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Fiyat Belirleme Baglaminda CIPALAMA ETKISI:
Istanbul Universitesi Ogrencilerine Yonelik Bir

Arastirma

Oguz Muhammed CAKIR

Iktisatta ana-akim yaklasim, insanlarin rasyonel bireyler oldugu ve bu
rasyonelligin giinlik davranis ve tutumlarmni belirledigi yoOniindedir. Aldiklari
kararlarda hesap hatas1 veya duygusal etkilesim bulunmayan bireyler benzer sekilde
zaman farki gibi degiskenlerden de etkilenmiyor olarak kabul edilmektedir.
Fiyatlarin da yine arz-talep kanunu kapsaminda piyasadaki denge durumuna gore
belirlendigi varsayilmaktadir. Davranigsal iktisat bu yaklasima insanlarin ¢esitli
biligsel sezgisel yanliliklar1 ve biligsel onyargilar1 oldugunu ileri siirerek alternatif

yaklagim sunmaktadir.

Bu c¢aligmada fiyat belirlemenin arz-talep kanunundan ziyade baska
etkenlerden kaynaklanabildigini ortaya koymak iizere yapilmustir. ilk basta maruz
kalinan herhangi bir say1 veya kiyaslamali hazirlama (priming) insanlarin sonraki
kararlarin1 etkileyip bu baslangic noktasina konumlandirmakta ve insanlar
cogunlukla (neredeyse hi¢bir zaman) bunun bilingli olarak farkina varamamaktadir.

Arastirma, saglanan rastgele bir saymin bireylerin bazi tiiketici {iriinlerine
O0demek isteyecekleri fiyatlar1 nasil etkileyecegini belirleyecek sekilde tasarlandi.
Arastirma sonucunda fiyatlarin baslangigtaki rastgele sayilardan etkilendikleri ancak
ayn1 kategorideki {rlinlerde birbirlerine kiyasla tutarli fiyatlarin olustuklar

gozlemlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Cipalama Etkisi, Fiyat belirleme, Davramgsal Iktisat



ABSTRACT
ANCHORING EFFECT in the Context of Price
Setting: A Study on Istanbul University Students

Oguz Muhammed CAKIR

The mainstream approach in economics is that people are rational individuals
and this rationality determines their daily behavior and attitudes. Individuals who do
not have calculation errors or emotional interaction in their decisions are also
considered unaffected by variables such as time differences. It is assumed that the
prices are determined according to the equilibrium situation in the market within the
scope of the law of supply and demand. Behavioral economics offers an alternative
approach to this context, arguing that people have various cognitive heuristics and

cognitive biases.

In this study, it was conducted to reveal that price determination may be
caused by other factors rather than the law of supply and demand. Any initial
exposures of a random number or comparative priming influences people's
subsequent decisions and inclines them to this starting point, and people often
(almost never) are consciously aware of this. The research is designed to determine
how a provided random number would affect the prices individuals are willing to pay
for some consumer products. As a result of the research, it has been observed that the
prices are affected by the initial random numbers, but consistent prices are formed

compared to each other for the products in the same category.

Keywords: Anchoring Effect, Price Setting, Behavioral Economics



ONSOZ

Ana-akim iktisat, insanlar1 kendi kararlarim1 Dbilgisayar kapasitesinde
isleyebilen, gelecekleri igin Omiirlikk planlar yapabilen ve bunlar1 aksatmadan
uygulayabilen, ellerindeki alim giicii ile maksimum fayday: saglayacak alis-veris
sepetlerini muntazam sekilde doldurabilen, piyasalardaki hareketliliklere dair tam
bilgiye erisebilen ve bu bilgiyi miikemmel sekilde isleyebilen, duygusal ve psikolojik
dalgalanmalardan giinliikk yasantilarin1 etkilemeden ¢ikabilen, odaklanma sorunu
yasamayan, sadece paray1 tesvik olarak goren ve kendi ¢ikarini her seyin Oniinde
tutan canlilar olarak ele almaktadir. Rasyonel insan olarak tanimlayabilecegimiz bu
ozellikler biitlinii gergek insan kavraminin ¢ok disinda kaldigi gibi giindelik
uygulamalarda da bu yaklasimdan sonug¢ beklemek pek mantikli gériinmemektedir.
Akademik anlamda sagladigt matematiksel kolayliklar ve belirsizligi ortadan

kaldirmas1 daha fazla taraftar toplamasini saglamis bulunmaktadir.

Kokleri ekonomi biliminin kurucusu olan Adam Smith’e kadar uzanan
davranigsal ekonomi yaklagimi “rasyonel insan” kavramina “sinirli rasyonellik”
kavramiyla kars1 ¢ikar. Insanlarin diisiinme anlaminda bazi kisitlarr vardir ve “Ikili
sistem teorisi” kapsaminda, biligsel olarak yanli ve 6nyargili kararlar verebilirler. Bu
kararlar baglangigta rastgele gibi goriinse de kendi iclerinde tutarhidirlar. Bu tutarlilik
davranigsal ekonominin 6ziinii olusturmaktadir. Ancak durumdan duruma cesitlilik
gosteren bu yaklasim “bilimsel kanun” diyebilecegimiz bir sonuca ulagmay1 da
engellemektedir. Genel olarak “fenomenoloji” seklinde ilerleme gosteriyor demek

(13

yanlis olmaz. Fenomenoloji, . ampirik (deneysel) bir diizenliligin o konuda

goriilebilir bir teori olmadan gézlemlenmesidir.” (Taleb, 202143, s. 145)

Bu caligmanin amaci, smirli rasyonellikle hareket eden insanlarin, ana-akim
iktisadin 6ngordiigl gibi lirlin ve hizmet fiyatlarinin piyasalarda arz ve talep kanunu
dahilinde olustugu iddiasini elestirmektir. Ele alinan varsayim c¢ipalama etkisi
Onyargis1 altinda, basglangigta segilen rastgele bir sayimin fiyat belirlemede aldigi

temel rolii ortaya koymaktir. Uygulama anket {izerinden yapilmistir.
Oguz Muhammed Cakir

Istanbul, 2022
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GIRIiS

Ana-akim iktisatta one ¢ikan rasyonel bireyler iddias1 uzunca bir siire
literatiirde ve uygulamada yerini korumustur ve hala da ciddi savunucular
bulunmaktadir. Rasyonel bireyler yaklasimi, matematiksel incelemeyi kolaylastirdigi
gibi baz1 yonlerden (uygulanan teoriler baglaminda) kesinlik (certainty) algisi da
yaratmaktadir ki bu da her arastirmacinin isteyecegi bir durumdur. Ancak giinden
giine gelismeye devam eden davranigsal akim ve savunuculari, insanlarin “sinirh
rasyonelite” ye sahip, “ikili sistem teorisi (dual-system theory)” iginde: hizli ve
sezgisel (sistem 1) ve digerine nazaran daha az kullanilan, var olan konu iizerinde
diisiinerek yavas ve sistemli (sistem 2) bir sekilde olmak iizere karar aldiklarin
ortaya koymaktadir. Sistem 1 sezgisel biligsel yanliliklar1 (cognitive heuristics) ve
biligsel onyargilar1 (cognitive biases) i¢inde barmndirir. Sistem 1 devredeyken hata
yapmak daha olasidir. Insanlarin bilissel siirecleri kendi iglerinde zaman zaman
yanliliklar ve onyargilar igerir ancak bu yanlilik ve onyargilar kendi iglerinde
tutarhidirlar. Bu da davranigsal ekonomini temel yaklasimini olusturur. Doga
bilimlerindeki ya da ana-akim iktisattaki gibi “bilimsel kanun” yaklagimina
ulagmaktan uzak bir alandir. Her ne kadar ulasabilme ihtimalini diisiinen akademik
bir azinlik olsa da simdilik ampirik ¢aligmalar iizerinden durumsal olarak elde edilen
bilgiler islenmektedir. Buradan yola ¢ikarak tamamiyla rasyonel oldugumuz algisinin
yetersiz bir bakis acist oldugu sonucuna ulagmak zor olmasa gerektir. Benzer sekilde
“etkin piyasa teorisi (efficient market theory)” yaklasimi da piyasalarin uzun vadede
bir sekilde dengede olacagini, bireylerin tek baslarina rasyonel davraniglar
gostermeseler dahi bir araya gelip bir pazar olusturduklarinda rekabet ve kar
amacinin insanlar1 rasyonel davranmaya zorlayacagini varsayar ki bu da goriildiigii
tizere hatali bir yaklasimdir. Bunun en iyi orneklerini finansal piyasa krizlerinde
gormekteyiz. Insanlar tamamen rasyonel olsalardi krizlerin ortaya ¢ikmasi soz
konusu olmazdi. Son olarak 2008 krizinde insanlarin ne oldugunu bile
anlayamadiklart gayrimenkul tilirevi finans {riinlerine yaptiklar1 disiincesizce
yatirimlar (yatirimlart yapanlarin biiyiikk ¢ogunlugu egitimli ve tecriibeli insanlar

istihdam eden profesyonel diyebilecegimiz kurumlardi) siirii psikolojisi ve hikayeler



yoluyla, 6ziindeki rekabet ve kar amaciyla beraber diinya ¢apinda ¢ok ciddi sonuglari

olan bir krize sebep olmustur.

Buradan yola ¢ikarak {iriin ve hizmetlerin fiyatlarinin piyasada arz ve talep
kanunu dogrultusunda denge noktasinda olustugu fikri kendi iginde tutarsizlik
gostermektedir. Hikayeler ve pazarlama stratejileri, sahip oldugumuz bilissel sezgisel
yanliliklar ve biligssel Onyargilarla birlestiginde piyasalar bilingli ya da bilingsiz
manipiile edilebilmektedir. (Ariely, 2018, ss. 47-49) bahsettigi siyah incilerin
Onceleri piyasada kendine yer bulamazken zekice tasarlanmis bir pazarlama stratejisi
sonrast nasil olup da cok yiiksek fiyatlara satilan iist sosyal sinifa dahil kadinlarin
gosteris sembolii haline geldigini anlatmistir. Yine aymi kitabinda Starbucks
diikkanlarinin Dunkin’ Donuts’in diikkanlarinin da kahve satisi konusunda yaygin
olmasia ragmen ABD’den baslayarak nasil biitiin diinyaya yayildigini sistem 1 ve 2
kapsamindaki yaklasimla sistem 1 agirlikli olarak ortaya koymustur. Bu sebeple bu
calisma, iiriin ve hizmetlerin arz talep kanununa gore piyasadaki denge iizerinden
degil bilissel 6nyargilarimiz ve biligsel sezgisel yanliliklarimiz sebebiyle olustugunu
ortaya koymaktadir. Bunu c¢ipalama etkisi uygulamasi yoluyla yapmaktadir.
Cipalama etkisi, uygulama iizerinden gosterilmesi tanimlanmasindan ve

aciklanmasindan ¢ok daha kolay bir yaklasim olarak one ¢ikmaktadir.

1. boliimde Davranigsal iktisat’m genis tanimlamasi yapilip var olan sezgisel
biligsel yanliklar ve biligsel Onyargilardan One ¢ikanlarin tanimlart yapilmistir.
Bunlar “diirtme (nudge)” olarak bahsi gecen yaklasimla yerine ve durumuna gore
sorunun tespit edilip diizeltilmesi ve insanlarin istenen iyi yonde ‘“diirtiilmesini”
saglamak icin listesinden gelinmesi gereken aksakliklar ve yanliliklar olarak ortaya

koyulmustur.

2. boliimde ¢ipalama tanimlamasi yapilmis ve ¢ipalama etkisinin olusmasina
sebep olan etkenlerle bu etkenleri etkileyebilen bazi faktorler ortaya koyulmustur.
Literatiiriin bu anlamda yeterli bir standart siniflandirmaya daha 6nce gidememis
olmasi ¢alismay1 olumsuz yonde etkilemis olsa da yeterli bir ¢cergeve gelistirilebildigi

distiniilmektedir.



Son bdliim olarak 3. Boélim de ise uygulama Istanbul Universitesi
Ogrencilerine yonelik kisa bir anket iizerinden arastirilmis ve arastirma verilerinin
analizleri “IBM SPSS 20” programi kullanarak hazirlanmistir. Arastirmada elde
edilen verilerin betimsel istatistik sonuglar1 tablolar seklinde sunulmustur.
Calismadaki bulgularin bir kismina gore (bilgisayar faresi, saat (ortalama) ve ders
kitabu tirtinleri), belli bir tirlin grubunun fiyatlari, rastgele saglanmig olan herhangi bir
sayidan (Kimlik numarasinin son {i¢ hanesi) etkilenmis ve fiyatlar bu sayilardaki
artisa veya azalisa gore sirasiyla artis ve azalig gostermistir. Ancak diger tiriinlerde
(bilgisayar klavyesi, saat (ortalama-iyi) ve kutu gikolata) bu baglanti tespit
edilememistir. Bu farkliligin, uygulamanin yapilma seklindeki degisikliklerden
kaynaklanmasi olasidir. Bu bulgular, tek basina arz-talep dengesi kanunun en
azindan baslangigtaki fiyat belirleme asamasinda, firiin bazinda tek etken
olmadiginin, rastgele bir saymnin fiyatlar1 belirlemede ne kadar etkili olabildiginin
ortaya koyulmasi anlaminda yeterli sonuglar olarak ele alinabilir. Burada bir diger
onemli nokta, saat (ortalama) tiriniine dair belirlenen fiyattan sonra o {iriin kategorisi
icindeki diger iirtin olan saat (ortalama-iyi) fiyat1 birbiriyle tutarli bir hal almistir.
Saat (ortalama-iyi) saat (ortalama)’dan daha yiiksek fiyat olarak degerlenmistir. Bu
durum belli bir fiyat algis1 baslangigcta olustugunda kendi iginde tutarlilik

gosterdiginin igaretidir.



BIRINCi BOLUM
DAVRANISSAL EKONOMI

1.1. Davramissal Ekonomi Nedir?

Sendhil Mullainathan ve Richard Thaler’a gore davranigsal ekonomi, bazi
insanlarin piyasa kosullarinda gosterdikleri insani sinirlilik ve komplikasyonlart
inceleyen, ekonomi ve psikoloji alanlarinin bir birlesimidir (Mullainathan & Thaler,
2000).

Davranigsal ekonomi, Camerer ve Loewenstein’a gore de ekonomik teorinin
aciklayict ve ongoriicii (predictive) giiclinii artirabilmek i¢in daha fazla psikolojik

temelli uygun yaklasim kullanma girisimidir (Camerer & Loewenstein, 2016).

Benzer sekilde, sinirh rasyonalite, irade ve kisisel c¢ikarlar {izerine modeller
olusturmak i¢in psikoloji ve diger bilimsel disiplinlerden faydalanarak bunlarin

ekonomik kiimelerdeki (aggregate) etkilerini arastirir (Camerer, 1999).

Bu alandaki literatiire gore davramigsal ekonomi yaklasimi psikolojik
icgoriileri (insights) kullanarak bireylerin ekonomik karar alma sekillerini agikliga
kavusturur ve bu sayede ekonomik tahminlerin (predictions) daha iyi ve dogru

olmasin1 saglar (Korkut, 2019).

Yine (H. A. Simon, 1987), “davranigsal ekonomi” teriminin biraz garip
oldugunu sdylemis ve “Davranissal ekonominin karsiti olarak nasil bir “davranigsal

olmayan ekonomi” sunabiliriz ki?”” diye sormustur.

