoldan en yakin
sinifa dahil etmektedirler. Bu kisa yol (horistik) aslinda ¢ok kullanisli géziikse

de bazen siniflandirma hatalarina yola acabilmektedir.

Temsililik horistigine iligkin ilk galisma Kahneman, Slovic ve Tversky
(1983) tarafindan yapilmisgtir. Calismada deneklere Linda isimli hayali bir
karakter sunulmustur. Linda 31 yasinda, bekar, s6zUnu sakinmayan ve ¢ok
zeki bir kadin olmakla birlikte felsefe boliminden mezun olmustur. Linda
ogrenci iken genellikle ayrimcilik ve sosyal adaletsizlik konularina ilgi duymusg
ve nukleer enerji karsiti protestolarda yer almistir. Bu bilgiler 1si1ginda
katilimcilara Linda’ya iliskin asagidaki tanimlama seceneklerinden hangisinin

daha olasi oldugu sorulmustur.

A. Linda bir bankacidir.

B. Linda feminist hareket iginde aktif rol alan bir bankacidir.
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Katilimcilarin %87’sinin B sikkini se¢tigi bu durum temsililik horistigine
guzel bir 6rnek olmustur. Yani katihmcilar Linda’yr tanimlamak igin B sikkini
daha muhtemel bulmuslardir. Aslinda A'nin olasihgl B segenegininkinden
daha fazladir. CinkU her aktif feminist bankaci bir bankacidir, ancak her
bankaci feminist degildir. Diger bir deyisle Linda’nin bankaci olma olasiligi 1/x,
feminist hareket icinde aktif olma olasiligi 1/y olsun. Olasiliklar 1’den kuguk
olacagi igin 1/x > (1/x) - (1/y) olmak durumundadir. Oznel olasiliklar
matematiksel olarak hatali olmasina karsin insanlar bir olayin olasiligina onun

benzerligi veya temsililigi ile karar almakta olduklarini gostermektedir.

Temsililige iliskin baska bir ¢calisma Montier tarafindan hisse senedi
piyasasi Uzerine yapilmistir. Caligma sonucunda yatirimcilar guclu firmalarin
hisselerini ayni zamanda iyi hisse senedi olarak gérmuslerdir. Diger yandan
zayif firmalar onlarin géziinde yetersiz kazang ve hayal kirikligi olarak yer

aldigi igin kétu firma olarak kabul edilmistir (Gazel, 2016: 39).

Temsililik horistigi araciligiyla karar alirken insanlar istatistik kurallarini
ihlal etmektedir. Tversky ve Kahneman’a gore bunun farkh nedenleri
bulunmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1974: 1125-1126); (Gazel, 2016: 40):

- Sonuglarin Oncill Olasiliklarina Karsi Duyarsizlik: Eger insanlar
olaylarin olasiliklarini temsililik horistigi ile degerlendiriyorsa, bu
durumda daha 6nceki olasiliklar ihmal edilecektir.

- Orneklem Blyukligiine Kargi Duyarsizlik: Bir ana kitleden elde edilen
orneklemin olasilik sonuglarini degerlendirirken, insanlar ¢ogunlukla
temsililik horistigine bagvurmaktadirlar.

- Olasiliklar Yanlis Kavrama: insanlar rassal olarak secilen ve ortaya
cikan sonug¢ dizininin, kisa bir dizi olsa da, surecin esas Ozelliklerini
temsil edecegini beklemektedirler. Ornegin bir yazi tura oyunu
disundldigunde, insanlar YTYTTYTY sonug¢ dizisini YYYYTTTT
dizisinden daha muhtemel oldugunu dastinmektedirler.

- Tahmin Edilebilirlige Kargi Duyarsizlik: insanlar gelecege yodnelik
tahminlerini temsililik horistigine bagvurarak kisa yoldan vermektedir.
Yani insan tahmin yapma noktasinda duyarsiz davranip yanilgiya

dusebilmektedir.
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- Gergeklik llizyonu: Insanlar yaniima ihtimalinin ylksek oldugu
kararlarda daha fazla 6zguvenli davranma egiliminde olmaktadir.

- Regresyon Yanilmasi: Regresyonda ortalamaya donme kavraminin
yanlis anlasilmasini ve normal bir sure¢ igin sahte regresyon

yaratilmasi nedeniyle ortaya ¢ikmaktadir.
3.1.7. Ulasilabilirlik Horistigi

Bu zihinsel horistige gore insanlar kolayca akla gelebilen olgu ve
olaylara fazla 6nem vermekte, gecmisteki bilgileri 6teleyip surekli gindemde
olan bilgilere odaklanmaktadir. Bagka bir deyisle insanlar kendi yasamlarinda
tecrube ettikleri ve 6grendikleri bilgileri herhangi bir olayin sonucunu tahmin
etmede kullanmaktadir; ancak en son tecribe edilenler daha fazla
onemsenmekte ve tahmin yapilirken bunlar dikkate alinmaktadir. Sayet bilinen
bir olayla bilinmeyen bir olayin seyri benzer sekilde ilerliyorsa, insan
ulasilabilirlik (availability) horistigine bagvurup bilinmeyen olayin seyrinin

bilineninki ile ayni olacagini dusunecektir.

Bu horistigi ilk ortaya koyan Tversky ve Kahneman (1973) yaptiklari
calismada katilimcilara harf sikhgi ile ilgili bir soru yoneltmistir. Soruda
Ingilizce bir kelime rastgele segildiginde kelimenin ilk harfinin ‘K’ harfi olma
olasiligi ile kelimenin tguncu harfinin ‘K’ harfi olma olasiliklarindan hangisinin
fazla oldugu sorulmustur. ‘K’ harfi ile baslayan kelimeleri disinmek, digerine
kiyasla elbette daha kolay olmustur. insanlar ulagilabilirlik horistigi kullanarak
kestirme vyoldan ‘K’ ile baglayan kelimelerin daha fazla oldugunu
sodylemiglerdir. Ancak gergekte tglncu harfi ‘K’ olan kelime sayisi ilk harfi ‘K’

olanlardan bir kat daha fazlaydi.

Guncel gelismeler ve bilgiler bu horistigi tetikleyen en énemli unsur
oldugundan, ginimuzde medya bu kestirme yolu en ¢ok etkileyen araglardan
biridir. En glvenli ulasim yolu olmasina ragmen haberlerde goérllen iki ugak
kazasi haberi ile havayolu ulasimina guvensizligin artmasi, Ulkenin bir
ucundaki birka¢ tecaviz haberinden sonra bagka bir ucunda yagayan
kadinlarin gece disariya c¢ikmaktan ¢ekinmeleri buna Ornek teskil

edebilmektedir.
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Tlketiciler karar alirken bu héristikten faydalanmaktadirlar. Ornegin bir
markete giden tuketici dusuk fiyatli Grtnlerin birka¢ tanesine bakarak gikarim
yapmaktadir. Bu c¢ikarimla o magazanin pahali olup olmadigina karar
verebilmektedir (Ofir vd., 2008).

3.1.8. Teyit Onyargisi

Teyit Onyargisi (confirmation bias) insanlarin kigisel fikirlerini,
inanclarini ve argumanlarini destekleyen ya da dogrulayan bilgileri dikkate alip
one c¢ikarma egiliminden ortaya ¢ikmaktadir. Bu 6nyargi ile insanlar kendi fikir,
inan¢ ya da argumanlar ile gelisen bilgilerle kargilaginca onlari gérmezden
gelmekte ya da kicimsemektedir. Bilgi edinirken, yorumlarken ve hatirlarken
bu onyargi kendini gdstermektedir. Ornegin bir arastirmaci hipotezini
desteklemek igin bilgi ve kanit ararken hipotezini teyit edecek nitelikte olanlari
onemsemekte ve dikkate almaktadir. Yorumlamaya iligkin baska bir érnek,
siyasi liderlerin s6zlerinin ve kararlarinin destekleyenler ve karsitlari tarafindan
zit bir sekilde yorumlamasi gdsterilebilir. Ayni zamanda insanlar hafizalarini
yoklarken kararlarini destekleyen tecrubeleri hatilamaya meyilli olmaktadirlar
(Oswald ve Grosjean, 2004: 87).