Davranigsal Ekonomi, iktisat literatiirlinde yeni ana akim iktisat olarak goze
carpmanin yaninda, giindelik uygulamalar alaninda da kendisine siyasal bilimlerden
tiikketici tercihlerine, saglik alanindan hukuksal diizenlemelere kadar bir¢ok alanda
geri doniisii olmayacak sekilde yer edinmis bulunmaktadir. Savundugu temellerin,
hatali diistiinme sekilleri ve tutarli biligsel kusurlariyla gercek insan odakli yaklagim

olmasindan kaynakli olarak kalic1 olacagini 6ngérmek yanlis olmayacaktir.



1.2. Davramssal Ekonomi Kisa Tarihi
Ekonomi bilimi ayr1 bir disiplin olarak bilim literatiiriine dahil edildiginde
psikoloji bir disiplin olarak yoktu. Donemin ekonomistleri ikinci disiplin olarak

psikoloji biliminin de temsilcileri sayilabilirler (Colin Camerer vd., 2004).

“Davranigsal ekonominin kokleri, “Uluslarin Zenginligi” (1776) kitabinin
yazar1 olan ve aslinda klasik ekonominin kurucusu sayilan Adam Smith’e kadar
uzanir. Adam Smith “The Theory of Moral Sentiments (1759) - Ahlaki Duygular
Kurami” kitabinda “Iyi bir durumdan daha kéti bir duruma diistiigiimiizde
cektigimiz aci, kotii bir durumdan daha iyi bir duruma ylikseldigimiz zaman
aldigimiz zevkten ¢ok daha fazladir” demistir ki bu da kayiptan kaginmanin tarifidir”
(Colin Camerer vd., 2004). “Davranigsal ekonominin en 6nemli kavramlarindan
sadece liciinli diislin: asir1 6zgiiven, kayiptan kaginma ve 6z-kontrol. Asir1 dzgiliven
konusunda Smith (1776) “insanlarin biiyiik ¢ogunlugunun kendi yetenekleri
hakkinda sahip olduklari asir1 kendini begenmislik” onlarin basar1 sanslarini
abartmalarina yol acar” Kayiptan kaginma kavrami {izerine Smith (1759, s. 176-177)
“Act... hemen hemen her durumda, zit ve karsilik gelen hazdan daha keskin bir
duyumdur’ dedi. Oz-kontrol ve simdi “zaman diisiimii ©&nyargisi” olarak
adlandirdigimiz seye gelince, Smith (1759, s. 273) sunu sdylemektedir: “On y1l sonra
tadacagimiz zevk, bugiin tadabilecegimiz zevkle karsilastirildiginda bizi ¢ok az
ilgilendirir.” (Thaler, 2016). “Smith'i takip eden birgok kisi, zaman diisiimii 6nyargisi
(time discounting bias) hakkindaki gériislerini paylasmistir. Ornegin, Pigou (1920, s.
21) tinli bir sekilde soyle yazmustir "Teleskopik yetenegimiz kusurlu ve bu nedenle
gelecekteki zevkleri kiigiiltiilmiis bir olgekte goriiyoruz." (Thaler, 2016). Keynes
“Istihdam, Faiz ve Paranin Genel Teorisi’nde (1936), (Keynes, 2008) Genel Teori'de
su anda davranigsal finans olarak adlandirilan seyin ¢ogunu ongérdii. Ornegin,
"Mevcut yatirimlarin karlarinda agikca gegici ve onemsiz bir karaktere sahip olan
giinliik dalgalanmalarin, piyasada, tamamen asir1 ve hatta sagma bir etkiye sahip

olma egiliminde oldugunu gézlemledi” (Thaler, 2016).

20. yiizyilin baslarinda, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto gibi ekonomistlerin
yazilar1 hala insanlarin ekonomik secimler hakkinda nasil hissettikleri ve

diistindiikleri hakkinda zengin spekiilasyonlar igeriyordu. Daha sonra John Maynard
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Keynes de psikolojik i¢gdriilere cokc¢a basvurdu, ancak yiizyilin ortalarinda psikoloji
tartismalar1 bliylik Olglide ortadan kalkti (Colin Camerer vd., 2004). Bir siire
ekonomi ve psikoloji disiplinleri birbirinden uzak kaldi. Ekonomi, nicel yaklagimlar

uzerinden devam ettirildi.

“Politik iktisadin ve genel olarak her sosyal bilimin temelinin psikoloji
oldugu son derece agiktir. ... Sosyal bilimin yasalari psikoloji ilkelerinden yola

cikarak elde edebilecegimiz bir giin gelebilir.” Vilfredo Pareto, 1906 (Thaler, 2019).

Daha sonra gelen donemde, davranigsal iktisat akimimmn bir diger
onciilerinden sayilan Herbert Simon, ana-akim iktisadin (Neoklasik) “rasyonel insan”
savini elestirmis ve bireylerin karar alma siireglerine dair ¢alismalar yiriitmiistiir.
1955 yilinda yayimladigi “A Behavioral Model of Rational Choice” (Rasyonel
Se¢imin Davranissal Bir Modeli) adli arastirmasinda Neoklasik iktisadin “eckonomik
insan” savini, elestirilerine hedef yapmistir. Herbert Simon, insanlarin bilgi birikimi
ve yeteneklerinin siirli olmasinin evrensel rasyonellige de ulasilamayacaginin ispati
oldugunu savunur. Bununla birlikte karmasiklik, sinirli rasyonellik kavramlarini baz
alarak karmagik yapilarin analizini yapabilmek adina bilgisayar ve yapay zekanin
etkilesim icinde olmasi gerekliligini belirtmis ve Nobel Iktisat Odiilii’niin 1978 deki
sahibi olmustur. (Ester & Dumludag, 2015, s. 7).

1950'ler ve 1960'lar arasinda Ellsberg, Schelling, Allais, Markowitz ve Strotz
tarafindan Simon'un caligmasina bazi katkilarda bulunuldu. Bu ¢alismalarda ana
temalar ekonomik anomaliler ve teorik gelismelerdi (Korkut, 2019, s. 23).
Davranigsal iktisat alani, ciddi oranda artan ¢aligmalara sahne olmaktayken
“davranigsal iktisat” terimi Kenneth E. Boulding tarafindan ilk defa 1958 yilinda
“Contemporary Research in Economics” adli makalesinde “behavioral economics”

seklinde kullanilmistir (Gokdemir-Dumludag, 2011, s. 13).

Ikinci Diinya Savasi’nin bitisiyle insan davraniglarina dair analizler ve
arastirmalar artmaya baslamistir. Bu artis teknolojinin de gelisimiyle birlikte Bilissel
Devrim’in ortaya c¢ikmasmi saglamig ve davranigsal iktisadin erken donem
caligmalarina katki yapmistir. Biligsel Devrimde 1970’lere gelindiginde erken donem

davranigsal iktisat ¢calismalarindan farkli olarak Daniel Kahneman ve Amos Tversky



ikilisinin bast ¢ektigi psikologlar ana akim iktisad1 referans alarak g¢aligmalar
yapmaya baglamistir. Bu durum, davranigsal iktisadin yeni donem ve eski donem
olarak ayrimi denilebilecek bir fark ortaya ¢ikarmistir. Bu eski dénem ve yeni donem
arasindaki en 6nemli fark, eski donemin ana-akim ekonomik yaklasimi diglamas,
yeni donemin ise aksine ana akimi modellerini temel alarak biligsel kisitliliklarla
sapmalart detayli sekilde degerlendirmeye alarak yaklasim gelistirmeye

odaklanmasindan ileri gelir (Ester & Dumludag, 2015, s. 8).

Davranigsal Ekonomi Literatiirii’nii olusturma agisindan iki ¢aligmanin temel
nitelikte oldugunu ileri siirmek hatali olmayacaktir. Bunlardan ilki Amos Tversky ve
Daniel Kahneman’in 1979 yilinda yayinladiklar1 “Prospect Theory: An analysis of
decision under risk (Beklenti Teorisi: Risk altindan karar almanin analizi)” Makalesi
en 6nemli ¢alisma olarak dne ¢ikmaktadir. ikinci olarak ise Richard Thaler’mn 1980
yilinda yaymladigt “Toward a positive theory of consumer choice (Tiiketici
tercihlerinin pozitif teorisine dogru)” sahiplik etkisi konseptinin islendigi makalesi
sayilabilir. Kahneman ve Tversky’nin daha Once davranigsal ekonomiye dair
caligmalar1 olmasmma ragmen beklenti teorisi bazi yeni temel kavramlara isaret
etmektedir. Bu kavramlar kayiptan kaginma, fayda olglimii ve referans noktalar1 ile
ilgilidir. 2008 yilinda Richard Thaler ve Cass Sunstein ciddi etkiler ortaya ¢ikaran bir
baska davranigsal ekonomi konsepti ortaya attilar (Korkut, 2019, s. 23) ve adina
“Nudge-Diirtme” diyerek bir kitap yayinladilar. Biitiin diinyada devletler ve firmalar
bazinda yanki uyandiran bu konsept kendine giinliik durumlarda uygulama alanlar

bulmaya basladu.

2002 y1li Iktisat Nobel Odiilii’nii Kahneman ve Tversky nin almasindan sonra
davranigsal yaklasim, ana-akim (Neoklasik) iktisadin varsayimlarimi psikolojik
temeller etrafinda agiklama yetisini artirmistir. Bu artigsla beraber alana yonelik
caligmalarda kullanilan yontemlerde de giiniimiize kadar devam eden gelismeler
yasanmis ve bu gelismelere paralel olarak arastirmalarin sayist da ciddi oranda
artmigtir. Richard Thaler’m da 2017 yilinda Nobel Ekonomi Odiiliinii almasi

davranigsal ekonominin artan dneminin gostergesidir.



1.3. Davramissal Ekonomi Konseptleri

Davranigsal olarak bireylerin giinliik yasamda sik karsilagilan durumlarinm
konseptler halinde degerlendirmeye almak i¢in onlar1 biligsel sezgisel yanliliklar
(heuristics) ve biligsel onyargilar (biases) kapsaminda ele almak gerekir. Bu boliimde
bu iki olgunun tamimi yapilip bu konseptlerden o6ne ¢ikanlarin agiklamalari

yapilmistir.

Heuristics (Sezgisel Yanhhk): Sezgisel yanliliklar, belirsizlik kosullar1 altinda
problem ¢6zmeyi ve olasilik yargilarini kolaylastirabilen zihinsel kisayollardir. Bu
stratejiler genellemeler veya el ayari-goéz karari (rules of thumb) karar almalardir,
biligsel yiikii azaltir ve acil/ani kararlar vermek i¢in etkili olabilir, ancak genellikle
mantiksiz veya yanlis sonuglara yol agarlar. Zor, karmasik bir soruyu daha kolay bir

soruyla degistirme siirecini temsil ederler (Kahneman, 2003).

Coginitive Biases (Bilissel Onyargilar): Bilissel onyargi, diisinme siirecinde
sistematik (rastgele olmayan) bir hatadir, varilan bir yarginin; kabul edilen normlar
acisindan veya bicimsel mantik agisindan, dogru olandan veya arzu edilenden
sapmasidir. Sezgisel yanliliklarin (heuristics) uygulamasi genellikle bilissel

Onyargilarla iliskilendirilir.

Sezgisel Yanliliklar ve biligsel Onyargilar ¢aligma anlaminda davranigsal
ekonominin ana 6geleri olmakla beraber Gerd Gigerenzer “Biligsel dnyargi onyargisi
(bias bias)” tuzagina karsi uyarida bulunmustur. Buna gore davranigsal ekonomi
alanindaki ¢alismalarin, bu 6nyargilarin olmadig: yerlerde de onlar1 gérmeye sebep

olabilme ihtimali ya da egiliminin ortaya ¢ikmasi durumudur (Gigerenzer, 2018).

Literatiirde sezgisel yanliliklar, insanlarin karar alma siireclerini basitlestiren
bilissel kisayollar olarak acgiklanmaktadir. Gergekten de biligsel Onyargilar sezgisel

yanliliklardan kaynakli olusur.



1.3.1 Beklenti Teorisi (Prospect Theory)

Beklenti Teorisi Daniel Kahneman ve Amos Tversky (1979) tarafindan

gelistirilmistir. Insanlarin risk ve belirsizlik iceren alternatifler arasinda nasil karar

verdigini gosteren davranigsal bir modeldir. Insanlarin beklenen fayda agisindan,

mutlak sonuglardan ziyade bir referans noktasina (6rnefin mevcut servet) gore

degerlendirme yaptiklarini gosterir. Beklenti teorisi, riskli se¢imleri ¢erceveleyerek

(framing) gelistirildi ve insanlarin kayiptan ka¢indigin1i (loss averse) ortaya

koymaktadir: bireylerin, esdeger kayiplarin gotiiriisiine atfettikleri negatif deger,

kazancglarin getirisine atfettikleri degerden daha fazla oldugu i¢in, herhangi bir

kayiptan kacinma adina risk almaya daha isteklidirler. Kazanim durumlarinda ise

kesin tercihlere yonelirler. Olasiliklarin onyargili agirliklandirilmast ve kayiptan

kaginma nedeniyle, teori, riskle ilgili olarak asagidaki gibi modeli ortaya koyar:

(Kahneman & Tversky, 1979a); (Kahneman, 2017, s. 367):

Tablo 1.. Beklenti Teorisi- Kazanglar ve Kayiplar

Kazang¢ Durumu

Kayip Durumu

Yiiksek Olasilik
(Kesinlik Etkisi)

%95 ihtimalle 10,000$ kazanma
Kaybetme Korkusu

Riskten Kaginma

%95 ihtimalle 10,000$ kaybetme
Kayiptan kaginma umudu

Risk Alma

Diisiik Olasilik
(ihtimal Etkisi)

%5 ihtimalle 10,000$ kazanma
Yiiksek kazang umudu

Risk Alma

%5 ihtimalle 10,000% kaybetme
Yiiksek kayip korkusu

Riskten Kaginma

Yukaridaki tablonun daha kapsamli ve anlamli haliyle grafik gosterimi de asagidaki

gibidir (Thaler, 2019, s. 36):



Sekil 1.. Beklenti Teorisi Deger Fonksiyonu Grafigi

Deger Fonksiyonu

Daha Fazla Fayda

insanlar Kazanclar
Sever

1005

Kayiplar Kayip Kazanglar

1005
Kazang

wadma
kayiplardan
daha cok
nefret ederler

Daha Az Fayda

“Kahneman ve Tversky degisikliklere odaklanir c¢ilinkii insanlar yasami
degisiklikler {izerinden tecriibe eder.” (Thaler, 2019, s. 36). Egrinin st kismu ile alt
kismi goriildiigii lizere simetrik degildir. Iki tarafta da azalan hassasiyet (fayda
teorisinin aksine) ¢ok dnemli olmakla birlikte, insanlar kayiplara kazanglardan daha
fazla agirlik verir ve kayiptan kaginma egilimi gosterirler. “Kaginma oran1 (avoiding
ratio) bir¢ok deneyde tahmin edilmistir ve genellikle 1,5 ila 2,5 araligindadir. Bu bir
ortalamadir elbette; baz1 insanlar digerlerine kiyasla kayiptan daha fazla kagmirlar.”
(Kahneman, 2017, s. 328). Richard Thaler’a gore grafik ayn1 zamanda sahiplik
etkisini de i¢inde barindiriyor. (Thaler, 2019, s. 40).

1.3.2 Cerceveleme Etkisi (Framing Effect)

Cergeveleme etkisi, insanlarin karar alirken bilginin sunulma seklinden
etkilenmesi durumudur. Hangi ozelliklerin vurgulandigina bagli olarak esdeger

bilgiler, bireyler tarafindan daha uygun olarak algilanabilir.

Secenekler, ayni kararin olumlu veya olumsuz ydnlerini vurgulayacak sekilde

sunulabilir, bu da onlarin goreceli ¢ekiciliginde degisikliklere yol agar. Bu teknik,
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Tversky ve Kahneman'in gelistirdikleri” Beklenti Teorisi’nin” bir parcasiydi. Bu
yaklagimi, kumarlar1 kayiplar veya kazanglar seklinde c¢ergeveleyererek

arastirmiglardir (Kahneman & Tversky, 1979a).

Riskli se¢im gergevesi (6rnegin 100 candan 10'unu kaybetme riski ile 100
candan 901 kurtarma firsat1), 6zellik (igerik) cergevesi (6r. %95 yagsiz ve %5 yagh
olarak tanimlanan sigir eti) ve hedef cerceveleme (6rnegin, insanlar1 5 dolarlik bir
0diil sunarak veya 5 dolarlik bir ceza vererek motive etmek) dahil olmak iizere farkli

tipte ger¢eveleme tipleri kesfedilmistir (Irwin P. Levin vd., 1998).

Cerceveleme kavrami ayn1 zamanda kayiplar arasindaki sunumun sekline de
bagimhidir. Ornegin: Yabanci bir iilkede tatilde gidilip yakindaki 6zel bir aday
gormek i¢in i¢ hatlar ugusu gerceklestirilmesi gerektiginde ve istatistikler bu hava
yolunda yilda bir kez uguldugunda bin yilda bir kez kaza ihtimali oldugunu
sOylediginde katilimcilarin tamami ugaga bineceklerini bildirdiler. Ancak ikinci
versiyon olarak bu havayolunda istatistikler bin ugaktan birinin diistiigiinii gosteriyor
diye iletildiginde %70 katilimc1 ugaga binmeyecegini bildirmistir (Taleb, 2021b, s.
426). 1ki durumda da istatistikler aymdir ancak ikinci ifade insanlara daha riskli
gelmektedir. Cergeveleme kavraminin ayrica, bir iletisimcinin belirli bir mesaja
yerlestirmeyi sectigi 6zel vurguyu ifade ettigi siyasi iletisimde de uzun bir gegmisi
vardir. Bu arastirma alaninda, gergevelemenin siyasi adaylarin ortaya koydugu

politikalarin veya daha genis konularin kamuoyunu nasil etkiledigini ele almistir

(Busby vd., 2018).

1.3.3 Simirli Rasyonellik (Bounded Rationality)

Sinirli rasyonellik, Homoeconomicus kavraminin varsaydigi gibi insanlarin
karar alma konusunda rasyonel olduklarin1 6ne siiren olguya karsit olarak Herbert
Simon tarafindan ortaya konulan bir kavramdir. Davranissal iktisadin psikolojik
temellerinden biridir. Insan rasyonelitesi smirhidir ¢iinkii diisiinme kapasitemiz,

mevcut bilgimiz ve zamanimiz sinirlidir (H. A. Simon, 1997).
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1.3.4 Zihinsel Muhasebe (Mental Accounting)

Zihinsel muhasebe teorisine gore, insanlar paray1 resmi muhasebede oldugu
gibi “sonug¢” acisindan diisiinmek yerine, paranin elde edildigi yer ve sekil ve
kullanim amac1 gibi faktorlere bagli olarak farkli sekilde ele alirlar (Thaler, 1999).
Teorinin dayandigi temel nokta, paranin temel Ozelliklerinden biri olan
degistirilebilirliktir, yani hepsi birbiriyle degistirilebilen ve birbirinden ayirt
edilemeyen birimlerden olusur. Para takas edilebilir ¢iinkii nereden geldigi veya nasil
harcandigina bakilmaksizin bir lira hep ayn1 degerdedir (ceteris paribus). Ayrica,
para herhangi bir etiketle de gelmez; sabah simit alirken kullandiginiz lira ayn
zamanda bir otobiis biletine veya yeni bir kaleme de harcanabilir. Ancak zihinsel
muhasebede insanlar paranin oldugundan daha az degistirilebilir oldugunu diisiinme
hatasina diisebiliyorlar. Deneyimli yatirnmcilar bile bu biligsel Onyargiya karsi
duyarhdirlar, yakin zamanda kazandiklar1 parayi, eldeki ekstra para olarak
degerlendirip riskli yatirimlarda kullanilabileceklerini diistinebilirler (Thaler &
Johnson, 1990). Ellerindeki paraya atfettikleri zihinsel muhasebeleri ayri ayri
degerlendirerek portfoylerindeki biiyiik resmi kagirirlar.

1.3.5 Geri Gériis Onyargis1 (Hindsight Bias)

” Bir olayimn ger¢eklesmesinin ardindan, olay onceden dngdriilememisse bile
ortaya ¢ikan sonucun her zaman miimkiin oldugunu bildigimizi diislinmemizdir.
Hemen hemen hi¢ kimsenin tanimadigi Afro-Amerikan senatér Barack Obama,
Demokrat Parti baskanlig1 se¢imlerinde kesin favori olan Hillary Clinton’t maglup
ettikten sonra bircok kisi bunun gergeklesebilecegini onceden gordiiklerini
diisinmistii. Hayir gormemislerdi. Sadece yanlis hatirliyorlardi.” (Thaler, 2019, s.
25)

Tarih biliminde bu bilissel Onyargiya bir¢ok kere rastlamak miimkiindiir
“Tarih¢i Niall Ferguson, Ikinci Diinya Savasi’na gerekce olusturan “yiikselen
gerilimler” ve “tirmanan krizleri” tarif eden tiim standart agiklamalara ragmen,
catigmanin aslinda tam bir siirpriz oldugunu gostermistir. Yalnizca geriye bakan

tarihgiler tarafindan kac¢imilmaz goriilmiistiir ...normalde hiikiimetin borglanma
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ihtiyacina dair yatirnmcet beklentisinden etkilenen ve savaslar ciddi biitge agiklarina
yol actigindan catisma beklentisiyle diisiis gdsteren devlet tahvillerini incelemis,

fakat bunlarin savas olasiligini yansitmadigini1 gérmiistiir.” (Taleb, 2021b, s. 37).

1.3.6 Batik Maliyet Hatas1 (Sunk Cost Fallacy)

Halihazirda zaman, gaba veya para yatirmissak, mevcut maliyetlerin, edinilen
faydalardan daha fazla olup olmadigina bakilmaksizin 6nceki bir eylemi devam
ettirme egilimimizi tanimlar. (Thaler, 1980). Ornegin, insanlar bazen cok fazla
yemek siparis eder ve sonra sadece sirf "paralarinin karsiligini almak" igin fazladan
yemek yerler. Benzer sekilde 50 liralik bir konser bileti alan biri sirf para yatirdigi

icin bir kar firtinas1 olmasina ragmen saatlerce trafigi goze alabilir.

1.3.7 Satisficing — (Satisfying and Sufficing: Tatmin edici ve Yeterli)
Ingilizce satisfying (tatmin etme) ve sufficing (yeterli olma) kelimelerinin
birlesiminden meydana gelen Satisficing yaklasimi1 Herbert Simon tarafindan ortaya
koyulmustur (H. Simon, 1956). Herbert Simon'a gore, insanlar optimize etmek yerine
tatmin ederek (yeterli ve tatmin edicinin bir kombinasyonu) kararlar alma
egilimindedirler; kararlar, ilgili maliyetler ve kisitlamalar 15181nda genellikle basitce

"yeterince iyidir".

1.3.8 ikili Sistem Teorisi (Dual-system Theory)

Insan zihninin ikili sistem modeli, otomatik, hizl1 ve bilin¢dis1 olan “Sistem
1” ile kontrollii, yavas ve bilingli olan “Sistem 2” diisiinme sekillerini tanimlar.
Davranigsal iktisat¢ilar tarafindan incelenen bir¢ok sezgisel yanlilik ve biligsel
onyargilar, Sistem 1 tarafindan iiretilen sezgi, izlenim veya otomatik diislincelerin
sonucudur (Kahneman, 2017). Karar vermede Sistem 1'in siireglerini daha baskin
kilan faktorler arasinda biligsel mesguliyet, dikkat daginikligi, zaman baskis1 ve
olumlu ruh hali bulunurken, Sistem 2min siirecleri karar O6nemli bir nesneyi

icerdiginde, kisisel alaka diizeyini ylikselttiginde ve karar verici bagkalar: tarafindan
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sorumlu tutuldugunda ortaya g¢ikar (Samson & Voyer, 2012); (Samson & Voyer,
2014).

1.3.9 Statiiko Onyargisi (Status Quo Bias)

Statiilko Onyargisi, insanlarin, halihazirda var olan bir durumun ya da seyin
hi¢bir sey yapmadan veya onceden verilmis bir karara bagh kalarak ayni sekilde
kalmasini tercih ettiklerinde ortaya ¢ikar. Bu durum, yalnizca kiigiik gecis-degistirme
maliyetleri s6z konusu oldugunda bile ve/veya verilecek karar ¢ok biiyiik dneme
sahip oldugunda ortaya ¢ikabilir.

Statiiko Onyargisinin siklikla irrasyonel (mantiksiz) oldugu diisiiniilse de,
geemiste ise yarayan se¢imlere bagl kalmak, bilgi ve bilissel kisitlamalar géz oniine
alindiginda genellikle giivenli ve daha kolay bir karar almadir. Ornegin, statiiko
Onyargisinin, asir1 tercih yiiklemesi, yiiksek belirsizlik veya miizakere maliyetleri

oldugunda ortaya ¢ikma ihtimali daha yiiksek olur (Dean vd., 2017).

1.3.10 Secim Mimarisi (Choice Architecture)

(Thaler & Sunstein, 2018) tarafindan ortaya atilan bu terim, “insanlarin karar
verdigi baglami organize ederek” se¢imi etkileme pratigini ifade eder (Thaler vd.,
2013). Basit bir ornek olarak Ogrenci kafeteryalarinda saglikli yiyeceklerin g6z
hizasinda veya yemek sirasinin baslarinda sunularak daha saglikli yemek tercih

etmeleri konusunda yonlendirilmeleri verilebilir.

1.3.11 Diirtme (Nudge)

“Insan davramslarim tahmin edilecek bir sekilde, segenekleri yasaklamadan
ya da insanlarin muhatap oldugu ekonomik tesvikleri fazla degistirmeden
yonlendiren se¢im mimarisine biz “diirtme” diyoruz. Bir miidahaleye diirtme
diyebilmek i¢in onun uygulanmasi kolay olmasi ve bireyin s6z konusu miidahaleden

kacinmasiin maliyetli olmamas1 gerekir. Diirtmeler emir degildir. Meyveyi goz
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hizasina koymak bir diirtme olarak kabul edilirken abur cuburlarin yasaklanmasi

diirtme sayilmaz.” (Thaler & Sunstein, 2018, s. 17).

1.3.12 Sludge

Tiirkge kelime karsiligi “yapis yapis ¢amur” anlamina gelen “sludge”, zaman
ve paraya mal olan, hayatin normal akisini zorlastiran, evrak yiiki, is yiikii gibi
gereksiz ve haksiz durumlara sebebiyet veren, insanlar i¢in sinir bozucu, kiigiik
diistirticii sonuclar1 olabilen ve insanlar1 6nemli mallara, firsatlara ve hizmetlere
erisimden mahrum birakabilen bilingli veya bilingsiz yaklagimlar ve uygulamalar
olarak nitelendirilir. Davranigsal 6nyargilar ve bilissel smirlilik nedeniyle, sludge,
6zel ve kamu kurumlarinin tahmin ettiginden ¢ok daha zararl etkilere sahip olabilir
(Sunstein, 2020). Kisaca diirtmenin (nudge) karsit1 olarak da diisiiniilebilir. Ozel
kurumlarin zaman zaman bu tarz uygulamalara yonelmesi kamu kuruluslarina
kiyasla daha miimkiin oldugundan kamu kuruluslarinin sludgelara karsi daha dikkatli
olmasi toplum agisindan faydali olabilir. Ornegin, tek bir mesajla veya telefonla kayit
alip, kayit sildirmek istendiginde ¢esitli ve ¢ogu zaman gereksiz evraklar isteyen 6zel
firmalar (spor salonlari, internet saglayicilari, gsm operatorleri vb.) bu anlamda

sludge uygulayicilar1 olarak degerlendirilebilir.

1.3.13 Sahiplik Etkisi (Endowment Effect)

Bu oOnyargi, sahip oldugumuz bir iiriin ya da malin nesnel piyasa degerinden
bagimsiz olarak ¢ok deger verdigimizde ortaya ¢ikar (Kahneman vd., 1991).
Insanlar, sahip olduklar1 bir maldan nakit esdegeri karsilifinda ayrilma konusunda
nispeten isteksiz olduklarinda veya insanlarin mal i¢in 6demeye razi olduklari
miktarm (WTP — willing to pay), {iriinii satarken kabul etmeye istekli olduklarindan
(WTA — willing to accept) daha diisiik oldugu durumlarda ortaya ¢ikar. Daha basit
bir ifadeyle, insanlar bir {iriin veya mal {izerinde sahiplik elde ettikten sonra o iiriin
ve mallara nesnel degerinden daha fazla deger verirler. Ornek olarak, sahiplik etkisi

(Kahneman vd., 1990) tarafindan kahve kupalar1 deneyiyle arastirilmistir.
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Arastirmacilar etki i¢in farkli nedenler one silirmiis olsa da, en dogru yaklagim

kayiptan kacinma ile ilgili psikolojik faktorlerle agiklanabilir (Thaler, 2019).

1.3.14 Asin1 Tercih Yiiklemesi (Choice Overload)

Asirt segim (overchoice), segim felci (choice paralysis) veya se¢im paradoksu
(paradox of choice) olarak da bilinen bu durum, potansiyel tiiketicilerin ¢ok fazla
secenege sahip oldugu durumlarda meydana gelir. Asir1 se¢im, mutsuzluk (Schwartz,
2004), karar yorgunlugu (decision fatigue), varsayilan segenegi tercih etme (default)
ve sec¢imi erteleme (choice deferral) ya da triinii almaktan tamamen vazgegmeyle
iliskilendirilmistir (lyengar & Lepper, 2000). Segenek ve 6zelliklerin sayis1 (number
of options and attributes), zaman kisitlamalar1 (time constraints), karar alma
sorumululugu (decision accountability), hizalanabilirlik (alignability), seceneklerin
tamamlayiciligi  (complementary of options), tiiketicilerin tercih belirsizligi
(consumer’s preference uncertainty) gibi birgok farkli faktor algilanan asiri tercih

yiiklemesine (choice overload) etkide bulunabilir (Chernev vd., 2015).

1.3.15 Belirsizlikten Kaginma (Ambiguity (Uncertainty) Aversion)
Bu biligsel onyargi, bireylerin bilinen seyleri bilinmeyenlere, benzer sekilde

bilinen riski de bilinmeyen riske tercih etme egilimidir. Ornegin, insanlarin iki bahis

arasinda se¢im yapma durumunda kaldiklarinda, oranlar diisiik olsa bile, oranlarin

bilmedikleri bahislerden ziyade, oranlarini bildikleri bahsi segmeleri daha olasidir.