Tuketim kararlarinda teyit Onyargisi diger Onyargilar kadar etkili
olmaktadir. TUketicinin markaya olan bagliiginda teyit onyargisinin katkisi
blayuktar. Clnku tiketici ¢ok sevdigi bir marka hakkinda olumsuz haberleri
onemsememekte, olumlu haberleri segerek onlari 6ne ¢ikarmakta ve sadik
kalma egilimini surdirmek istemektedir. Bu durum statiko onyargisi ile teyit
onyargisinin tuketici davraniglarini  birlikte etkilediginin ornegi olarak

gOsterilebilir.
3.1.9. Kor Nokta Onyargisi

Bir insanin kendisini, sahip olunabilecek olumlu 6zellikler bakimindan
ortalamanin Uzerinde, zayifliklar bakimindan da ortalamanin altinda gérmesi
kér nokta ényargisi (bias blind spot) olarak isimlendirilmistir. ilk olarak Emily
Pronin, Daniel Y. Lin ve Lee Ross tarafindan yapilan ¢calismada ortaya koyulan
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kor nokta Onyargisina gore insan kendine karsi, objektif ve makul sekilde

davranmamaktadir.

Yaptiklari galismada Pronin ve digerleri (2002) psikoloji 6grencilerine bir
anket duzenlemis, onlara ortalama bir Amerikan insani ile kendilerini
onyargihlik (biasness) acisindan kiyaslamalarini istemistir. Anket sonuglarina
gore ogrenciler kendilerini ortalama bir Amerikan insanindan dnemli dlgude

daha az onyargili olarak gorduklerini ortaya koymustur.

ABD’de vyapilan ve 661 Kkisinin katildi§i baska bir calismada
katilimcilarin %85'’i ortalama bir Amerikan vatandagindan daha az onyargili
oldugunu soylemistir (Scopelliti vd., 2015). Tlketicinin karar alma surecinde
kor nokta onyargisi, tuketiciye diger onyargilarinin olmadigina inandirarak

dogru karar aldigina ikna edebilecektir.
3.1.10. Seri Konum Etkisi

Seri konum etkisi bir dizi hatiranin veya 6genin birinci ve sonuncu
olanlarini daha kolay hatirlanmasindan kaynaklanmaktadir. Herman
Ebbinghaus tarafindan ortaya atilan bu psikolojik etki, dncelik (primacy) etkisi
ve sonralik (recency) etkisi olmak tzere iki farkli etki altinda incelenmektedir.
Oncelik etkisi, fazla tekrar ve uzun sireli belleje baglanmadan dolayi
olusmakta ve bir listedeki ilk oOgelerin daha iyi hatirlanmasina neden
olmaktadir. Sonralik etkisinde ise hala kisa sureli bellek icinde olduklari igin en

son alinan bilgiler tazedir ve daha net hatirlanmaktadir.

Oncelik ve sonralik etkilerini inceleyen bir ¢alisma igin bir web sayfasi
hazirlanmis ve sayfa ziyaretcileri siteye giris yaptiklarinda karsilarina liste
halinde alti adet link ¢cikmistir. Her defasinda rastgele sekilde siralanan bu
linklere tiklayan katiiimcilarin kayitlar incelendiginde en fazla ilk linke
tiklandigi ve besinci linke kadar azalan bir seyir takip ettigi gériimustir. Ancak
altinci ve son olan linkte durum tersine donmus ve en fazla tiklanan Gguncu
link altinci link olmustur. ik linkin en fazla tiklanmasinin nedeni éncelik etkisi,
son linke digerlerinden fazla tiklanmasinin sebebi de sonralik etkisi olarak
nitelendirilmistir (Murphy, Hofacker ve Mizerski, 2006).

72



Bu konuda yapilan bagka bir deneyde, katilimcilardan ellerini 14
derecelik soguk suyun icinde 60 saniye tutmalari istenmistir. Daha sonra ayni
katilimcilar tekrar ellerini 14 derecelik suda 60 saniye tutmus, fakat bu sefer
ellerini gikarmadan fazladan 30 saniye daha igeride tutmalari istenmigtir. Bu
30 saniyelik sure zarfinda ellerini tuttuklari suya ilik su eklenmistir. Katilimci
grubuna uglncu asamada iki segenek yoneltilmistir. Birincisi segenek ilk
yapilan 60 saniyelik iglemin tekrarlanmasi iken, ikinci segenek 90 saniyelik
ikinci yapilan islemin tekrar edilmesi olmustur. Katilimcilarin %69’u ikinci
islemin yinelenmesini segmiglerdir. Katilimcilarin ¢ogunun ikinci segeneqi
se¢cmis olmasi sonralik etkisinden kaynaklanmaktadir. Cunku iki segcenekteki
sure¢ bittigi anda, birincisinde akilda kalan sogugun verdigi aci iken,
ikincisinde 1lik suyun verdigi rahatlama 6n plandadir. Halbuki stre¢ boyunca
soguk suyun verdigi aci ikincisinde daha fazla olmaktadir, ancak insanlar

sonralik etkisinden dolayi yanilgiya dismektedirler (Kahneman vd., 1993).
3.1.11. Baglam (Gorelilik) Etkisi

insanlar genellikle kendilerine tercihler sunulmasini istemekte ve bu
tercih seti icinde degerlendirme yapmay! arzu etmektedir. Dan Ariely’nin
izafiyet sorunu olarak tanimladigi bu istedin perde arkasinda, insanlarin
kararlarina izafi sekilde bakmalari vardir. Gorelilik geredi insanlar
cevrelerindeki alternatifleri dederlendirip karar vermektedir (Ariely, 2013: 44).
Baglam (context) etkisi, insanlarin algisina gevresel faktorlerin uyarici olarak
katilmasi etkisidir. Buna iligkin $Sekil 9’daki Ebbinghaus illizyonu ¢ok guzel bir
ornek teskil etmektedir. Gri dairelerin ortasinda yer alan siyah daireler ayni
buyuklukte olmasina kargin ilk daire buyuk, ikinci daire kuguk algilanmaktadir.
Hatirlama, okuma, 6grenme gibi gunlik yasamin her alaninda tesire sahip olan
baglam etkisi U¢ kategoride degerlendiriimektedir (Rooderkerk, Van Heerde ve
Bijmolt, 2011: 767):

- Orta yol (compromise) etkisi
- Cekicilik (attraction) etkisi

- Benzerlik (similarity) etkisi
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Sekil 10: Ebbinghaus illiizyonu

Kaynak: (Ariely, 2013: 45)

Ug secenekli bir tercih seti sunuldugunda, insanlar ortadakini secmeye
meyilli olmaktadirlar. Bu egilime orta yol etkisi adi verilmektedir. Sekil 10’da
gOsterildigi gibi, tiketici yuksek fiyatli ve yuksek kaliteli A Grtnu, orta fiyath ve
orta kaliteli B Grtinu ile dusuk fiyath ve dusik kaliteli C GrGndna igeren tercih
setinde B urininu almaya meyilli olacaktir. Orta yol etkisi icin yapilan
deneylerden birinde 14 dolar ve 20 dolar degerinde iki adet sarap secenegi
sunuldugunda insanlarin ¢ogunun ucuz olani almaya egilimli olduklari
gorulmustur. Ancak digerlerinin yanina 26 dolar degerinde bir sarap daha
eklendiginde, tuketiciler 20 dolarlik sarabi satin almislardir (Wernerfelt, 1995:
628).

Sekil 9: Tuketici Tercihlerinde Baglam Etkileri

KaliteA . Orta Yol Etkisi
- - -- Cekicilik Etkisi
— Benzerlik Etkisi

Fiyat

Kaynak: (Rooderkerk, Van Heerde ve Bijmolt, 2011)
makalesindeki grafiklerden elde edilmistir.
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Ariely (2013) pazarlamacilarin orta yol etkisinden faydalandiklarini 6ne
surmugtur. Verdigi ornekte bir satici u¢ farkh televizyon markasini sirasiyla
690, 850 ve 1480 dolara satisa sunmustur. Marka ve kalite farkinin masteriyi
karar alma slrecinde zorlayacadini dlsunen saticinin asil amaci Ariely’ye

gore zaten 850 dolar olan Grund satmaktir ve bunu da basaracaktir.

Cekicilik etkisine gore, insanlar birbirine benzer nitelikte ama birisinin
daha iyi oldugu iki segenege maruz kaldiginda iyi olani oldugundan ¢ok daha
fazla deger atfetebilmektedir. Aslinda tek basina iyi olan secgenek
sunuldugunda c¢ok c¢ekici gelmezken, diger secenegdin eklenmesiyle insanin
algisi degismektedir (Hedgcock ve Rao, 2009). Sekil 9’da farkl kalite ve fiyatta
olan A ve B Urinlerinin yanina A drtntne benzeyen A’ GrinU eklendiginde A

artinu daha cazip (¢ekici) hale gelmektedir.

Bu konuda Ariely’'nin (2013) yaptigi deneyde cekicilik etkisinin tran
pazarlamasinda onemi ortaya ¢ikmigtir. Deneyde Ariely Economist dergisinin
abonelik kampanyasini katiimcilara iki sekilde uygulamistir. ik olarak

katihmcilardan su Ug¢ abonelik turinden birisini se¢gmeleri istenmigtir:

a. Online dergi aboneligi — 59 dolar
b. Basil dergi aboneligi — 125 dolar

c. Online ve basili dergi aboneligi — 125 dolar

Katihmcilarin %84’U c tipi abonelidi segerken, %16’s1 ise a tipi aboneligi
tercih etmistir. b tipi abonelik ise kimse tarafindan talep gérmemistir. Daha
sonra tercih setinden b tipi abonelik kaldirilmis ve katilimcilardan a ve c tipi
aboneliklerden birisinin segilmesi istenmigtir. Zaten hi¢ tercih edilmeyen b
secenegdi kaldirnldigindan dolayi tercihlerin degismesi geleneksel teoriye gore
degismemesi gerekirken tam tersi sonuclar elde edilmistir. Katilimcilarin
%52’si karar degistirerek a segenegine yonelmis ve %68’e ulasmistir. Diger
yandan %384 tercih edilen c tipi abonelik katilimcilarin %32’si tarafindan talep
edilmistir. Bu degisikligin sebebi, b ve c tipi aboneligin fiyatinin ayni olmasi,
ancak c’nin b’den daha zengin igerikli olmasi nedeniyle b segeneginin C'yi
cazip kilmasi olmustur. Bundan dolayr b secgenegi kaldinldiginda c

segeneginin cazibesi azalmis ve birgok kisi kararini degistirmistir.
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Diger bir etki olan benzerlik etkisinde (x,y) tercih setine yeni bir tercih
(z) eklenmekte ama bu tercih xX’e ¢ok benzer oldugundan insanlar tercih
kararlarini baglangica goére dedistirebilmektedir (Tversky, 1977). Tuketici
agisindan dusunualdigiande Sekil 9°da C Grandne benzer bir D Grind piyasaya
surdlurse, bu Urin B Urininden daha ¢ok C drUnundn pazar payini

etkileyecektir.

3.1.12. Cipalama’ Etkisi

insanlar bilmedikleri bir sayisal degeri tahmin yoluyla bilmeleri
gerektiginde zorlanmaktadirlar. Bu noktada eger karsilarina bir sayisal deger
clkarsa, c¢ipalama (anchoring) onyargisina maruz kalma ihtimali dogacaktir.
Cipalama, biligssel dnyargilar arasinda insan muhakemesi Gzerinde en kuvvetli
etkiye sahip olanlardan biri olarak sayllmaktadir. Karar verme surecinde
¢ipalama kavrami ilk olarak tercihlerin tersine donmesi Uzerine ¢alismalar
yapan Slovic (1967) tarafindan tanitiimistir (Chapman ve Johnson, 1999).
Ancak bununla birlikte ilk olarak Tversky ve Kahneman (1974) tarafindan
belirsizlik altinda karar alma Uzerine yaptiklari eserlerinde tanitilan gipalama-
ve-duzeltme (anchoring-and-adjustment) zihinsel kisa vyolu literatur

taramasinda kullanilacak temel ¢ipalama etkisi olacaktir.

Tversky ve Kahneman’a (1974) gbre cipalama etkisi, baslangicta
sunulan bir degerin etkisinde yargida bulunulmasi nedeniyle karar vericiler
Uzerinde orantisiz bir etkiye sahiptir. Bu etki Uzerine yaptiklari meshur
calismada, 0 ile 100 arasinda deg@erlere sahip bir ¢carkifelegi cevirerek rastgele
uretilmis bir dizi sayidan hareketle Birlesmis Milletlere Uye olan Afrikali
ulkelerin yuzdesine dair katilimcilardan bir tahminde bulunmalar istenmistir.
Ancak katilimcilara, kesin karara varmadan once carkifelekte elde edilen
sayinin (referans deger-cipa) dogru cevaptan yuksek mi algak mi oldugu

sorulmustur. Ikinci asamada katilimcilardan dogru yiizdeyi tahmin etmeleri

* TDK'nin tanimina goére ¢ipa, gemilerin dalgalara, akintilara kapilarak vyer
degdistirmemesi i¢in suya atilan, zincirle gemiye bagl bulunan, ucu ¢engelli agir demir aractir.
‘Anchor’ kelimesinin yanlis sekilde ¢cevrilmesinden o6turu Turkge literatiriin bir kisminda ¢apa
olarak da aniimaktadir.

76



beklenmistir. Sonugta gipa degeri ortalama 10 olan katilimcilarin cevaplarinin
medyan degeri %25 olarak ¢ikarken, 65 olanlarin ise medyan degeri %45
olarak gerceklesmigtir. Yani dUsuk ¢ipa dusuk yanitlara yol agarken, yuksek
clpa yuksek cevaplara neden olmustur. Cipalama etkisi ile ilgili calismalar

literatur taramasi bagliginda detayh olarak incelenecektir.

Cipalar galismalarda genellikle rastgele olarak Uretilmektedir. Ornegin,
Tversky ve Kahneman (1974) carkifelek gevirerek rastgele cipa degerleri
uretmiglerdir. Buna ilaveten Englich ve digerlerinin (2006) c¢alismasinda
katihmcilar zar atarak cipalarini elde etmiglerdir. Critcher ve Gilovich (2008)
ise bir atletin performans tahminlerinin tigértindeki sayiya ¢ipalanabilecegini,
bir Urinin satis tahminlerinin model numarasindan etkilendigini ve bir
restoranda harcanacak paraya dair tahminlerin restoranin isminden (“Studyo

17” veya “Studyo 977) etkilendigini tespit etmislerdir.
3.2. CIPALAMA CALISMALARI VE ORNEK CIPALAMA UYGULAMASI
3.2.1. Literatiur Taramasi

Tversky ve Kahneman’in galismasini takiben Tablo 7°de de yer alan pek
¢ok calisma cipalama etkisinin karar verme sureglerine etkisi oldugunu
gOstermigtir. Bu calismalar, genel kultir ve olasilik tahminleri dahil gesitli
alanlarda ¢ipalama etkisini kanitlamistir. Ornegin genel kiltiir alaninda
arastirmacilar, katilimcilara Almanya’nin yillik ortalama sicakhigi (Mussweiler
ve Englich, 2005), votkanin donma noktasi (Epley ve Gilovich, 2001) ve
Mississippi nehrinin uzunlugu (McElroy ve Dowd, 2007) gibi sorular sorarak
cipalama etkisini arastirmiglardir. Bununla birlikte mahkeme kararlari, deger
bicme ve satin alma kararlari, tahmin, pazarlik ve 6zyetkinlik gibi alanlarda
yapilan galigmalarda gipalama etkisinin ¢ok guglu oldugu gézlemlenmisgtir.