Belirsizlikten kaginma, Ellsberg Paradoksu sayesinde dikkat cekmistir.
Katilimcilara iglerinde toplamda 100 adet siyah ve kirmizi top bulunan iki torbanin
birinden bir se¢me hakki ile kirmizi top ¢ekme durumlarinda 100 dolar kazanacaklari
bir deney yapiliyor. Katilimcilar torbalardan birinin tam olarak yar1 yariya kirmizi ve
siyah oldugunu biliyorlar ancak diger torbanin oranlarini bilmiyorlar. Belirsizlikten
kagcinma Onyargis1 nedeniyle, karar vericiler, bilinmeyen karisimdan ziyade bilinen

karisimla torbadan ¢ekim yapmay tercih ettiler (Ellsberg, 1961).
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1.3.16 Gegisli-Gegissiz Tercihler(Transitive/Intransitive Preferences)

Tercih gegisliligi rasyonel se¢im teorisinin en ayirt edici Ozelliklerinden
biridir. Teorinin ileri slirdiigii iizere, bir dizi secenek i¢inde A secenegi B secenegine,
B segenegi de C secenegine tercih ediliyorsa A segeneginin C secenegine tercih
edilmesi gerekir (6rn. Von Neumann & Morgenstern, 1947). Gegissiz tercihler —
istteki yaklasimla C’nin A’ya tercih edilmesi durumu- gegislilik varsayimini ihlal
eder ve zaman zaman Sistem 1 ve 2 arasindaki farklar icin one siiriiliir. Ornegin,
George Orwell’in 1984’{inii Tolstoy un Dirilisi’ne tercih eden, Tolstoy’un Dirilisi’ni
de Albert Camus’nun Yabanci’sina tercih eden bir insan 1984 ve Yabanci arasinda

kaldiginda Yabanci’y1 tercih edebilir.

1.3.17 Sicak-Soguk Empati Boslugu (Hot-cold empathy gap)

Insanlarin gelecekte nasil davranacaklarini tahmin etmeleri, genel kaninin
aksine zordur. Sicak-soguk empati boslugu, insanlar i¢giidiisel durumlarimi (6rnegin
kizginlik, ac1 ¢ekme veya aglik durumu vb.) davraniglart veya tercihleri {izerindeki
etkisini hafife aldiginda ortaya ¢ikar (Loewenstein, 2005). Bir deneyde
katilimcilardan sigara i¢in sicak durumda olanlarla (o an i¢in igmek isteyen), soguk
durumda olanlara bir sonraki sigara igme zamanlar1 i¢in ne kadar canlarinin ¢ekmis
olacagina dair tahmin yapmalar istendi. Soguk durumda (yani yakin zamanda sigara
igmis olan) katilimcilar, sicak durumda olanlara kiyasla daha az istek duyacaklarina

dair hatali tahminlerde bulundular (Sayette vd., 2008).

1.3.18 Sosyal Kamt (Social Proof)

Bagkalarmin bireylerin davranislar iizerinde uyguladig etki, normatif veya
bilgilendirici (informational) olarak iki sekilde ifade edilebilir. Normatif etki, kabul
edilmek veya begenilmek i¢in uygunlugu ifade ederken, bilgisel (informational) etki,
nasil davranacagimizdan emin olmadigimiz ve bilgi veya ipuglart icin bagkalarina
baktigimiz belirsiz durumlarda ortaya ¢ikar. Bu baglamda, sosyal kanit, bilgilendirici
bir etkidir (veya tanimlayici normdur) ve siirli davranisina yol acabilir. Bazi

durumlarda sezgisel yanlilik olarak ta degerlendirilebilir. Aragtirmalar, bagkalariin
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nasil davrandigi hakkinda bilgi aramanin (sosyal kanit) kolektivist kiiltlirlerden gelen
insanlar arasinda daha fazla uyuma yol a¢tigini, ancak bireyselligin gorece 6n planda
oldugu kiiltiirlerden gelen insanlar i¢in bireyin ge¢mis davranislarina iliskin bilginin
(tutarlilik/baglilik) daha fazla uyum ile iliskili oldugunu gostermektedir (Cialdini vd.,
1999).

1.3.19 Duygu (His) Sezgisel Yanhhgi (Affect Heuristic)

Bu sezgisel yanlilik, bir uyaranla ilgili olarak hissedilen iyi veya koti
duygulara olan giivenin bireyleri etkileme seklini temsil eder. Bu duyguya dayali
yanliliklar hizli, otomatik ve genellikle bilingdisidir (bkz. ikili sistem teorisi) (Slovic
vd., 2007). Duygu temelli yargilar, insanlarin yansitmak i¢in kaynaklari veya
zamanlar1 olmadiginda daha belirgindir. Ornegin, niikleer enerjiye yonelik olarak
negatif tutum sergileyen bireyler, risklerini ve faydalarini bagimsiz bir sekilde
diisiinmek yerine risklerini yiliksek faydalarin1 da diisiik olarak degerlendirebilirler.
Yine bununla beraber zaman baskisi altinda olduklarinda risklere odaklanma durumu
daha da artabilir. Bu, zaman baskis1 olmadan fark edilebilecek olan durumdan daha

olumsuz bir risk-fayda iliskisine yol agar (Finucane vd., 2000).

1.3.20 Bulunabilirlik Sezgisel Yanhihg (Availability Heuristic)

Bulunabilirlik sezgisel yanliligi, insanlarin bir durumun veya olayin ne kadar
kolay akla geldigine bagli olarak bu olayin olasiligi hakkinda yargilarda bulundugu
bir sezgisel yanlhliktir. Ornegin, “Dramatik bir olay, ait oldugu kategorinin
bulunabilirligini gegici olarak artirir. Medyada genis yer verilen bir ucak kazasi,
havayollarmin giivenligi ile ilgili diislincelerinizi gegici olarak degistirecektir.”
(Kahneman, 2017, s. 153), havayolu ulasimu istatistiksel olarak diinyanin en giivenli
yolu olsa bile. “Kisisel deneyimler, resimler ve canli drnekler, bagkalarinin bagina
gelen olaylardan ya da salt sozciikler veya istatistiklerden daha kolay bulunabilir.”
(Kahneman, 2017, s. 153).
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1.3.21 Planlama Hatas1 Onyargis1 (Planning Fallacy)

(Kahneman & Tversky, 1979b) tarafindan Onerilen planlama yanilgisi,
bireylerin veya ekiplerin bir projeyi tamamlamak i¢in gereken zaman ve kaynaklari
hafife alma egilimidir. Bu hata, tahminciler yeteneklerini abarttiklarinda ve/veya bir
projeyle iliskili olasi riski hafife aldiklarinda ortaya ¢ikar. Yeterli ve uygun egitimi
olmayan takimlarin bireyleri, projelerin istatistiksel tahminler yerine ekibin gilivenine
dayali olmasina sebep olarak bu fenomenin etkilerini daha da siddetlendirebilir.
Ornek olarak Sydney Opera Binas1 yapimi verilebilir: Birkac sene icinde toplamda 7
milyon Avustralya dolari civarinda bitecegi varsayilan binanin yapimmi 10 yildan

fazla siirmiis ve ger¢ekte maliyeti 104 milyon Avustralya dolar1 olmustur. (Taleb,

2021b, s. 178).

1.3.22 Zirve (Tepe) Noktas1 Kurah (Peak-end Rule)

Zirve Noktas1 Kurali’na gore, gegmis deneyimlere (hos ya da nahos) iliskin
bellegimiz, gecmiste bir duruma dair olumlu ya da olumsuz bir duygu diizeyinin
ortalamasina karsilik gelmez, bunun yerine u¢ noktalara (extreme points) ve son
anlara gore sekil alir (Kahneman, 2000a). Kural, geg¢mis bir durumun
degerlendirmesinin, bir filmdeki anlar gibi, bir deneyimin 'anlik goriintiilerinin’
agirlikli ortalamasi tarafindan belirlendigi ve bdylece gergek siiresini géz ard1 ettigi
(Fredrickson & Kahneman, 1993) bulgusundan gelistirilen bir kuraldir. Benzer
sekilde, bazi arastirmalar insanlarin aci1 veren bir deneyimi (saglik prosediirii gibi)
biraz daha az act verici bir deneyim izlemesi durumunda tekrarlamakta sorun
gormediklerini ortaya koymustur (Kahneman vd., 1993). Anilar agisindan, hatirlanan
fayda (remembered utility), toplam faydadan (total utility) daha o6nemlidir
(Kahneman, 2000Db).

1.3.23 Hedonic (Hazsal) Adaptasyon (Hedonic Adaptation)
Insanlar yasam deneyimlerindeki degisikliklere (iyi ya da kétii) alisirlar, bu
siirece “hedonik (hazsal) adaptasyon™ adi verilir. Maag zammi veya sevilen yeni bir

tirliniin elde edilmesinin verdigi mutlulugun zamanla azalmasi gibi, sakatlanma ve
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yas tutmaya sebep olacak olaylarin da 6znel algiya olan negatif etkisi belli bir
dereceye kadar zamanla azalir (Kahneman wvd., 1999, ss. 302-329). Bu

gerceklestiginde, insanlar nispeten istikrarli bir duygu durumu haline geri donerler.

1.3.24 Lisanslama Etkisi (Licensing Effect)

“Oz-lisanslama” ya da “ahlaki lisanslama” olarak ta bilinen bu etki, insanlar
once iyi bir sey (6rnegin etik anlamda) yaptiktan sonra kotii bir sey (6rnegin etik
dis1) yapmak i¢in kendilerine izin verdiklerinde ortaya g¢ikar (Merritt vd., 2010).
Lisanslama etkisi, bagislar, isbirligi, ik ayrimciligi ve hile yapma gibi farkl
davranigsal ¢iktilar acisindan incelenmistir (Blanken vd., 2015). Kanada’da
gerceklestirilen bir deneyde, yesil (¢cevre dostu) bir magazadan (green store) alisveris
yapan insanlar bir diktator oyununda daha az para paylastilar. Bir bagska deneyde
yesil magazadan aligveris yapanlar digerlerine nazaran kendilerine verilen gorevde
daha fazla yalan sdylediler ve gercekte kazandiklarindan daha fazla paray: zarftan
alma yoluyla daha fazla hile yaptilar ve daha fazla diiriist olmayan tutumlar

gosterdiler (Mazar & Zhong, 2010).

1.3.25 Teyit (Dogrulama) Onyargis1 (Confirmation Bias)

Teyit Onyargisi, mevcut inanglarimiza uyan kanitlart fark etme, bunlara
odaklanma ve bunlara daha fazla giivenme egilimimizi tanimlar. Teorilerin hem
yanlislayic1 hem de destekleyici kanitlara dayali olarak ilerlemesi gereken bilim
alanindaki bilim insanlar1 da bu dnyargiya kars1 bagisiklik sahibi degildir, genellikle
var olan hipotezlerini sonunda onlar1 dogrulayacak sekilde arastirma egiliminde
olurlar (Oswald & Grosjean, 2004, ss. 79-96). Benzer sekilde, belirli bir markay1
seven ve yeni bir satin alma arastirmasi yapan bir tiiketici, internette o markay1 tercih
eden misteri incelemelerini aramaya meyilli olabilir. Yine aymi sekilde politik
ideolojileri belli yonde sabitlesmis olan insanlar kendileri gibi diisiinen diger

insanlarin oldugu platformlar takip etmeye daha ¢ok istekli olurlar.
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1.3.26 Hale Etkisi (Halo Effect)

Sosyal psikolojide gelistirilen bu kavram, bir kisiye dair yapilan genel
degerlendirmenin, bazi durumlarda insanlarin o kisinin diger alakasiz 6zelliklerine
iliskin algisin1 da etkiledigini ileri siirer. Ornegin, arkadas canlisi bir kisi giizel bir

fiziksel goriinime sahip olarak kabul edilebilirken, soguk bir kisi daha az ¢ekici
olarak degerlendirilebilir (Nisbett & Wilson, 1977).

1.3.27 Kumarbazin Yanilgis1 (Gambler’s Fallacy)

Kumarbazin Yanilgis1 Onyargisi, bazi insanlarin, aym tiirde ancak bagimsiz
olaylarin birbiriyle bir sekilde baglantili olduguna dair hatali inancini ifade eder;
ornegin, bir piyango veya rulet oyuncusu, bir dnceki elde ortaya ¢ikan bir sayiya
tekrar bahis yapmamay1 secebilir. Genelde art arda olan bu tarz durumlarda insanlar
sayilarin birbirinden bagimsiz oldugunun farkinda olurlar ancak iggiidiileri bunu

goérmezden gelir (Rogers, 1998).

1.3.28 Firsati1 Kacirma Korkusu (Fear of Missing Out (FOMO))

Firsati Kagirma Korkusu, bireyin kendisi yokken bagkalarmin ddiillendirici
bir deneyim yasayabilecegi olarak tarif edilebilen yaygin bir endisedir (Przybylski
vd., 2013). Bu etkiden muzdarip olan insanlar, bagkalarinin ne yaptig1 hakkinda
siirekli bilgi sahibi olmak i¢in giiclii bir istek duyarlar. Giiniimiizde, finans

piyasalarinda ve dolayli olarak sosyal medya platformlarinda olduk¢a yaygindir.

1.3.29 Yem (Tuzak) Etkisi (Decoy Effect)

Yem etkisi, iki alternatif arasinda se¢im yaparken, liciincii, daha az ¢ekici bir
secenegin (yem) eklenmesinin, orijinal iki secenege iliskin algimizi nasil
etkileyebilecegini agiklar. Yemler, asimetrik olarak baskindir yani bir secenekten
(hedef) tamamen, digerinden (rakipten) yalnmizca kismen daha diisiik kalitedirler
ve/veya goriintiidedirler. Bu nedenle, yem etkisi bazen “asimetrik baskinlik etkisi”

olarak da adlandirilir. Ornegin, daha diisiik kaliteli bir kalem olarak iigiincii bir
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secenek varsa, insanlarin nakit olarak 6 dolarin {izerinde Kaliteli bir kalem segme

olasilig1 daha yiiksektir (Bateman vd., 2008).

1.3.30 Iyimserlik Onyargis1 (Optimism Bias)

Insanlar, gelecekte kendilerinin yasayabilecegi olumlu olaylarm olasiligimi
abartma ve baslarina gelebilecek olumsuz olaylarin olma olasiligini kiigiimseme
egilimindedir (Tali, 2011). Ornegin, bireyler kanser olma risklerini olagandan daha
hafife alabilir ve yine is piyasasinda gelecekteki basarilarin1 daha yiiksek olacak

sekilde tahmin edebilirler.

1.3.31 Zaman Diisiimii Onyargis1 (Time (Temporal) Discounting)

Zaman Diisiimii Onyargisi, bireylerin gelecekte elde edilebilecekleri ddiiller
yerine daha kiigiik olsalar bile anlik odiilleri segme egilimini ifade eder. Zaman
indirimi Onyargist arastirmalari, nispi degerlemedeki farkliliklart sorgular, daha
onceki bir tarihteki yapilan bireysel degerlemeyi daha sonraki bir tarihteki degerle
karsilastirma yoluyla arastirir. Zaman Diisiimii Onyargis1, diirtiisellik ve aninda
tatmin saglama egilimi ile agiklanabilir ve 6zellikle nikotin gibi bagimliliklar i¢in
daha da belirgindir. Sigara igmek, diger uyusturucu bagimlilig: tiirlerinde oldugu
gibi, gecikmis sonuglar i¢in siibjektif (6znel) degerlendirme yetisinin ani kaybu ile
aciklanabilir (Bickel vd., 1999).

Genellikle insanlara “Bugiin 100£ mu yoksa bir ay sonra 120£ mu almay1
tercith edersin?” ya da “Bir yil sonra 100£ mu yoksa bir yil bir ay sonra 120£ mu
almay1 tercih edersin?” gibi sorular sorularak arastirilir. Sonuglar, insanlarin uzak bir
gelecekte daha biiyiik bir 6diil i¢in fazladan bir ay beklemekten daha mutlu oldugunu
gosteriyor. Hiperbolik indirimde (hyperbolic discounting), ddiillere bigilen bireysel
degerlemeler kiigiik gecikme siireleri i¢in ¢ok hizli diisiis gosterir, daha uzun

gecikmeler i¢in ise ayni1 degerlemeler daha yavas diiser (Laibson, 1997).
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Grafik 1.. Hiperbolik Zaman Diisiimii Grafigi
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1.3.32 Bilgiden Kacinma Onyargis1 (Information Avoidance)

Bilgiden kagmmma (Golman vd., 2017), insanlarin rahatga ve Ozgiirce
erigilebilen bilgileri elde etmeyi se¢medikleri durumlar1 ifade eder. Bilgiden
kaginma,; fiziksel kacinma, dikkatsizlik, bilginin tarafli yorumlanmasi (ayrica bkz.
dogrulama 6nyargis1) ve hatta bazi unutma bigimlerini igerir. Ornegin, davranigsal
finans arastirmalarinda, yatirimcilarin, borsa diistliigiinde portfoylerini ¢evrimici
kontrol etme olasiliklarinin, borsa arttigi durumlara kiyasla daha diisiik oldugunu
gostermigstir, bu etki devekusu etkisi (the ostrich effect) olarak adlandirilmaktadir
(Karlsson vd., 2009). Daha ciddi kaginma vakalarina 6rnek olarak, insanlarin tibbi

test sonuglarini almak i¢in klinige donmedigi durumlar verilebilir.