Englich, Mussweiler ve Strack’in mahkeme kararlari Gzerinde ¢ipalama
etkisini inceledikleri calisma (2006) Alman yargiclar Uzerinde yapilmigtir. 52
yargicin katildigi ¢calismada esya calarken yakalanan goz altindaki kadinin
dosyasi katilimcilara sunulmustur. Daha sonra yargi¢lardan sadece 3 veya 9

sayllarinin oldugu bir zar atmalar istenmis ve gelen sayinin ay cinsinden
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karsiligini dikkate alarak bu slreyi hapis cezasi olarak verip vermeyeceqgi

sorulmustur. Hakimlerden daha sonra kendi kararlarini sGylemeleri istenmigtir.

Zar attiginda 9 gelen hakimler ortalama 8 ay ceza verecegini sOylerken, 3

gelenler ise ortalama 5 ay hapis cezasini belirleyeceklerini dile getirmislerdir.

Tablo 7: Farkh Konularda Gipalama Etkisi Caligmalari

Alan Referans Deney Sorulari ya da Gorevler
George Washington dldugunde kag
' yasindaydi?

\?\llzgl;?\g?,hllfe'tty, Eloma impgrellts)rudJul(ijug Cesar kag

Detweiler-Bedell, __' ogram agirigindaydi:

& Macy (2008) Universiteden yeni mezun olanlarin
ortalama baglangi¢ maaslari ne
kadardir?

Everest Tepesi’nde suyun kaynama
noktasi kag derecedir?
o 1840’ta ABD’de kag eyalet
Epley & Gilovich | pylunmaktaydi?
2001
e ( ) Simdiye kadar bir insanda tespit edilen
Genel Kaltar en ylksek vicut sicakh§i kag derecedir?
Bir Afrika filinin gebelik suresi kag aydir?
) Almanya’da yillik ortalama hava

Mussweiler & sicakligl kag derecedir?

Englich (2005) . 5
Aristoteles kac yilinda dogmustur?
Dunya Ticaret Merkezi binasi kag metre

Mussweeiler & yUksekllktedlr’?

Strack (2001) Niremberg Havaalanr’nin pist uzunlugu
kag metredir?

Tversky & BM'deki Afrika iilkelerinin yiizdesi

Kahneman
kagtir?

(1974)

Oniimuizdeki yil Amerikan askerlerinin

Chapman & Keri a8 inin Y | 5 lgesi

Johnson (1999) askeri gorev igin Yugoslavya bélgesine

Olasilik gitme olasiligi ne kadardir?
Tahmini B K » T

Plous (1989) n(lardri]r% eer savasin ¢ikma olasiligi

Mahkeme Englich & Hakimler olarak karar vereceginiz

Mussweiler . AR

Kararlari (2001) mahkdmiyet suresini belirtiniz.

78



Alan Referans Deney Sorulari ya da Gorevler
_ Birtakim Grunler icin tuketicilerin 6deme
Ariely, istekliligi
Deger Loewenstein & o . .
Bicme / Prelec (2003) S.Inlr bli)zucu bir sese parasal deger
Satin Alma 'eme
Kararlari Mussweiler, S . 5
Strack & Pfeiffer Sinn}:glllk ikinci el bir arabaya deger
(2000) ¢
Bir Granun yerel marketteki satislarini
. Critcher & tahmin etmek
Tahmin Lo .
Gilovich (2008) Bir restoranda yapilan harcamayi
tahmin etmek
_ Farmasoatikal (eczacilikla ilgili) amagli bir
Galinsky & arsa satin almaya iliskin pazarlik
Pazarlik Mussweiler o . . _ o
(2001) Bir isciye verilecek prim miktari icin
pazarhk
Azvetkinlik Cervone & Peake | Anagram gibi bulmacalarin kag tanesini
y (1986) ¢cOzebileceginizi duglnlyorsunuz?

Kaynak: (Furnham ve Boo, 2011)

Satin alma Kkararlari ile ilgili yapilan Ariely ve digerlerinin meshur
deneyinde katilimcilara kablosuz iztopu, kablosuz klavye, siradan bir sarap,
nadir bir sarap, tasarim kitabi ve Belgika ¢ikolatasindan olusan bir Grin demeti
igin sorular sorulmustur. Uriinler katiimcilara detayli olarak tanitildiktan sonra
katihmcilara sosyal guvenlik numaralarinin son iki hanesini yazmalar
istenmigtir. Her bir Grlne bu iki basamakl sayinin dolar kargiligi olan paranin
verilip verilmeyecegi sorulmustur. Evet veya hayir cevabindan sonra
katilimcilara en fazla kag dolar verecekleri sorulmustur. Deneyin sonucunda
sosyal glvenlik numaralarinin son iki basamagi olan cipalarin kararlari
etkiledigi ortaya ¢ikmigtir. Tablo 8'de gorulecegi gibi ¢ipasi yuksek olanlarin
siradan bir saraba verdikleri fiyat disuk olanlarin verdigi fiyattan yiksek
olmustur. Cipa degerlerini bestebirlik (quintile) sekilde dagitan arastirmacilar
en yuksek bestebirlik ortalama degeri ile en dusuk bestebirlik ortalama degeri

arasinda iki kattan fazla fark oldugunu gostermislerdir.
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Tablo 8: Ariely'nin Deneyinin Sonugclari

Bestebirlik Kablosuz | Kablosuz | Siradan | Nadir Ta§ar|m _Belgika
Iztopu Klavye Sarap | Sarap Kitabi | Cikolatalari
1 8,64 $ 16,09 $ 864% |11,73$ | 12,82 % 9,55 %
2 11,82 % 2682% | 1445% | 2245% | 16,18 % 10,64 $
3 13,45 % 29,27% | 1255% | 18,09% | 1582 % 12,45 $
4 21,18 $ 3455% | 1545% | 24,55% | 19,27 $ 13,27 $
5 26,18 $ 5564% | 2791% | 37,55% | 30,00% 20,64 $
Korelasyon 0,415 0,516 0,328 0,328 0,319 0,419

Kaynak: (Ariely, Loewenstein ve Prelec, 2003: 76)

3.2.2. Cipalama Etkisinin Altinda Yatan Mekanizmalar

Cipalama etkisinin altinda yatan mekanizmalari anlayabilmek igin ilk
olarak c¢ipalama etkisine katki saglayan psikolojik suregler belirlenmelidir.
Cipalama-ve-duzeltme (anchoring-and-adjustment) zihinsel kisa yolu alaninda
ilk yorumlar Tversky ve Kahneman (1974) tarafindan yapilmistir. Insanlarin
baslangicta sunulan bir deder veya parametreyi temel alan son fikirlerini
vermek icin yetersiz duzeltme yaptiklarini ileri stirmuslerdir. Yani daha ylksek
¢lpaya maruz kalan insanlar yetersiz duzeltme yapmaktadir. Bu ylzden fikirler
¢ipa degerlerinden etkilenmektedir. Strack ve Mussweiler (1997) bu durumu
su sekilde aciklamiglardir:

“Cipa degerleri, soru i¢in verilen makul degerler dizisinin sinirini dizeltmek

icin referans noktasi islevindedir. Bu sirada verilen ¢ipanin makul cevaplar

dizisinin sinir degerinden daha 6l¢isiz/agir oldugu varsayilir.”