Bilgiden kaginma bazen stratejik olsa da genellikle insanlar i¢in anlik ve etkili
hedonik (hazsal) faydalar1 vardir, bilgiyi bilmenin olumsuz (genellikle psikolojik)
sonuglarini engellemesi buna sebep gosterilebilir. Genellikle uzun vadede olumsuz
etkileri olur, ¢iinkii insanlarin karar vermeleri acisindan yararli olabilecek bilgilerden
ve gelecekteki davraniglart i¢in geri bildirimden mahrum birakir. Bunun yaninda,

bilgiden kaginma Onyargisi, siyasi goriislerin kutuplagsmasina katkida bulunabilir.
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1.4 Nudge ve Sludge Yaklasimi

Nudge — Diirtme yaklagimi (2008) diinyanin bir¢ok yerinde davranigsal
ekonomiyi merkeze alan kamu kurum ve kuruluslarin ortaya ¢ikmasini sagladi. Bu
kurumlar vergiden sagliga, yiiksek egitimden emeklilik fonlarina kadar genis bir
yelpazede toplum yararina olan kurallarin ve uygulamalarin yayginlasmasini
kolaylastirmak igin ¢alistyor. Ingiltere’de 2010 yilinda, The Behavioural Insights
Team (BIT) (Davranigsal i¢goriiler Takimi) ya da resmi olmayan adiyla "Nudge
Unit" (Dirtme Birimi) ilk kurulan kamu kurulusudur. Bunu birgok iilke takip etmis
ve giinimiizde benzer yaklasimla birgok iilke, kamu kurulusu dahilinde davranis
bilimci istihdam etmektedir. Aslinda 6zel sektor ve kar amaci giitmeyen kuruluslar
uzun yillardir davranigsal yaklasimdan faydalanmaktayd: ve sayilar1 da giinden giine
artis gostermektedir. Tam sayisi kesin olarak bilinmemekle birlikte 2020 yil1 itibari
ile diinya ¢apinda 597 den fazla organizasyonun en azindan davranissal bir biriminin
var oldugu biliniyor (Wendel, 2021). Anket yoluyla arastirilan (Wendel, 2021)
raporuna gore bu 597 davranigsal takimin 383’1 firma iginde bir birim, 90’1
akademik kurum, 63’0 hiikkiimet kurumlari ve 54’ kar amaci gilitmeyen
organizasyonlardir. Yapilan aragtirma anket {izerinden goniillii olarak yapildig: i¢in
tahmini olarak diinya ¢apinda bunun en azindan iki kat1 kadar birim oldugu tahmin

edilmektedir (Wendel, 2021).
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Sekil 2.. Davranig bilimleri ekiplerinin iilkelere gore dagilimi

Tiirkiye’de Ekonomi Bakanligi biinyesinde 2017 yilinda kurulmus olan Nudge
Turkey — “Tiirkiye Davranigsal Aksiyon Takimi” bazi ¢alismalar yiiritmektedir.
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IKINCI BOLUM
CIPALAMA ETKIiSI ve FIYAT TEORISI (ARZ-TALEP
KANUNU)

2.1 Cipalama Etkisi Nedir?

Cipalama etkisi, agiklanmasi uygulama iizerinde gosterilmesinden daha zor
olan bir kavramdir. (Jacowitz & Kahneman, 1995) a gore ¢ipalama sayisal bir
tahminde bulunmadan Once insanlar tarafindan dikkate aliman keyfi bir degere

yonelik onyargili (biased) bir tahmindir.

Cipalama etkisi, sayisal tahminlerin 6nceden diisiiniilmiis bir karsilastirma

standardina benzetilmesidir (Tversky & Kahneman, 1974).

Cipalama ve ¢ipalama etkisi terimi, psikolojik literatiirde, insanlar tarafindan
degerlendirilmeye alinmamis uyaranlarin  (unjudged stimuli) psikofiziksel
Olceklerinin etkilerinden: bir uyarana maruz kalmanin (6rnegin, agir bir agirlik)
bagka bir uyaranin psikofiziksel yargilari izerindeki etkileri (daha hafif bir agirlik),
miizakerelerdeki erken tekliflere kadar saskinlik yaratan bir dizi deneysel
manipiilasyonu ve bu deneylerin sonuglarin1 kapsayacak sekilde kullanilmistir.
Mevcut giincel bilimsel arastirma yaklagimi, ¢ipalama etkisinin bireylere verilen
gorevlerdeki nicel tahminlerine odaklanir. Bu baglamda bir ¢ipa, konuya dair sayisal
bir tahminde bulunulmadan 6nce dikkate alinan 6nceden belirlenmis keyfi bir deger

olarak tanimlanabilir (Jacowitz & Kahneman, 1995).

(Wilson vd., 1996) ¢ipalamayi, bir uyarana veya duruma (Ornegin, asiri
derecede mutlu bir durum) maruz kalmanin, insanlarin o boyutta bir derecelendirme
yaparken kullanilan 06lgegin u¢ noktalarma iligkin algisin1 degistirmesi siireci
(0rnegin, kisinin mevcut mutluluk diizeyi) ve insanlarin bir soruya verdigi
cevaplarin, soruya olasi bir cevap olarak keyfi bir deger hakkinda diisiinmekten

etkilendigi durum (6rnegin, Tversky & Kahneman, 1974) olarak agiklamistir.

“Bir say1 olusturarak belirsizlige yonelik kayginizi azaltirsiniz, ardindan

boslugun ortasinda tutunulacak bir nesneymis gibi o saytya “cipa atarsiniz”. Bu ¢ipa
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atma mekanizmasi, belirsizlik psikolojilerinin kuruculart Danny (Daniel) Kahneman
ve Amos Tversky tarafindan, sezgisellik (heuristic) ve Onyargilar (biases)
projelerinin baslarinda kesfedilmistir.” (Taleb, 2021b, s. 202).

Cipalama literatiiriiniin ortaya koydugu iizere, karar alma durumunda,
belirsizlik yiikseldikg¢e, asinalik, kisisel alaka ve konuya kisisel olarak dahil olma
seviyesi diistiikce, giivenilir bir kaynaktan veya makul bir teklif veya tahmin olarak

gelen ¢ipadan etkilenme orani o derece giigleniyor (Exel vd., 2006).

2.2 Cipalama Paradigmalar (Cipa Degeri Edinme Yontemleri)
Buradaki yaklasim bireyleri etkileyen ¢ipa degerlerinin, ilk durumda hangi yollarla
zihne yerlestikleri ve bu yollarin insanlar1 ne sekilde ve ne 6l¢iide etkiledigini tespit

edebilmek adina edinme yontemleri siniflandirmasini ortaya koymaktir.

2.2.1 Standart Paradigma

Bu paradigma, Amos Tversky ve Daniel Kahneman tarafindan 1974’te ortaya
atilmistir (Tversky & Kahneman, 1974). Insanlar igin acik¢a belirtilen ¢ipalar,
hedefle kiyaslama yapmalar1 i¢in katilimcilarin degerlendirmesine sunulur.
Katilimcilara verilen ¢ipa degerinin, yargiya varilmasi istenen degerden yiiksek veya
diisiik olup olmadig1 sorularak yargisal bir sonuca ulagmalari istenir. Katilimcilarin,
stirece dair niyet konusunda herhangi bir ¢ikarim yapmalarii engellemek adina ¢ipa
degerleri rastgele segilir. Rastgele se¢im; bazen carkifelek ¢evirme yoluyla (Tversky
& Kahneman, 1974) bazen zar atma yoluyla (Mussweiler & Strack, 2000), bazen
rastgele secimi talimatlarda vurgulayarak (Strack & Mussweiler, 1997), bazen de
degeri, tamamiyla alakasiz (irrelevant) bir stire¢ sonucunda (Ariely vd., 2003) ortaya

koyma yoluyla yapilabilir.

En cok bilinen 6rnegi ve uygulama anlaminda ¢ikis noktas: olarak da
alabilecegimiz ¢alisma, (Tversky & Kahneman, 1974) calismasindaki uygulamadir.
Katilimcilara, Afrika kitas1 iilkelerinin yilizde kagmin Birlesmis Milletler (U.N.)

iiyesi olduguna dair art arda iki soru sordular. Ilkinde ¢ark -carkifelek- gevirerek
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rastgele elde edilen (aslinda 6nceden ayarlanmis) iki ¢ipa degerden (%65 ve %10)
yiiksek veya diisiik oranda olup olmadigini sordular, ikinci soruda da kendi en yakin
net tahminlerini istediler. Sonuglar, ¢ipalama etkisinde Ongoriildiigii gibi; yiiksek
¢ipaya (%65) maruz kalan katilimcilarda ortalama %45, diisiik ¢ipaya (%15) maruz

kalan katilimcilarda da ise ortalama %25 oldu.

2.2.2 Disardan Saglanan Cipa Paradigmas1 (Informative-Explicit

Anchors)

Bahsi gecen paradigma, eldeki degerlendirme i¢in net bir sekilde
bilgilendirici bir ¢ipa verildiginde ortaya ¢ikar. Ornegin, (Northcraft & Neale, 1987),
caligmalarinda, gayrimenkul fiyat tahminlerinde katilimcilarin agik¢a verilen liste
fiyatindan etkilendiklerini gdsterdiler. Gayrimenkul saticilarina ve alanla ilgisi
olmayan diger katilimcilara, bazi tasinmazlarin liste fiyatlar1 verildi ve bu
tasinmazlarin gergek degerlerinin, liste fiyatindan asagida m1 yoksa yukarida mi
oldugunu tahmin etmeleri istendi. (Ornegin: 83900$ a karst 65900$). Cipalama
etkisinden beklendigi lizere hem uzmanlar hem de normal insanlar tahminlerini gipa
degerine gore yonlendirdiler. Standart paradigmayla benzer oldugu diisiiniilebilir.

Ancak bu paradigmada durum makul yaklagimin (6rn: liste fiyati) benimsenmesidir.

2.2.3 Kendi Kendine Edinilen Cipa Paradigmasi (Self Generated

Anchors)

Bu paradigma, katilimcilara, deneyi yapanlar tarafindan saglanan cipalar
yerine kendilerinin sagladig1 ¢ipalar iizerinden isleyisi incelemektedir. (Tversky &
Kahneman, 1974), calismalarinda katilimcilara bir hesaplama sorusu sorarak bu
paradigmanin isleyisini anlamaya calistilar. Katilimcilardan, 1°den 8’e kadar olan
sayilarin carpimini, 5 saniye i¢inde ¢cogalan (1x2x3x...x8) veya azalan (8x7x6x...x1)
sekilde soruldugunda hesaplamalarini istediler. Sonuglar cogalan ¢arpim ig¢in
ortalama 512 iken, azalan carpim i¢in ortalama 2250 oldu. Gergek sonug ise

40320’dir. Burada ilk sayilar katilimecilarin kendileri tarafindan saglanan (self-
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generated) cipalar olarak degerlendirildi ve ¢ogalan ¢arpim i¢in diisiik, azalan ¢arpim
icin ise yiiksek cipa iglevi gordii ve katilimcilarin degerlendirmelerini ¢ipaya dogru

yonlendirdi.

Yine benzer sekilde, katilimcilarin votkanin donma sicakligini en yakin
sekilde tahmin etmeleri istendiginde suyun donma sicakligini ¢ipa olarak kullandilar
ve alkoliin donma sicakliginin daha diisiik oldugunu bildikleri i¢in asag1 yonlii bir

diizenlemeye gittiler (Epley & Gilovich, 2001).

2.24 Ardisik Yargi Paradigmasi (The Sequential Judgement
Paradigm)

Bu paradigma da aslinda insanlarin kendilerinin sagladigi ¢ipalar tizerinden
isleyisini ger¢eklestirmektedir. Ancak buradaki fark, katilimcilarin kendi kendilerine
edindikleri ¢ipalar1 6nceden sorulan alakasiz (unrelated) bir soruya verdikleri cevap
dogrultusunda ediniyor olmalaridir. Ornegin, bir rakun’un tahmini agirligmin
soruldugu katilimcilarin verdikleri cevaplar, ardindan sorulan bir ziirafanin tahmini
agirhigr sorusunda ¢ipa gorevi gorerek katilimcilart o ¢ipaya dogru yonlendiriyor.
Onemli nokta; ilk verilen cevabin, sonraki degerlendirmeyi etkilemesi igin ayni1 dlgek
dahilinde olmasi gerekliligidir (agirlik, uzunluk vb.) (Frederick & Mochon, 2012) ;
(Mochon & Frederick, 2013).

2.2.5 Siibliminal (Biling¢alt1) Cipalama (Subliminal-Implicit Anchors)

Katilimeilarin farkindaliginin diginda (subliminal) sunulan ¢ipa degerleri,
onlarin sayisal degerlendirmelerini, agik¢a saglanan c¢ipa degerleriyle ayni sekilde
etkiler (Mussweiler & Englich, 2005). Katilimcilara, ekranda beliren soruya tahmini
cevap vermelerini istediler ve bunu yaparken ekrandan dikkatlerini ayirmamalari
istendi, ekranda 3 saniye boyunca Almanya’da yillik ortalama sicaklik kag¢ derecedir
sorusu belirdikten sonra higbir anlam ifade etmeyen “MBUTGEPL” harfleri 60
saniye boyunca gosterildi. 3 saniyelik sorudan sonra 15 milisaniyelik ¢ipa degeri

gosterildi ve tekrar anlamsiz harfler ekranda yerini aldi. Bu siire¢ 6 saniye ve 10
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milisaniyelik siiregle toplamda 60 s devam etti. Yiiksek ¢ipa degeri 20 °C diisiik ¢ipa
degeri de 5 °C idi. Kontrol grubu (¢ipasiz) ortalama 13,63 °C tahmin etti. Bu
deneyde yiiksek cipaya maruz kalan katilimcilar 14,89 °C disiik ¢ipaya maruz
kalanlar ise 12,82 °C olarak tahminlerini ilettiler (Mussweiler & Englich, 2005). Bazi
caligmalar (Critcher & Gilovich, 2008) ; (Wilson vd., 1996) siibliminal ¢ipa
yaklasimini desteklerken, bazi daha yakin tarihli ¢alismalar (Brewer & Chapman,
2002); (Shanks vd., 2020) uygulama anlaminda tekrar ortaya koyamadiklar1 igin

siibliminal ¢ipa etkisinin normalinden daha kirilgan ve zayif oldugu diisiiniiliiyor.

2.3 Cipalamaya Dair Teorik Yaklasimlar
Bu boliimde ¢ipalama etkisinin nasil ortaya ¢iktigini ve bireyleri ne yonde
eyleme ve/veya diisiinmeye yonelttigini belirlemek i¢in ortaya konulan siniflandirma

listelenmistir.

2.2.1 Yetersiz Ayarlamalar (Insufficient Adjustment)

Bu yaklagima dair ilk agiklama (Tversky & Kahneman, 1974) tarafindan
ortaya atildi. Insanlarin, tahminlerinin son halini elde etmek adimna, baslangicta
kendilerine sunulan bir deger veya parametreyi temel alarak, yukar1 veya asagi yonlii
yetersiz (insufficient) ayarlamalar yaptiklarini ileri siirdiiler. Yani yiiksek bir ¢ipa
degerine maruz kalan insanlar asag1 yonli, diisiik ¢ipa degerine maruz kalanlarsa
yukar1 yonlii ayarlamalar yaparlar. Yine bir diger aciklama: Cipa degeri, insanlarin
bu verilen degerin makul smirlarin disinda oldugunu varsayarak, makul sinirlari
bulmak adina yukar1 ve asag1 yonlii ayarlamalar yapmak i¢in referans noktasi olarak
aldiklar1 degerdir (Strack & Mussweiler, 1997). Bahsi gecen ayarlamalar ise genel
olarak yetersizdir (insufficient), ¢linkii farkli baslangic (¢ipa) noktalar1 farkl
sonuglar ortaya cikarir. Bu sonuglar baslangi¢ noktasi olarak alinan degerlere dogru
yanli olur (biased) (Tversky & Kahneman, 1974). Bu ayarlamalarin yetersiz
olmasinin sebebi, insanlar kendilerince makul ve kabul edilebilir bir araliga
ulastiklarinda durmasidir (Epley & Gilovich, 2006). Ornegin, katilimcilar Mars
Gezegeninin Gilines etrafindaki yoriingesini tamamlamasi i¢in gegen slire igin
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Diinya’nin Giines’in etrafindaki yoriinge siiresi olan 365 giinii ¢ipa degeri olarak
alabilir. Ancak bu degerin makul olmayan bir deger oldugunu diisiinebilirler ¢iinkii
Mars’in  yoriingesini tamamlama siiresi Diinya’ninkinden uzundur (Epley &
Gilovich, 2001). Bu sebeple makul bir deger araligina ulasincaya kadar bu degerden

yukar1 dogru ayarlamalar yapmaya devam edebilirler.

Ancak, ¢ipalama etkisi sadece makul olmayan ve kabul edilemez ¢ipa
degerleri yoluyla elde edilmez (Strack & Mussweiler, 1997). Makul ve uygun ¢ipa
degerleri s6z konusu oldugunda yetersiz ayarlamalar ¢ipa etkisini acgiklamada
yetersiz kaliyor cilinkii bu degerler i¢in ayarlama yapmak zaten gereksizdir. Bu
yontem ayni zamanda, ¢ipa etkisinin, insanlari ne sebeple ¢ipa degerinden yiiksek bir
degere ya da diisiik bir degere dogru ayarlamalar yapacak sekilde etkiledigini de
aciklayamiyor. Cilinkii insanlarin ne yonde ayarlama yapmalar1 gerektigini bilmeleri
gerektigini varsaytyor. Oysa etkinin yonii normalde kiyaslamali sorularla ayarlaniyor

(Jacowitz & Kahneman, 1995).

Bu sebeple yetersiz ayarlamalar, esas olarak, ¢ipa degerleri makul olmayan ve
bireyin kendi kendine olusturdugu cipaysa (Self-generated), genel ¢ipalama etkisine
katkida bulunuyor gibi goriinmektedir. Cipa degerleri makul ve disaridan
saglanmigsa (externally provided) bu yaklasim kendisine uygulanabilir bir alan

bulamamaktadir (Epley & Gilovich, 2001).

2.2.2 Konusma Cikarsamalar1 (Conversational Inferences)

Cipalama etkisi icin, ikinci teorik aciklama, konusma ¢ikarsamalaridir. Bu
yaklasima gore dogal katilimcilar, deneyi yapanlarin sorularini sorarken maksimum
diizeyde bilgilendirici olmaya ¢alistiklarin1 varsayabilir ve tahminlerini ¢ipa degerine
yakin bir civarda konumlandirabilirler. Burada katilimcilar ¢ikarimlarinin, tahmin
etmeleri beklenen sonuglar i¢in ¢ipa degerini/degerlerini alakali (relevant) bulup ona

gore karara varabilirler (Bahnik & Strack, 2021).

Konusma ¢ikarsamalarina baska etkileri dahil ederek de agiklama getirilebilir.

Ornegin, daha kesin sayilarin ¢ipa olarak kullanilmasi (6rnegin, 5 yerine 4,85) daha
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biiyiik ¢ipalama etkisine sebep olabilir (Zhang & Schwarz, 2013). Burdaki 6nemli
nokta, verilen kesin ¢ipa degerinin, ¢ipalama etkisini artirabilmesi i¢in degerin
konuyla alakali (relevant) oldugunun diisiiniilmesi gerektigidir. Konusma
cikarsamalar1 ayrica, insanlarin ¢ipalama degeri soru i¢inde kullanildiginda daha
diisiik cipalama etkisine maruz kaldigini da agiklar. Ornegin, Klein vd., (2014)
katilimcilara “Chicago’da 5 milyondan fazla m1 yoksa az mi1 insan yasiyor?” diye
sorduklarindaki ¢ipalama etkisi, “Chicago’da 5,000,000 insan yasiyor” beyanindan
daha az cikmistir. Bir diger calismada deneyi yapanlar ¢ipa degerini bilgilendirici
olmayacak sekilde (uninformative) ayarlamalarina ragmen konugma g¢ikarsamalari
yine de ¢ipa etkisi gostermistir: (Frederick vd., 2014) deneyinde katilimcilar, rastgele
¢ipa degerini kendileri bulduklarinda, rastgele ¢ipa degeri deneyi yapanlar tarafindan
iletildigi duruma goére daha az ¢ipa etkisi belirtisi gosterdiler. Yani rastgele belirleme

islemine dahil olmalar ¢ipa etkisini géreceli olarak azaltti.

Konusma ¢ikarsamalari yaklagimina dair vurgulanmasi 6énemli olan nokta,
¢ipa degerlerinin bilgilendirici oldugu (informative) varsayiminin onkosul olarak
alindigidir. Ancak c¢alismalarin gosterdigi iizere c¢ipa degerleri bilgilendirici
olmadiginda da ise yararlar. Ornegin, ¢ipa degerleri rastgele segildiklerinde (Tversky
& Kahneman, 1974), makul olamayacak kadar asir1 ¢ipa degerlerinde (Strack &
Mussweiler, 1997), veya soruyla uzaktan yakindan alakasi olmadiginda bile
(Frederick & Mochon, 2012). Bu sebeple, konusma ¢ikarsamalari, dogal durumlarda
(glindelik konugma benzeri) ¢ipalamanin potansiyel belirleyicileri olsa da gerekli bir

on kosul degildir.

2.2.3 Niimerik Hazirlama (Numeric Priming)

Ucgiincii teorik agiklama niimerik hazirlama gipalamanim tamamiyla yiizeysel
ve sadece sayilarla ilgili oldugunu varsayar (Critcher & Gilovich, 2008); (Wilson
vd., 1996). Ozellikle ¢ipa degeri kendisini daha ulasilabilir kilarak sonraki yargisal
kararlar1 etkiliyor olabilir. Niimerik-hazirlama (numeric-priming) perspektifi,
c¢ipalama etkisinin tek belirleyicisinin ¢ipa degerinin kendisi oldugunu ileri siirer ve

bu etki ¢ipanin baglamindan, kiyaslandig1 hedeften ve yargisal (karar alma) siiregten
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bagimsiz oldugunu iddia eder. (Oppenheimer vd., 2007) ¢alismalarinda daha da ileri
giderek niimerik-hazirlamanin daha genel bir hazirlamanin (primingin) daha spesifik
bir 6rnegi oldugunu ileri siirdiiler. Bu calismada bir biiylikliiglin diger bir 6lcekte
hazirlanabilecegini (primelanabilecegini) Ongordiiler: Uzun bir ¢izgi ¢izmenin
sonraki niimerik bir yargiyr etkiledigini ortaya koydular. Calismada ayrica,
biiyiikliigiin farkli birimlerde (cross-modally) hazirlanabilecegi (primelanabilecegi)
vurgulandi. Ornegin, ¢izilen uzun bir ¢izginin daha sonrasinda yapilan numerik bir

degerlendirmede yiiksek ¢ipa degeri gibi isleyip degeri artirdigr ileri stiriildii.

Ancak buna ragmen, sadece sayisal niimerik degere odaklanmak, ¢ipalama
etkisinin biiyiik kismin1 agiklamak i¢in yetersiz kalir. Bol miktarda kanitin ortaya
koydugu {iizere ¢ipayla baglantili olan anlamsal igerige (Semantic context)
odaklanma, cipalama etkisini anlayabilmek i¢in ¢ok onemlidir. Ornegin, yalnizca
niimerik bir agiklama ¢ipalama etkilerinin neden tepki (response) 6lgek degisikligine
bagli oldugunu agiklayamaz (Frederick & Mochon, 2012) veya karsilagtirmali
yarginin hedefine bagli oldugunu da acgiklayamaz (Bahnik & Strack, 2016;
Mussweiler & Strack, 2001b). Eger niimerik ¢ipa degeri sadece sayisal bir uyarimin
sonucuysa, anlamsal icerigin baglantisindan etkilenmemesi gerekir. Ornegin, New
York sehrinin yaz sicaklik ortalamasi ve yillik sicaklik ortalamasinin art arda
kiyaslanmasi istendiginde verilen ¢ipa degerinin her iki degerlendirmede de birebir
aym etkiyi gostermesi beklenir ¢iinkii niimerik ¢ipa degeri aymi kalmis ancak
karsilastirmali yarginin hedefi burada degismistir. Ancak bu calismada ortaya konan
durum, art arda soruldugunda yaz sicaklik ortalamasi icin verilen ¢ipa degerinin,
yillik sicaklik ortalamasi ic¢in bakildiginda etkisini yitirmis oldugudur (Bahnik &
Strack, 2016).

Cipa etkisine, zamanlar aras1 etkinlik yoniinden bakildiginda da niimerik
perspektif yerini koruyamamaktadir. Bu acgidan bakildiginda ¢ipa etkisinin gegici ve
kisa siireli olmasi1 beklenir ¢linkii giinlilk hayatta insanlar siirekli olarak rastgele
sayisal degerlere maruz kalir (6rnegin: bina numaralari, telefon numaralari, faturalar,
iiriin fiyatlart vb.). Bu say1 bombardimanindaki her edinimin bir 6nceki degerin
etkisini silmesi beklenir ancak (Yoon & Fong, 2019) ¢ipa etkisinin sekiz haftaya

kadar siirebildigini tespit ettiler. Sayisal hazirlama, bu nedenle, g¢ogu c¢ipalama
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etkisinde 6nemli bir rol oynuyor gibi gorinmemektedir. Niimerik perspektifin, bu
nedenlerle c¢ipa etkisinin tamamini agiklama anlaminda yetersizligi ortaya

¢ikmaktadir (Newell & Shanks, 2014).

2.2.4 Secici Erisilebilirlik (Selective Accesibility)

Secici erisilebilirlik modeli, ¢ipalama etkisinin, bir ¢ipa ile tutarli bilginin
artan erisilebilirliginin sonucunda ortaya ¢iktigini ileri stirer (Bahnik & Strack, 2016;
Mussweiler & Strack, 1999; Strack & Mussweiler, 1997). Model, ¢iplama etkisini iki
ana sosyal biligsel temel tizerinde inceleyerek agiklamaya g¢alisir: (1) hipotezle
tutarhilik testi (hypothesis-consistent testing) ve (2)anlamsal hazirlama (semantic
priming). Model, yargisal hedefi ¢ipayla karsilastirmanin, hedef hakkindaki bilginin
erigilebilirligini degistirdigini varsaymaktadir. Yani model, ¢ipa ile tutarli olan
bilginin erisilebilirliginin arttigini ileri siirer ¢linkii karar alicilar hedefin degerinin,
¢ipa degerine esit olma olasiligin test ederek hedefi ¢ipa ile karsilastirir (Bahnik &
Strack, 2021). Ornegin, Birlesmis Milletlere katilmis olan Afrikali iilkelerin oraninin
%65 ¢ipa degerinden fazla mi1 yoksa az mi oldugu sorulan insanlar, %65’in dogru
cevap olup olmadigini test ederler. Bunu yaparken de ge¢misten gelen bilgilerini
degerlendirirler (6rnegin: “Bircok Aftrikali iilke biiylik ihtimalle BM {iyesidir” vb.)
Bundan sonra tahminlerini olusturmak i¢in kolaylikla ulasabilecekleri bilgilere bel
baglarlar. Bu sebeple, tahminleri, daha 6nce trettikleri ¢ipa degeri ile tutarli olan

bilgiden ¢ok biiyiik 6lgiide etkilenir.

Cipalama etkisinde, hipotezle tutarlilik testi (hypothesis-consistent testing)
(Mussweiler & Strack, 1999) tarafindan desteklendi. Caligmalarindaki karsilastirmali
soru, hedef degerin ¢ipa degerden daha biiyiikk olup olmadigini sordugunda, hedef
degerin ¢ipa degerden daha kiigiik olup olmadigini sordugu duruma kiyasla mutlak
yargilarin daha yiiksek oldugunu ortaya koydu. Bununla beraber, hipotezle tutarlilik
testine gore, karar alicilarin karsilastirmali soruya verdikleri varsayilan (default)
yanit, genel olarak ¢ipayla benzerlikler lizerine kuruludur. Yani karar alicilar, ¢ipaya
benzer degerlendirmeler iizerinden yanitlarin1 olustururlar. Segici erisilebilirlik

modeli de hipotezle tutarlilik testinin, ¢ipayla uyumlu bilgiyi aktive ettigini ileri
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stirer. Bu durumla tutarli olarak katilimcilardan akillarina gelen o6zellikleri
listelemeleri istendiginde c¢ipayla tutarli Ozellikleri listeledikleri goriilmiistiir

(Mussweiler & Strack, 1999).

Secici erisilebilirlik modeli baska diger bulgularla da tutarlilik gdsteriyor.
Ornegin, yargiya ulasmak icin gereken zaman, yargiyla alakal bilginin (judgement-
relevant knowledge) erisilebilirligine baglidir (Neely, 1977). Benzer sekilde, ¢ipayla
baglantili olan mutlak yargi icin yanit siiresi gecikmelerinin (response latencies),
yargiyla alakali bilgilerin (judgement-relevant knowledge) erisilebilirliginin ne
olglide artirlldigina bagl oldugu farkli ¢aligmalarda ortaya konmustur (Mussweiler &
Strack, 1999, 2000; Strack & Mussweiler, 1997). Ornegin, katilimcilar, mutlak
yargiya (absolute judgment) varmalart i¢in bolca vakitleri oldugu durumda, zaman
baskis1 altinda olduklar1 duruma kiyasla daha cabuk karara ulastilar -bilgiye
ulagsmalar1 goreceli olarak zorlastigi igin- (Mussweiler & Strack, 1999). Farkli
seviyelerdeki erisilebilirlik, mutlak yargilar (absolute judgements) i¢in sadece yanit
siiresi gecikmelerinin degil ayni zamanda 0 yargilarin kapsamini da etkiler.
Ogzellikle, cipa ile tutarli hedef bilgisinin (anchor-consistent target knowledge)
yuksek miktarda saglanmasi, erisilebilirligini ciddi oranda artirarak ¢ok daha fazla
cipalama etkisine sebep olur. Ornegdin, karsilastirmali gorev (comparative task)
sirasinda, hedefle ilgili daha fazla bilgiye sahip olan karar alicilar olmayanlara

kiyasla daha fazla ¢ipa etkisi ortaya koydular (Chapman & Johnson, 1999).