Bu konsept temelinde ¢ipalama-ve-duzeltme kisa yolu kullanilarak
yapilan tahminler buyuk olclude, gayret isteyen duzeltme slrecine
dayanmaktadir. Buna ragmen duzeltme surecinin standart ¢ipalama

paradigmasinda muhakkak ortaya ¢ikmadigi tartisiimaktadir.

Ancak Mussweiler ve Strack (1999) dizeltmenin kendi basina ¢ipalama
etkisinin gugli tesirinin nedenini agiklamadigini 6ne surmektedir. Strack ve

Mussweiler (1997) dizeltme sirecinin sadece verilen ¢ipa makul cevaplar
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dizisinin sinir degerinden daha ug ise c¢ipalama etkisini agiklayabildigini
savunmaktadir. Buna ilaveten Mussweiler ve Englich (2005) insanlarin ¢ipa
degerleri vasitasiyla subliminal bir yolla asimile olabilecegini, duzeltme

surecinin ¢ipalamanin parcasi olmadigini belirterek ispat etmistir.

Cipalama paradigmasina dair simdiki baskin gorus onaylayici hipotez
denemesi (Chapman ve Johnson, 1999) Uzerine odaklanir ve c¢ipalama
etkisinin sunulan c¢ipa ile bagintili olan bilginin aktive edilmesi ile
neticelendigini iddia etmektedir. Karar alanlarin ¢ipa degerinin makul bir cevap
oldugunu dusundugu ve ¢ipa degerinin dogru cevap oldugu hipotezini denedigi
varsayllmaktadir. Boyle yaparak judgelar cevabin gipa degerine benzer oldugu
ve bu sayede ilk tahminle tutarli olan hedefin agsamalarini etkinlestiren yollar
aramaktadirlar. Cipalamanin aktivasyon sireci olarak goértlmesi fikri,
Chapman ve Johnson (1999) ile Strack ve Mussweiler (1997) tarafindan
yapilan ¢alismalarla ampirik olarak desteklenmistir. Sonug olarak ‘onaylayici
arastirma’ (Chapman ve Johnson, 1994) ve ‘secici ulasilabilirlik’ (Strack ve
Mussweiler, 1997)in cipalama etkisini aciklayan temel mekanizmaya katki

sagladigi tartisilabilir.

3.2.3. Arastirmanin Amaci

Calismanin temel amaci tlketiciyi karar alma slrecinde etkileyen
onyargl ve kisa yollari gostermek ve literatirde yer alan galigmalarda karar
alma esnasinda tuketicinin rasyonellikten nasil saptigini ortaya koymaktir.
Bunu yaparken ayrica ornek bir gipalama uygulamasi yapilacaktir. Clnku
cipalama etkisi en kuvvetli bilissel kisa yollardan biridir. Bu uygulama
sonucunda c¢ipalama etkisinin katilmcilarin 6deme istekliligini etkileyip
etkilemedigi gorulecektir. Ayrica farkli trlnler ele alinarak gipalama etkisinin

artnler arasi farklilik icerip icermediginin tespiti yapilacaktir.

3.2.4. Arastirmanin Yontemi

Arastirmada hipotezlerimizi sinamak Uzere aragtirmaya konu literatur
taramasi ve ylUz yize anket yontemi tercih edilmistir. Genellikle davranigsal

iktisat Uzerine yapilan uygulamalarda parasal tesvik 6nemli bir husustur.
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Cunklu parasal tesvik katilimciyr gergcek kararini vermeye itecektir. Ancak
Tversky ve Kahneman (1974) ¢ipalama etkisini azaltmak amaciyla katilimcilari
motive eden oduller énermesine karsin higbir etkisi olmamistir. Bununla
beraber Wilson ve digerleri (1996) tarafindan edinilen bulgular da ¢ipalama

etkilerinin tesvikler veya ikazlar ile azaltilamayacagini gostermigtir.

LiteratUr taranirken tuketici davraniglarini etkileyen psikolojik 6nyargilar
uzerine yapilan ¢aligmalar dikkate alinmig ve yapilacak ¢ipalama uygulamasi
icin Dan Ariely’nin 2003 yilinda yaptigi ¢alisma ornek alinmistir. Farkh olarak
her katilimciya sadece bir adet anket yapimistir. Anketteki ilk olarak
katilimcilardan T.C. kimlik numaralarinin son iki hanesini yazmalari istenmis
ve ortaya ¢lkan sayiyl Turk lirasi cinsinden dusunmeleri istenmigtir. Ankette
ele alinan drunu satin almak icin bu meblagi odeyip 6demeyecekleri
sorulmustur. Evet veya hayir cevabinin ardindan katilimcilardan o Gran igin en
fazla ne kadar ddeyeceklerini (6deme istekliligi-maximum willingness to pay)
yazmalari istenmistir. T.C. kimlik numarasinin son iki hanesi bu ankette ¢ipa
degeri olmaktadir. Satin alma kararinda asla etkili olamayacak bir 6ge olan
T.C. kimlik numarasinin son iki hanesinin, hem iyi bir ¢ipa degeri saglayacagi

hem de normal dagihm gosterecegi dusunulmuastur.

Uygulamada dort farkli mal ve hizmet ele alinmigtir. Bunlar bluetooth
kulaklik, Belcika cikolatasi, usb cakmak ve stand-up gdsterisi biletidir. ilk Giriin
olan bluetooth kulakhk urint yeni bir teknolojiye sahip olmakla birlikte
piyasada yaygin bir Urlin degildir. Ek-1'deki tanitimindan goérulecegi gibi
kablosuz muzik dinleme 0Ozelliginin genclerin  dikkatini cezbedecegi
dusundlmustir. Ancak piyasa deg@eri yaklasik 200 TL olan drinun fiyatinin pek
cok kisi tarafindan bilinmemesinin c¢ipalama etkisinin kuvvetini artiracagi

ongorulmastar.

ikinci Uriin olan Belgika cikolatasi Ariely’nin (2003) calismasindaki
ogelerden birisidir. Bu urinun anket olarak uygulanmasinda temel gaye,
Ariely’'nin deneyindeki ayni 6ge ile benzerlik gosterip gostermeyecegi

merakidir. Piyasa degeri yaklagik 100 TL'dir.

Uclincli ankette yer alan stand-up gosterisi bileti, hizmet drnegi olarak

dusunulmustur. Daha once yapilan ¢alismalarda rastlanmayan hizmet satin

82



alma ornegi, bu galigmaya dahil edilerek incelenmek istenmistir. Ek-3’te de
tanitimi yapildigi gibi s6z konusu stand-up gosterisi, Cem Yilmaz'in
Eskisehirde hayali olarak yapacagi bir gdsteri olarak planlanmistir. Cem
Yilmaz’in Turkiye’de sosyal medyada en ¢ok takip edilen kisi olmasindan
dolayi bu se¢im yapilmig olup katihmcilarin buyuk ¢gogunlugunun bu gosteriye
gitmek isteyecegi dusunulmustir. Gosteriye katilmanin ek maliyeti olmamasi
icin gosterinin Eskisehirde oldugu sdylenmis ve tek tip bilet olup biletlerin

numarasiz olarak dagitilacagi belirtiimistir.

Doérdinca drun olan usb gakmak Urunu internette karsilagilan ve yeni
icat edilmis olan bir Grindur. Cakmagin 6zelligi usb araciligi ile sarj olup
kullaniimasi ve alevsiz olmasidir. Piyasa fiyati 15 TL olan Grinin ¢ok yeni
olmasi ve tam ikamesi olmamasi nedeniyle ankette tercih edilmistir. Fiyatinin
diger urlUnlere nazaran daha zor tahmin edilebilecegi, farkh ve dikkat ¢ekici
teknolojisinden dolayi ¢ipalamaya maruz kalindiginda daha yuksek fiyat

verilebilecegi ongorulmustuar.