Bazi ¢alismalar segici erisilebilirlik modelinin, standart paradigma dahilinde
¢ipalama etkisi olusturmak adina her daim gerekli olmadigini ortaya koysa da birgok
calismanin kanitladig: iizere de teorik aciklama anlaminda potansiyel cevap olarak

yerini korumaya devam etmektedir.

2.2.5 Ol¢ek Bozulmas: (Scale Distortion)

Yakin zamanl bir teorik agiklama yaklasimi da ¢ipalama etkisinin 6lgek
bozulmasi sonucu ortaya ciktigin1 &ne siirmektedir. Olgek bozulmasi teorisi,
algilamada goriilebilen karsitlik etkilerinin, tepki Olgeklerinin kullaniminda da

mevcut oldugunu ileri siirer (Frederick & Mochon, 2012). Elini soguk suya daldirmis
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birisi normal sicakliktaki bir suyu oldugundan daha sicak hisseder veya 10 kg ‘lik bir
agirlik, oncesinde tasinan 2 kg’lik agirlik sebebiyle daha da agir hissedilir. Bu
karsithik etkisi, ¢ipalama etkisini ortaya g¢ikaran egilimin sebebi olarak alinabilir.
Ornegin, Afrika iilkelerinin %10 u degerlendirmeye alindiginda %45 goreceli olarak
biiylik bir say1 olarak degerlendirilebilir ve insanlar %45°ten daha kii¢iik bir say1iy1
sorulan soru i¢in cevap olarak secgebilirler. Boylece ¢ipa degeri, tepki Olcegi

bozularak karar1 bir sonraki degere dogru yonlendirebilir.

Olgek bozulmasi teorisi, genel olarak ardisik yargi paradigmasi iizerinden
aragtirilmistir. Ornegin, katilimcilardan énce bir rakunun ardindan da bir ziirafanin
agirhigimi tahmin etmeleri istendi. Rakun ic¢in tahminlerini belirten katilimcilar
ardindan ziirafa i¢in 709 pound (yaklasik 320 kg) ortalamayla bir deger bigtiler.
Ancak rakun tahmini yapmadan ziirafa i¢in tahmin belirten katilimcilarin ortalamasi
1254 pound (yaklagik 570 kg) oldu. Bir rakunun tahmini agirligi bicimindeki ¢ipa,
sonraki yargi i¢in bir etki olusturmustur (Frederick & Mochon, 2012). Gériinen o ki
rakun i¢in yapilan degerlendirme, 6l¢cek bozulmasina neden olarak ziirafa icin yiliksek

degerlerin daha da yiiksek algilanmasina neden olmustur.

2.4 Cipalamaya Etki eden Faktorler

2.4.1 Bireylerin Duygu-Durumu (Mood of Participants)

Bazi c¢aligmalarda ortaya koyuldugu haliyle mutlu duygu durumundaki
insanlar, bilgiyi daha yiizeysel ve sezgisel (heuristic) tarzda islerken, lizgiin duygu
durumundaki insanlar daha verimli ve dikkatli sekilde isliyorlar (Norbert, 1990).
Tiirkge ’de kullanilan “Mutluyken s6z verme!” Ozdeyisi de bu arastirmalarla
tutarlilik gosteriyor. Ancak buna karsilik (Englich & Soder, 2009) g¢alismalarinda
tizglin duygu durumdaki katilimcilarin, nétr ve mutlu katilimcilara kiyasla sezgisel

Onyargilara (heuristic biases) daha duyarli oldugunu ortaya koydular.
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2.4.2 Bireylerin Bilgi Birikimi (Knowledge of Participants)

Uzmanlik, bilgi birikiminin ve tecriibenin, bireylerde ilk bakista belirsizlikleri
ortadan kaldirmasini, ¢ipalama etkisini azaltmasini hatta tamamiyla yok etmesini
bekleriz. (Chapman & Johnson, 1994), cevaplarindan emin olan katilimcilarin
¢ipalamadan daha az etkilendiklerini ortaya koydu. Yine Wilson vd. (1996),
arastirmalarinda bilgili uzman insanlarin daha az etkilendiklerini buldu. Ancak saha
arastirmalarinin ¢cogunlukla ortaya koydugu haliyle gercekler genelde bu bulgulari
yansitmaktan uzak. Ornegin, tecriibeli araba tamircileri ve saticilariyla yapilan
calismada, gereken biitiin bilgi saglanmasimna ragmen bu uzmanlar, arabalarin
fiyatlarim1  belirleme konusunda, kendilerine verilen ¢ipadan etkilenmekten
kurtulamadilar (Mussweiler vd., 2000). Yine bir diger ¢alismada, gayrimenkul satis
uzmanlar1 fiyat belirleme konusunda maruz kaldiklar1 ¢ipaya dogru tahminlerini
yonlendirdiler (Northcraft & Neale, 1987). Bir diger ¢alismada tecriibeli ve uzman
hukukgular, yeni hukukgular kadar, alakasiz (irrelevant) ¢ipanin etkisinde kalarak
ceza belirleme yoluna gittiler (Englich & Mussweiler, 2001). Bu calismalar,
alanlarinda uzman olan bireylerde ¢ipalama etkisinin siradan insanlara kiyasla daha
az olmadigin1 gostermektedir. Ancak ve hatta uzman bireylerin, konu dahilindeki
birikimlerine giivenerek ¢ipalama etkisine daha az duyarli olduklarini diisiindiikleri

goriiliiyor.

2.4.3 Motivasyon ve Tesvikler (Rewards for Accuracy/Motivation

(Incentives))

Bireylerin, tesvik ve/veya motivasyonunun, ¢ipalama etkisinin giiclinii
azaltmasi ihtimali bazi arastirmacilar tarafindan degerlendirmeye alindi. (Tversky &
Kahneman, 1974)katilimcilar1 tesvik ve motive etmek i¢in 6deme yapmayi teklif
ettiler ancak ise yaramadi. Yine (Wilson vd., 1996) nin bulgular1 da tesvik ve
onceden uyarmalarin ¢ipalama etkisini yok etmedigini ortaya koydu. Ancak
(LeBoeuf & Eldar, 2009) yetersiz ayarlamalara (insufficient adjustment) dair
onceden uyarmanin ¢ipalama etkisini azaltabilecegini ortaya koydular, yine (Epley &

Gilovich, 2005) te kendi kendine edinilen (self-generated) c¢ipalar konusunda
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onceden uyarmanin etkiyi azaltabilecegini gosterdiler. Goriildiigii iizere bireyler
bilerek ve isteyerek cipalama etkisinden kaginmaya caligsalar dahi giiglii etkisine

kars1 duyarliliklarini engelleyemiyorlar.

2.4.4 Bireysel Farkhliklar (Individual Differences)
Bireysel farkliliklar, bir bireyin belirli olaylara ve kosullara karsi, diger

insanlardan diizenli olarak farkli olan bir sekilde tirettigi tepkilerdir. Kisilik
(personality), bireylerin biligsel isleyislerini (cognitive processing), karar alma
konusunda etkileyen en 6nemli degiskenlerden biridir. Kisilik ve ¢ipalama baglantisi
lizerine yapilan ¢alismalar olduk¢a siirli olmakla beraber, var olan arastirmalar
cogunlukla 5’li Kisilik Envanteri Modeli (Big Five Factor Model) iizerine
odaklanmistir. “OCEAN” olarak da kisaltabilen bu model “Opennes to experience”
(Tecriibeye agiklik), “Conscientiousness” (Sorumluluk-Vicdanlilik), “Extraversion”
(Disa doniiklik), “Agreeableness” (uyumluluk) ve ‘“Neuroticism” (Nevrotiklik)
olarak agiklanabilir (Eroglu & Croxton, 2010).

Tablo 2.. Biiyiik-Bes Kisilik Modeli ve Ornek Temsili Ozellikleri

Kisilik Ozelligi Ornek Temsili Ozellikler

Sorumluluk (Conscientiousness) giivenilir, diizenli, organize, sorumlu, pratik,

eksiksiz(kapsamli), caligkan, tutumlu

Duygusal Denge (Neuroticism) depresif, stresli, gergin, kizgin, dengesiz,

hosnutsuz, duygusal, kiskang, endigeli, huzursuz

Disa Doniikliik (Extraversion) girisken, disa doniik, enerjik, konuskan, cesur,

iddiali, maceraci, girisken

Aciklik (Openness to Experience) yaratici, hayal giicii kuvvetli, yaratici, zeki,

analitik, diistinceli, merakli, sofistike

Uyumluluk (Agreeableness) nazik, kibar, glivenilir, hos
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Yapilan baz1 ¢aligmalarda, yiiksek sorumluluk (conscientousness), yiiksek
uyumluluk (agreeableness) ve diisikk disa doniikliik (extraversion) sahibi bireylerin
¢ipalama etkisine daha duyarli olduklar1 goriildi (Eroglu & Croxton, 2010). Bir diger
arastirma, yliksek tecriibeye agikliga (opennes to experience) sahip bireylerin

cipalamaya yiiksek duyarliliklarini ortaya koydu (McElroy & Dowd, 2007).

Bir diger bireysel farkliliga dair arastirma alani, yiiksek biligsel yetenege
(cognitive ability) sahip bireylerin ¢ipalama etkisine olan duyarliligi iizerinedir.
(Stanovich & West, 2008) calismalarinda bilissel yetenegin, Ozellikle de analitik
zekanin, sezgisel Onyargilarla (heuristic biases) ters orantili olmasi gerektigini ileri
stirdiiler. (Bergman vd., 2010), da benzer sekilde, ekonomik karar alma siireglerinde,
bireylerin biligsel yetenekleri ve c¢ipalama etkisi arasinda negatif iliski ortaya
koydular. Yine de cipalama etkisinin varligt kesindi ama daha azdi. Ancak
(Oechssler vd., 2009) bulgular1 yiiksek biligsel yetenege sahip katilimcilarin
¢ipalama etkisine daha duyarli oldugu sonucuna ulastilar. Buradan da anlasildigi
tizere biligsel yetenekler ve ¢ipalama etkisi arasindaki iliski netlik kazanmis degil ve

tizerine daha fazla calisma yapilmasi gereklidir.

2.4.5 Bilgi Isleme Stilleri (Information Proccesing Styles)

Bilgiyi isleme acisindan, bireylerin iki farkli yaklasim kullandig1 6ne stirtildii.
Diisiik detaylandirma ¢ipast (low-elaboration anchoring) ve yiiksek detaylandirma
¢ipast (high-elaboration anchoring). (Wegener vd., 2010) da diisiikk detaylandirma
cipast daha diistik diistinme diizeyi kullanilan, motivasyonun ve dogru karar
verebilme kapasitesinin eksik oldugu durumlarda ortaya ¢iktigini ve bundan dolay1
bireylerin ¢ipa degerini mantikli bir cevap i¢in ipucu olarak degerlendirdiklerini
ortaya koydu. yiiksek detaylandirma ¢ipasinda ise bireyler eldeki bilgiyle, kapsamli
ve diizgiin degerlendirmek icin gereken motivasyona sahip olduklarindan daha
detayli diisiinerek cipayla tutarli (anchor consistent) sekilde 6nyargili (bias) karar
verirler (Wegener vd., 2010).

Bu yaklasim deneysel olarak da (Blankenship vd., 2008) tarafindan
desteklendi ve yine ayni calismada ek olarak yiiksek detaylandirma yapan bireylerde
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cipa degerinin kaliciliginin daha uzun siirdigii ve gelecekte olusabilecek

degisikliklere kars: diisiik detaylandirma kiyasla daha dayanakli oldugu bulgulandi.

2.4.6 Alaka (Relevance)

Bazi bulgular, konuya dair bilgisel alakasi olan degerlerin (¢ipa anlaminda),
insanlarin ¢ipalama etkisine olan duyarliligimm etkileyebildigi yoniinde ortaya
koyuldu. Ornegin, mahkemede zarar icin daha yiiksek tazminatlar istendiginde elde
edilen sonuglar istenenle tutarli oldu (Hastie vd., 1999). Yine tecaviiz vakalarinda
savcinin ceza miktar talebinin, verilen cezalar etkiledigi ortaya koyuldu (Englich

vd., 2005).

Ancak bazi aragtirmalar bunun tersine alakasiz ¢ipalarin da karar almada
ciddi etkileri oldugunu ortaya koydu. Ornegin, (Tversky & Kahneman, 1974) cipa
degerlerini garkifelek c¢evirerek rastgele sagladi. Yine (Englich vd., 2006) de
katilimcilar ¢ipa degerlerini zar atarak edindiler. Bir diger ¢alismada, (Critcher &
Gilovich, 2008) in bulgulart; bir sporcunun performans tahmini forma numarasi
tarafindan c¢ipalanabilir, bir iriinlin satis tahminleri {irlinlin model numarasi
tarafindan ¢ipalanabilir ve bir restoranda harcanacak para miktar1 tahmini, restoranin
ismindeki numara tarafindan ¢ipalanabilir (stiidyo 17 ve stiidyo 97). Bu ¢alismalar

alakasiz ¢ipa degerlerinin de kesinlikle etki biraktigini ortaya koymaktadir.

2.4.7 Asin1 Cipalar (Extremity of Anchors)

Alakasiz ¢ipalarin da etkili olduklarinin ortaya konmasiyla, asir1 ¢ipalarin
veya makul olmayan ¢ipalarin, makul ¢ipalardan daha biiyiik etkilere sebep oldugu
bazi ¢aligmalarda bulgulandi (Strack & Mussweiler, 1997; Wegener vd., 2010). Buna
karsin, (Mussweiler & Strack, 2001a) yiiksek ve diisiik ¢ipalar arasindaki farklarin
sadece makul ¢ipa degeri araliklarinda meydana geldigini ortaya koydular. Bununla
beraber (Wegener vd., 2001) asir1 ¢ipalarin egrisel bir sekilde etki ettigini gosterdiler,
calismanin One siirdiigii iizere, asir1 ¢ipalar makul seviyedeki ¢ipalardan daha kiigiik

c¢ipalama etkileri meydana getiriyor. Yine ayni ¢alismada verilen degerler (¢ipa) ¢ok
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yiiksek oldugunda insanlarin degerin gecerliligini sorgulayarak ya biiylik ol¢iide

gormezden geldigi ya da etkisini ciddi oranda azalttiklari ortaya kondu.

Asir1 olsun veya olmasin, ¢ipalama degerlerinin insanlar iizerinde az veya ¢ok

kesinlikle etkisi oldugu gercegi degismezligini koruyor.

2.4.8 Yiiksek ve Diisiik Detaylandirma (High — Low Elaborations)

Detaylandirma temelli yaklasim, iki tiirden meydana geliyor: Diisiik

detaylandirma yaklasimi ve yiiksek detaylandirma yaklagima.

Diistik-detaylandirma ¢ipalama yaklasimi, motivasyon ve dogru karar verme
yeteneginin eksik oldugu, detayli bir diisiinmenin dahil edilmedigi (sisteml)
stireglerden kaynaklanir ve bu nedenle, ¢ipalar, ¢ipalarin alaka diizeyi (relevance) ve
makul olup olmadiklar1 dikkate alinmadan uygun bir yargi i¢in bir "ipucu" olarak
degerlendirilir (Wegener vd., 2010).