Her UrUn igin ayri dizenlenen anket, her biri i¢cin 60 olmak Uzere toplam
240 kisiye uygulanmistir. Anket katilimcilari Eskisehir Osmangazi Universitesi
ve Bilecik Seyh Edebali Universitesinin lisans ve yiiksek lisans
ogrencilerinden olusmustur. Katilimcilara arastirmanin bilimsel amacl oldugu
ve katihmin gonullilik esasina sahip oldugu sdylenmistir. Calismanin Ekler

kisminda anket sorulari gorulebilir.

Elde edilen veriler IBM SPSS Statistics 24 yazilimi kullanilarak
korelasyon analizi ve olasilik dagilimi yapilmistir. Ayrica Microsoft Excel 2016
kullanilarak ortalamalar ve bestebirlik dagilimlar hesaplanmis ve grafikler

hazirlanmistir.
3.2.5. istatistiksel Analizler Ve Bulgular

Cipa degeri ve katihmcilarin verdigi 6deme istekliligi (willingness-to-
pay) fiyati veri setine donusturtilmus ve dncelikle tim anketlerden elde edilen

degerler normallik testine tabi tutulmustur.
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Tablo 9: Normal Dagilim Testi

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic df Sig. Statistic df Sig.
CipaKulakhk ,067 60 ,200" ,958 60 ,039
WTPKulakhk ,183 60 ,000 ,948 60 ,012
CipaCikolata ,067 60 ,200" ,964 60 ,077
WTPCikolata ,197 60 ,000 ,846 60 ,000
CipaStandup ,090 60 ,200° ,960 60 ,050
WTPStandup ,113 60 ,055 ,961 60 ,054
CipaCakmak ,094 60 ,200" ,950 60 ,015
WTPGCakmak ,185 60 ,000 ,870 60 ,000

1. anket olan Bluetooth kulaklik anketine katilan 60 katiimcidan 33’0
erkek 27’si kadindir. 1. anket degiskenlerinin normal dagilim gdsterdigini
gordikten sonra Pearson iki degiskenli (bivariate) korelasyon analizi
yapilmistir. Yapilan analizde %99 glven aralidinda ‘dediskenler arasinda
korelasyon yoktur’ hipotezi reddedilmigstir. Yani 1. ankette ¢ipa degerleri ile
katilimcilarin  belirttigi degerler arasinda pozitif yonlu dusuk seviyede
korelasyon (+0,414) gortulmektedir. Bu seviyede pozitif korelasyon cipalama

etkisinin bu kulaklik i¢in var oldugunu gostermektedir.

Tablo 10: Anket 1 Korelasyon Analizi (Kulaklik)

CipaKulaklik WTPKulaklik

Pearson Correlation 1 0,414
CipaKulaklik  Sig. (2-tailed) 0,001

N 60 60

Pearson Correlation 0,414 1
WTPKulaklik  Sig. (2-tailed) 0,001

N 60 60

1. anket icin olusturulan Grafik 3’'te x ekseninde ¢ipa degerleri y
ekseninde katilimci yanitlari yer almaktadir. Kesikli dogru ise aralarinda
regresyonu gosteren egilim c¢izgisidir. Katilimcilar piyasa degeri yaklasik 200
lira olan kulaklik i¢in ortalama 52 lira fiyat vermislerdir. Ortalamanin Ustiinde
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fiyat verenlerin hepsinin ¢ipa degerinin 38 lira ve Uzeri olmasi ¢ipalamanin

etkili oldugunun bir gostergesi olmustur.

Grafik 3: Anket 1 Cipa-WTP Dagilimi (Kulaklik)
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2. anket olan Belgika cikolatasi anketine katilan 60 kisiden 31’i erkek
29'u kadindir. 2. anket degdiskenlerinden ‘WTPCikolata’ degiskeninin normal
dagihm gostermedigi Shapiro-Wilk analizden anlasildigindan Spearman
korelasyon analizi yapilmistir. Yapilan analizde %95 guven araliginda
‘degiskenler arasinda korelasyon yoktur’ hipotezi reddedilmistir. Baska
ifadeyle, 2. ankette ¢ipa degerleri ile katilimcilarin belirttigi degerler arasinda

pozitif yonli ancak zayif seviyede korelasyon (+0,259) gorulmektedir.

Tablo 11: Anket 2 Korelasyon Analizi (Cikolata)

CipaCikolata WTPCikolata

Correlation 1,000 0,259"
Coefficient
CipaGikolata i~ 5 tailed) . 0,046
Spearman's N 60 60
rho Correlation 0,259" 1,000
. Coefficient
WTPCikolata ~gi0 " o tailed) 0,046 .
N 60 60
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Ariely’nin galismasinda yaklasik 0,41 olarak ¢ikan ¢ikolata deneyinin
calismamizdaki versiyonunda korelasyon pozitif ancak zayif iligkili (0,26)
citkmigtir. Piyasa degeri yaklasik 100 lira olan Belgika cikolatalari igin
katilmcilar ortalama 36 lira 6demeye istekli olduklarini belirtmigtir. 2. anket igin
olusturulan Grafik 4’te de x ekseninde ¢ipa degerleri y ekseninde katilimcilarin
O0deme istekliligi yer almaktadir. Grafikte yer alan kesikli dogru ise aralarinda
regresyonu gosteren egilim cizgisidir. Grafikte goruldigu gibi 6deme
isteklilikleri yuksek c¢ipalar i¢in de dusuk degerlerde ¢ikmistir. Bunun nedeni
piyasada satilan normal c¢ikolatalarin fiyatlarinin bilinmesi ve Belgika
cikolatalar icin bir fark gozetiimemesi olabilir. Yani diger gikolatalar ikame
olarak goruldugunden yuksek cipalar katihmcilarin kararlarini etkilemekte

yetersiz kalmigtir.

Grafik 4: Anket 2 Cipa-WTP Dagilhimi (Cikolata)
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3. anket olan stand-up gosterisi bileti anketine katilan 60 katilimcidan
28'’i erkek 32’si kadindir. 1. anket degigkenlerinin normal dagihm goésterdigini
dogruladiktan sonra, degiskenlere Pearson iki degiskenli (bivariate)

korelasyon analizi yapilmigtir. Yapilan analizde %99 guven aralidinda
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‘degiskenler arasinda korelasyon yoktur’ hipotezi reddedilmigtir. Yani 3.
ankette gipa degerleri ile katilimcilarin belirttigi degerler arasinda pozitif yonlu

dusuk seviyede korelasyon (+0,465) gortlmektedir.

Anketler arasinda en yuksek korelasyon sonucuna ulasan stand-up
bileti ¢ipalama etkisinin en yogun oldugu trtn olmustur. Ortalama 100 lira fiyati
olan bu hizmeti satin almak igin katiimcilar ortalama 45 lira 6demeye razi
olmusglardir. Cipasi 50 ve alti olan sadece 1 kisi 60 liradan fazla ddemek
isterken, ¢ipasi 50 Ustl olan 11 kisi 60 liradan fazla fiyat vermislerdir. Buradan
¢ipalama etkisinin sadece mal satin alma Uzerinde degil, hizmet satin almada

da etkili oldugunu gorilebilmektedir.

Tablo 12: Anket 3 Korelasyon Analizi (Stand-Up)

CipaStandup WTPStandup

Pearson Correlation 1 0,465™
CipaStandup  Sig. (2-tailed) 0,000

N 60 60

Pearson Correlation 0,465™ 1
WTPStandup Sig. (2-tailed) 0,000

N 60 60

3. anket icin olusturulan Grafik 5’te x ekseninde cipa degerleri y
ekseninde katilimci yanitlari yer almaktadir. Kesikli dogru ise aralarinda

regresyonu gosteren egilim gizgisidir.
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Grafik 5: Anket 3 Cipa-WTP Dagilimi (Stand-Up)
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4. anket olan USB ¢akmak anketine katilan 60 kisiden 33’0 erkek 27’si
kadindir. Degiskenlerden ‘WTPCakmak’in normal dagilim gdstermedidi
Shapiro-Wilk analizinde ortaya ¢ikmistir. Bu ylzden sonuglarin incelenmesi
icin Spearman korelasyon analizi yapilmistir. Yapilan analizde %95 guven
araliginda ‘degiskenler arasinda korelasyon yoktur’ hipotezi reddedilmistir.
Diger bir deyigle, 4. ankette ¢ipa dedgerleri ile katilimcilarin belirttigi degerler

arasinda pozitif yonli ancak zayif seviyede korelasyon (+0,287) gorulmektedir.

Tablo 13: Anket 4 Korelasyon Analizi (USB Gakmak)

CipaCakmak WTPCakmak

Correlation 1,000 0.287"
CipaCakmak Coefficient
P Sig. (2-tailed) . 0,026
Spearman's N 60 60
h .
rho Corre_la.tlon 0,287 1,000
WTPCakmak Coefficient
Sig. (2-tailed) 0,026 )
N 60 60
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2. ankette yer alan ¢ikolata Grinunde olan sonuglara benzer sekilde usb
¢akmak Urtinunde de dusuk korelasyon elde edilmistir. Yine cikolataya benzer
sekilde ¢ipasi yuksek olanlarin bir kisminin dusuk odeme istekliligi gosterdigi
usb cakmagin piyasa degeri 15 liradir. 2. anket sonucunda elde edilen
korelasyonun herhangi bir c¢ikolatanin ikame olarak gorulebilmesinden
kaynaklandidi ihtimali goz 6nune alindiginda, bu Urinde de herhangi bir
cakmak ikame olarak gorulmus ve katilimcilar piyasa degerini bildikleri Grun
icin ¢cipalama tuzagina daha az dismus olabilir. Yine de pozitif korelasyonun
goruldugu bu analizde yliksek 6deme istekliligi degerlerinin neredeyse tamami
yuksek c¢ipalardan kaynaklanmistir (Grafik 6). 4. anket igin olusturulan Grafik
6'da x ekseninde cipa degerleri, y ekseninde katimcilarin édemeye razi
olduklari maksimum bedel yer almaktadir. Kesikli dogru ise aralarinda

regresyonu gosteren egilim gizgisidir.

Grafik 6: Anket 4 Cipa-WTP Dagilimi (USB Cakmak)
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Batun anketler icin korelasyon testleri yapilmig ve ¢ipa degerleri ile
katilimcilarin 6demeye razi olduklari maksimum fiyatlar pozitif korelasyon
gOstermistir. Bu durum daha énceki yapilan ¢gipalama galismalarina uyumluluk

gOstermektedir.
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Ayrica Ariely’'nin calismasinda gosterdigi sekilde gipalari bestebirlik
(quintile) dilimlere dagitarak yapilan Tablo 14 incelendiginde g¢ipalama
etkisinin glicii daha kolay anlasilabilecektir. Ornegin kulaklik icin ¢ipasi en
ustteki %20 dilim arasinda yer alan katilimcilar ortalama 63 lira fiyat vermigken,
en dusuk ¢ipa dilimindekiler 29,83 lira dnermiglerdir. Yani iki kattan fazla bir
fark bulunmaktadir. Dusuk c¢ipa seviyelerinde dusuk degerler onerilirken 3.
bestebirlik seviyesi ve sonrasinda degerler stabil bir seyir izlemigtir.
Katihimcilarin belli bir gipa seviyesinden sonra artan ¢ipalama etkisine maruz
kalmadigi sOylenebilir. Belgika gikolatalari i¢in ortalama 36,75 lira verilirken en
dusuk cipa ile en yuksek ¢ipa arasinda 18 lira civarinda bir fark olugsmustur.
Stand-up gosterisi bileti icin katihmcilar distk ¢ipaya karsi 23,42 lira gibi
ortalamanin yarisi kadar dusuk bir fiyat verirken, ylksek ¢ipada 58,33 lira fiyat
vermiglerdir. Diger bir deyisle en dusuk ve en yuksek bestebirlik dilim arasinda
2,5 kat fark bulunmaktadir. Kulakliga benzer sekilde belli bir ¢ipa seviyesinden
sonra ¢ipalama etkisinin seviyesi sabit hale donugsmustar. Diger yandan ayni
etki USB ¢akmak Urdnd i¢in de gecerlidir. En dislk ve en yiksek ¢ipa arasinda

2 kattan fazla fark olusmustur.

Tablo 14: Cipa Etkisinin Bestebirlik Pargalarda Degerlendirilmesi

Bestebirlik Kulakhk Cikolata Stand-Up USB Cakmak

1 29,83 % 27,92 % 23,42 % 2292 %

2 50,42 % 32,50 % 33,83 % 35,42 %

3 61,25 % 3542 % 46,67 B 42,08

4 57,08 42,08 & 47,92 % 49,92 %

5 63,00 £ 45,83 % 58,33 % 49,58 ¥

Ortalama 52,32 % 36,75 % 45,03 £ 46,58 ©
Korelasyon 0,414 0,259 0,465 0,287
p-degeri’ 0,001 0,046 <0,001 0,026

* p degeri, degiskenler arasindaki korelasyonun anlamlilik diizeyini géstermektedir.
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SONUG

Davranigsal iktisadin 40 yillik yakin gegmisinde ¢ok yol kat edilmesine
ragmen Turkiye’de heniz mesafe alinabilmis degildir. Sadece birkag
universitede ders olarak okutulan davranigsal iktisat, akademik olarak son 10
yildir Turkiye’ye yayllmaya baslamistir. Aslinda ¢ok dikkat gekici ve garpici
calismalari icermesine karsin bilgi sahibi olunmamasi nedeniyle birgok iktisat

ogrencisi bu alandan mahrum kalmaktadir.

Davranissal iktisadin Uzerinde durdugu konulardan birisi de karar
almadir. Kahneman'in beklenti teorisi ile gelisen suregcte biligsel birgok horistik
ortaya koyulmustur. Bundan yola ¢ikan arastirmacilar rasyonellikten saptiran
onyargilarin karar sureglerini nasil etkiledigini ortaya koymaya ¢alismislardir.

Bu karar sureclerinden énemli bir tanesi de tuketici satin alma karar surecidir.

Tuketiciler satin alma karar surecinde bir¢ok etkiye maruz kalmaktadir.
Bunlar sosyal etkileri kapsadigi kadar psikolojik etkileri de igermektedir.
Psikolojik etkiler tuketicinin satin alma karari Uzerinde ciddi etki sahibi
olabilmektedir.  Psikolojik etkiler horistikler ve 6nyargilar olarak

siniflandirilabilmektedir.

Her tuketiciyi farkh sekilde ve farkli yonde etkileyebilen bu etkiler son
yillarda bircok bilim dalinin ortak calisma alani haline gelmistir. Sosyoloji,
psikoloji, pazarlama ve iktisat gibi birgok alanin bulustugu tuketici davraniglari,
son yillarda davranigsal iktisadin ortaya ¢ikmasiyla iktisat agisindan daha
onem kazanmistir. Geleneksel iktisadin tuketici tercihi teorileri artik yerini son
kirk yillk donemde davranigsal iktisadin yaklagimlarina birakmistir.
Geleneksel iktisadin teorilerine konu olan rasyonel insan modeli artik
psikolojinin iktisada dahil olmasiyla sorgulanmaya ve c¢urutilmeye
baslanmigtir. CUnkl insan c¢esitli ¢cevresel, duygusal ve biligsel etkilerden
dolay! akilci davranamayarak tuzaklara dusebilmektedir. Davranissal iktisadin
calismalarina konu alan karar alma horistik ve dnyargilari anketler ve deneyler
yontemiyle incelenmektedir. Hatta parasal tesviklerin de kullanildigi
deneylerde insanlarin rasyonellikten dnyargi tuzaklarina nasil dastigu konu
edilmektedir. Ozellikle pazarlamacilarin (izerinde durdugu bu tuzaklar

tuketiciyi yanilgiya sevk ederek rasyonellikten uzaklastirmaktadir.
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Bu c¢aligmada tuketici kararini etkileyen yanilgilar ve horistikler
incelenmisg ve tuketici kararini ne yonde ve nasil etkiledigi ortaya koyulmustur.
Calismada ele alinan 12 tip etki icin yapilan bazi 6rnek ¢alismalar verilmis ve
sonuglari paylagiimistir. Aralarinda en kuvvetli biligsel etkilerden olan ¢ipalama
etkisi igin, karar alacak bireyin basta maruz birakildigi sayisal bir degere takilip
kalmasi, ¢ipalanmasi ya da o deeri referans noktasi almasi denebilir. ilk
1974’te yapilan ¢alismada ortaya koyulan bu etki i¢in daha sonralar tiketici
kararlari, tahmin, mahkeme kararlari, genel kultur gibi konularda calismalar

yapilmigtir.

Son kisimda literatir taramasi yapiimis ve uygulamaya gecilmistir.
Uygulamada IBM SPSS Statistics 24 ile Microsoft Office Excel 2016
programlari kullaniimigtir. Bu programlar yardimiyla normallik testi, korelasyon
analizi ve bestebirlik dagilimlar yapilmis ve gipa-odeme istekliligi grafikleri elde

edilmistir. Elde edilen bulgular ise dnceki calismalarla kiyas edilmigtir.

Uygulamada segilen doért farkli mal ve hizmet (bluetooth kulaklik,
Belcika cikolatasi, stand-up gdsterisi bileti ve usb ¢cakmak) icin her biri igin 60
olmak Uzere 240 kisiye anket yapiimigtir. Ankette ¢ipa olarak T.C. kimlik
numarasinin son iki hanesi kullaniimigtir. Bu son iki hanenin Turk lirasi
karsihiginin bu Urand satin almak igin verilip veriimeyecegi sorulduktan sonra,

en fazla ne kadar vereceklerini (6deme istekliligi) yazmalari istenmistir.

Elde edilen analiz ve bulgular neticesinde, daha onceki ¢alismalara
paralel olarak ¢ipalama etkisinin tuketici kararlari Gzerinde etki sahibi oldugu
gozlemlenmistir. Kulaklik ve stand-up orneginde digerlerine nazaran yuksek
pozitif korelasyon elde edilmis ve ¢ipalama etkisinin katihmcilarda daha fazla
sapmalara sebep oldugu ortaya koyulmustur. Cikolata ve usb c¢akmak
orneginde ise duslUk korelasyon gdzlemlenmis ama yine de ¢ipanin karar
almada etkili oldugu gorulmektedir. Bestebirlik dagihimlar incelendiginde en
dusUk ve en yuksek cipalar arasinda 1,5 kat ila 2,5 kat arasinda degisen
seviyede farklar bulunmaktadir.

TUketici olarak karar verirken digsalliklara her durumda maruz
kalinmaktadir. Gunumuizde bu hdristiklerin ve onyargilarin farkinda olan

pazarlamacilar, etkiyi artirmak igin yontemlerini gelistirmektedirler. Cipalama
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etkisinin tecrubeli hakimler Uzerinde bile gok etkili oldugu digunuldigunde,
gunumuz tuketim toplumunda fiyati kestirilemeyen bir Grin igin tuketici

davranigini ne denli etkileyebilecegdi aciktir.
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Ek 1: Anket 1 — Bluetooth Kulaklik

LG Tone Infinim™ Premium Bluetooth Stereo Kulaklik

e Harman/Kardon imzali ses ile kablosuz 17 saat muzik keyfi
¢ En son alinan sosyal ag ve metin mesajlarini okuma 6zelligi
e Tek tus ile kablolari icine sarma kolaylgi

e Sik metal tasarimi

e 54 gram ve 2 saatten az surede sarj olabilme

SORULAR

1. Cinsiyetinizi belirtiniz.

" KADIN '] ERKEK

2. Lutfen T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini sagdaki kutuya
yaziniz.

3. T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini TL cinsinden disunun.
Yukaridaki kulakhigi satin almak icin bu fiyati 6der miydiniz?

I EVET ] HAYIR

4. Bu kulakligi satin almak i¢in 6demeye razi olacaginiz en
yuksek miktar TL cinsinden nedir? Lutfen sagdaki kutuya
yaziniz.
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Ek 2: Anket 2 — Belgika Cikolatasi

Neuhaus Marka Belgika Cikolatasi

e Ddulnyanin en iyi gikolatalarini yapan Belgika’nin 1857’den beri tretim
yapan Neuhaus markasinin Timeless Masterpieces adli c¢ikolata
kutusu.

e 1915’ten beri bu Urtn satiliyor.

e Kutuda yaklasik 350 gr, 26 adet Neuhaus’un kendine has, birbirinden
farkli gikolatalari bulunuyor.

SORULAR
1. Cinsiyetinizi belirtiniz.
I KADIN | ERKEK

2. Latfen T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini sagdaki kutuya
yaziniz.

3. T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini TL cinsinden dusunun.
Yukaridaki gikolatalari satin almak igin bu fiyati 6der miydiniz?

I EVET 1 HAYIR

4. Bu ¢ikolatalari satin almak icin ddemeye razi olacaginiz en
yuksek miktar TL cinsinden nedir? Lutfen sagdaki kutuya
yaziniz.
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Ek 3: Anket 3 — Stand-Up Gosterisi Bileti

Cem Yilmaz’in Yeni Stand-Up Gosterisine Tek Kisilik Bilet

e Turkiye'nin en ¢ok sevilen komedyeni Cem Yilmaz yepyeni stand-up
gOsterisi ile karsinizda.

e Daha o6nceki gosterilerinde binlerce kisinin canli izledigi, hatta
‘CM101MMXI Fundamentals’ adli gdsterisiyle sinemada milyonlarca
kisiye ulagsan Cem Yilmaz'in Eskisehir'deki ilk gosterisi 25 Mart 2017’de
gerceklesecek.

o Biletlerde tek tip kategori olup, satin alanlara koltuklar rastgele sekilde
dagitilacaktir.

SORULAR

1. Cinsiyetinizi belirtiniz.

"I KADIN | ERKEK

2. Latfen T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini sagdaki kutuya
yaziniz.

3. T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini TL cinsinden dasindn.
Yukaridaki bileti satin almak i¢in bu fiyati 6der miydiniz?

] EVET I HAYIR

4. Bu bileti satin almak igin 6demeye razi olacaginiz en yuksek
miktar TL cinsinden nedir? Lutfen sagdaki kutuya yaziniz.

106



Ek 4: Anket 4 — USB Gakmak
USB $Sarjli Cakmak (Alevsiz Elektronik Cakmak)

e Yagmurda ve ruzgérda kullanilabilir.

e 3 saatlik USB’den yapilan sarj ile gakmaginizi ortalama 200 saat
kullanabilirsiniz.

e Alevsiz ve dumansizdir. Yogun isi kullanir.

o Hafiftir, rahatlikla tasinabilir.

e Cevre dostudur ve %100 guvenlidir.

SORULAR

1. Cinsiyetinizi belirtiniz.
I KADIN | ERKEK

2. Latfen T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini sagdaki kutuya
yaziniz.

3. T.C. Kimlik numaranizin son iki hanesini TL cinsinden dusunun.
Yukaridaki Urint satin almak igin bu fiyati 6der miydiniz?

I EVET 1 HAYIR

4. Bu UrUnu satin almak igin 6demeye razi olacaginiz en yuksek
miktar TL cinsinden nedir? Lutfen sagdaki kutuya yaziniz.
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