Yiiksek-detaylandirma cipalama yaklasimi ise karar alicilarin halihazirda var
olan bilgilerini, kapsamli bir sekilde ele alarak daha detayli bir incelemeye tabi
tuttuklar1 durumdur. Bu inceleme sonucunda ¢ipayla tutarli bilgiyi one alarak
¢ipalama etkisine maruz kalirlar (Wegener vd., 2010). Bu bulgu deneysel olarak ta
(Blankenship vd., 2008) tarafindan desteklendi. Calismada, tahmin olusturmak igin,
biligsel yiikleri az olan — detayli diisinebilmeye elverisli bir durum- (disiik bilissel
yiik- low cognitive load) katilimcilar halihazirda var olan bilgileri tizerinde daha
detayl1 ve derin bir sekilde diisiindiiler. Yine ayn1 ¢alismada, bireyler bilgi islemeyi
yiiksek-detaylandirma seklinde yaptiginda ¢ipa degerlerinin daha uzun siireli ve
kalic1 bir etki biraktig1 ortaya koyuldu ve gelecekteki potansiyel degisimlere kars1 bu

¢ipa degerlerinin daha direngli olduklar1 bulundu.
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2.4 Cipalama Etkisinden Kurtulma veya Azaltma Yollar:
(Mitigating or Avoiding Anchoring Effect)

(Mussweiler vd., 2000) secici erisilebilirlik modeline dayanarak tersini
diistinme  stratejisinin  (consider-the-opposite strategy) c¢ipa etkisinin etkisini
azaltabilecegini diisiindiiler. Bu strateji insanlarin, ¢ipayla tutarsizlik gosteren karsit
bir argiiman bulmalar1 gerektigini sOyler ve bu argiimanin alinacak karari ¢ipalama
Onyargisindan kurtarabilecegini iddia eder. Bu strateji mantikli ve pratik gibi goriinse
de fikri ortaya atan (Mussweiler vd., 2000) yaptig1 uygulamada ¢ipalama etkisini
azaltmada bir etkisi bulunamamistir. Bunun yaninda bazi calismalarin ortaya
koydugu tizere ¢ipalama etkisi bir haftaya kadar kalici olabilmektedir (Blankenship
vd., 2008; Mussweiler, 2003).

Yetersiz ayarlamalar modeline gore ayarlamalar ¢aba isteyen bir siiregtir bu
sebeple bilissel kaynaklarin ulasilabilirligi ¢ipalama etkisini etkileyebilir. Bu 6neriyle
tutarli olacak sekilde (Epley & Gilovich, 2006) c¢alismalarinda, kendi kendine
saglanan (self-generated) ¢ipa baglaminda, bireyler bilissel yiik altinda olduklarinda

ve alkol tiiketimi sonrasinda ¢ipalama etkisinin azaldigini bulguladilar.

(Tversky & Kahneman, 1974) katilimcilarin ¢ipalama etkisine karsi daha iyi
performans gostermelerini saglamak i¢in motivasyonlarint artirmak adina ddeme
yapmay1 denediler ancak bir ise yaramadi. (Wilson vd., 1996) benzer sekilde tesvik
ve Oonceden uyarmalarin ¢ipalama etkisini ortadan kaldirmadigini buldular. Ancak
bazi ¢aligmalar onceden uyarmanin, yetersiz ayarlamalar (LeBoeuf & Eldar, 2009)
ve kendi kendine saglanan (self-generated) ¢ipalarda (Epley & Gilovich, 2005)
cipalama etkisini azaltabildigini ortaya koydu. Bu bulgular, motivasyon veya
uyarinin ~ ¢ipalamanin  etkisinden kaginmada yeterince ise yaramadigini
gostermektedir. Bu durum motivasyon ve detayli diisiinmenin bireyleri eldeki
verilerle daha fazla c¢aba harcamaya sevk ettigi ve c¢ipayla tutarli sonuglara

yonlendirdigi yiiksek detaylandirma ¢ipasiyla aciklanabilir.

Daha oOnce (Disardan Saglanan Cipa Paradigmasi) belirtildigi {zere
uzmanligin da ¢ipalama etkisinden kurtulmaya bir yardimi1 olmuyor. (Northcraft &

Neale, 1987) calismalarinda, uzman gayrimenkul saticilariyla alana dair bilgisi
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olmayan katilimcilarin, fiyat belirleme konusunda c¢ipalamadan ayni oranlardan
etkilendigini ortaya koydular, Yine yasal alanda, daha yiiksek tazminat istenmesi

durumunda daha yiiksek zarar bedelleri elde edildi (Hastie vd., 1999).

Aragtirmalar, diisiik veya yliksek motivasyon diizeyine sahip hem bilingli
hem de bilingdisi siireglerin, insanlar agik¢a onlardan kaginmaya ¢aligsalar bile, ¢ipa

etkisinin giiclii etkisine duyarl oldugunu gostermistir.

2.5 Fiyat Teorisi (Arz-Talep Kanunu)

2.5.1. Talep

Talep, belli bir malin piyasasinda, belli bir dénem ig¢inde, fiyati1 digindaki faktorler
sabit olmak kosuluyla, g¢esitli fiyatlardan, tiiketicilerin 0 maldan satin almak
istedikleri miktardir(Dinler, 2016, s. 48).

Belli bir fiyat seviyesinde talep, herhangi bir tiriiniin (malin) piyasasinda (et, siit,
kalem, un vb. gibi mallarin her birinin belli bir piyasasi vardir) belli bir zaman
icinde, belli bir fiyat seviyesinden, satin alim yapilmak istenen miktar: vurgular.
Ornegin, Istanbul piyasas1 dahilinde, elmanin kilogrami 5 TL iken, bir hafta boyunca
satin alinmak istenen elma miktart 200 tondur dendiginde, belli bir fiyat dahilinde

talep kastedilmis olur.

Giindelik dilde talep, "istek", "arzu" demektir. ihtiyaglarin sonsuz oldugu géz dniinde
bulunduruldugunda, tiiketicilerin hemen hemen her mali istemeleri, arzu etmeleri
dogal karsilanir. Ancak ekonomik olarak bakildiginda bir satin alma isteginin
(arzusunun) talep sayilabilmesi igin, bireyin satin alma giicii ile desteklenebilmesi

gerekmektedir.

Omek vermek gerekirse, hemen herkes, bir bilgisayar sahibi olmak ister. Fakat
tilkedeki bilgisayar talebinden s6z edebilmek igin, bilgisayar alabilecek paraya sahip
olan ve satin alma niyetinde olan bireylerin satin alma arzusu Kastedilmektedir.

Toplumda her zaman, bilgisayar alacak parasi olmasa bile bilgisayar sahibi olmak
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isteyenler vardir. Buna benzer sekilde satin alma istegi satin alma giici ile

desteklenmiyorsa bu istek, talep olarak degerlendirilmez.

Herhangi bir mal veya hizmetin talebi onun sadece fiyatina degil, fiyati disinda sabit
kaldigini varsaydigimiz bazi diger faktorlere de baghdir. Degismedigi varsayilan bu
faktorler piyasa dahilindeki diger mal ve hizmetlerin fiyatlar1 (rakip tiriinler ve 0
rtinlerin tamamlayicist olan iriinlerin fiyatlar), tiiketicilerin gelirleri, tercihleri,
sayilar (niifus olarak degerlendirilebilir), niifusun gelir dagilimi, insanlarin fiyatlara
dair beklentileri sayilabilir. Biitiin bunlar géz oniinde bulunduruldugunda, herhangi
bir mal veya hizmetin talep edilen miktari, onun fiyatinin haricinde, diger {iriin ve
hizmetlere dair fiyatlara, tiiketici gelirlerine, tiiketici tercih ve aligkanliklarina, niifus

miktarimna, gelir dagilimina, fiyatlara dair beklentiler gibi degiskenlere baglidir.

Tek bir tiiketici veya tiiketici birimi olarak ailenin (hane halkinin) belli bir mal igin
olan talebine bireysel (ferdi) talep denir(Dinler, 2016, s. 51). (Egilmez, 2015, s. 91) e
gore bireysel talep, “bir malin fiyati digindaki degiskenler sabitken birey olarak
tilketicinin o maldan ne miktarda satin almak istedigini gosteren bir egilimdir. Fakat
bir piyasada hi¢bir zaman, belirli bir mali satin almak isteyen bir tek tiiketici yoktur.”
Goriildiigi tizere tek bir yaklasim yoktur, bunun yerine kiigiik ekonomik birimler s6z
konusudur. Satict agisindan tek bir tiiketiciden ziyade, saticinin malin1 alma istegi
olan biitiin tiiketicilerin davranislart énemlidir. Belli bir piyasa dahilindeki biitiin
tilketicilerin belli bir mal i¢in olan talepleri toplamina, “piyasa talebi” denir. Bu
talepler ayr1 ayr1 bireysel talep egrisi denilen grafiklerle gosterilebilirler. Bu egrilerin
toplami olarak ifade edilebilecek olan bireysel talep egrilerinin toplamina da “piyasa
talep egrisi” denmektedir. Smirsiz sayida tiiketici var olan herhangi bir piyasada
biitiin tiiketicilerin belli bir mal i¢in talepleri toplamini1 ortaya koyan piyasa talep
egrisini bulmak adma izlenecek yolla bahsi gegen piyasadaki yalnizca iki tiiketicinin
olmasi durumunda izlenecek yol aynidir. Ornegin, yalnizca iki tiiketiciden (X ve Y)
olusan Aycicek yag1 piyasasi iizerinden incelemeye alinabilir. Iki tiiketicinin talepleri
toplamindan elde edilen piyasa talep tablosu Tablo 9’da ve bu tabloya gore
olusturulan talep egrileri de Sekil 3’te asagida gosterilmektedir. Goriildiigl tizere
fiyat 50 TL oldugunda piyasadaki tiiketiciler Aygcicek yagi satin almamaktadir. Fiyat,
X ve Y tiiketicileri i¢in ¢ok yiiksektir. Fakat iirtin fiyat1 40 TL'ye distiigiinde X
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tilketicisi birim siirede (1 ay) iki birim (Slitre’lik 2 teneke) Aycigek yagi satin
almaktadir. Uriin fiyat1 30 TL'ye diistiigiinde ise X tiiketicisi, birim zamanda (1 ay)
satin almak istedigi miktar1 4 birime c¢ikarirken, Y tiiketicisi, iirlinden satin
almamaktadir. Aygigek yagi fiyati 25 TL'ye oldugunda, artik Y tiiketicisi de bu
tirtinden 2,5 birim satin almaktadir. Goriildigi {izere Aygigek yagr 50 TL'den 30
TL'ye diisiinceye dek, piyasa dahilinde talep edilen miktari, sadece X tiiketicisinin
talebi belirlemektedir. Ancak fiyat 30 TL'den asagi inmeye basladiginda, Y tiiketicisi

de talep etmeye baslamaktadir.

Tablo 3.. X ve Y tiiketicilerinin Bir Ayda Satin Almak Istedikleri Aygicek Yagi
Miktarlar1 ve Piyasa Talebi

Fiyatlar X tiiketicisinin talebi | Y tiiketicisinin talebi | Piyasa Talebi
1) 50 0 0 0
2) 40 2 0 2
3) 30 4 0 4
4) 25 5 2,5 75
5) 20 6 5 11
6) 10 8 10 18
7) 0 10 15 25

Bireysel talep egrilerinden olusan piyasa talep egrisinin sekli kendisini olusturan
egrilerden farkli olabilir. Ancak yine de piyasa talep egrisinin sahip oldugu 6zellikler
ile ayn1 piyasa dahilindeki bireysel talep egrilerinin sahip oldugu 6zellikler ¢cok da
farkli olamaz. Talep egrileri her zaman sol yukaridan sag asagi yonde inen bir egime
sahip olurlar. Bu egim, yani herhangi bir malin fiyati azaldiginda daha fazla satin
alinmak istenmesi durumu veya tersi durum, bazi istisnalari haricinde, her daim
gecerli olmaktadir. Tiiketicilerin davraniglarinin genel bir ifadesi olan bu egim, yani
fiyat degisimi ile talep miktar1 arasindaki degisimin bu ters yonlii iliskisine, “talep
kanunu” denilmektedir(Dinler, 2016, s. 52).
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Sekil 3.. Bireysel Talep Egrileri Toplami (Piyasa Talep Egrisi)

Fi)‘/?t (TL) Fiyat (TL) Fiyat (TL)
4 4

50 50

Ta 50 T
40 40 | 40

a a
30 F°- 30R Te 30
20 F 20 20 r

b1 b b
10 10 22 10 1o

Ta T J

0 2 4 6 8 10 Miktar 0 2 4 6 8 1012 14 15 Miktar 0 2 4 6 810 121416 18 20 25

X tiiketicisinin
aycicek yagi talebi

25.2. Arz

Y tiiketicisinin aycicek

yag talebi

Miktar

Xve Y tiiketicilerinin
toplam aygicek yag talebi

“Piyasaya bir bedel karsiliginda satilmak tizere mal veya hizmet sunmaya arz denir.

Ekonomi bilimi agisindan arz, iiretilmis bir mal veya hizmetin satig igin piyasaya

sunulmasi eylemidir. ... Diyelim ki bir tekstil firmasi bir yi1lda 10.000 metre perdelik

kumas {iretmis ve bunun 8.000 metresini satisa sunup satmis, kalan 2.000 metresini

ise stoklarina koymus olsun. Burada arz edilen miktar 8.000 metredir.”(Egilmez,

2015, s. 46). Herhangi bir {irtin (mal) veya hizmetin satis bedeli onlarin fiyatini

olusturmaktadir. A firmasmin piyasaya arz ettigi X Uriiniiniin fiyatinin ve firmanin

satmaya razi olacagi {iriin adetlerinin birbirine goére durumu Tablo 10°de

gosterilmektedir.

Tablo 4.. Arz tablosu

Fiyat (P) Arz (Q)
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5
6 6
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Sekil tizerinde gosterim olarak, X malinin fiyat degisimi (P) dikey eksende, arz
miktar1 degisimi (Q) yatay eksende gorsellestirilip X malinin her bir fiyat diizeyine
denk gelen arz miktarini isaretleyip noktalar birlestirildiginde tirliniin saticist olan A
firmasi agisindan X malinin arz egrisi (S) ¢izilmis olur. Bu egriye bireysel arz egrisi
denmektedir. Sekil 4'teki S egrisi tizerindeki noktalar satici A'nin arz ettigi X malina
dair fiyat-miktar birlesimini gostermektedir. Ornegin K noktast A firmasinin 4

TL/birim fiyatindan 4 adet X mal1 satmay1 isteyecegini gdstermektedir.

Sekil 4.. Arz egrisinin gosterimi

Fiyat (P)

5T

Sx

5 ¥

&

Miktar (Q)

Bireysel arz egrilerinin toplanmasi yoluyla piyasa arz egrisi elde edilir. Bu egrinin
genel goriinlimii bireysel arz egrilerinden ¢ok da farklilik gostermez. Bir malin fiyati
ve arz miktar1 arasinda dogru yonlii bir iliski olmast durumu Arz Yasasi’mi ortaya
koyar. Yani malin fiyat1 yiikseldik¢e bahsi gegen mali arz eden firmalar daha ¢ok,

fiyat1 diistiikce daha az arz etme yoniinde davranirlar. Bu sebeple arz egrisi (S) malin
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fiyat1 arttikga arz miktarinin da arttigi, fiyati azaldik¢ca da arz edilen miktarinin

azaldigini soldan saga dogru yukar1 yonlii gosterecek bir egim izler.

2.5.3. Fiyat Olusumu (Arz ve Talep Dengesi)

Fiyat olusumu i¢in ana-akim iktisadin ileri siirdiigli yaklasim dengedir. Literatiiriin
genel kabul goren haliyle savundugu akim, ekonomik anlamda var olan her piyasanin
dengesinin, arz ile talebin kesistigi noktada olustugu yoniindedir. Bahsi gegen nokta,
s0z konusu olan iriin (mal) veya hizmet i¢in denge fiyatini1 ve denge miktarini ortaya
koyar. Asagida Tablo 5’te fiyata gore arz (S) ve talep (D) miktarlar1 gosterilmektedir.
X mali 4 TL oldugunda arz ve talep miktarlari birbiriyle esitlenmekte ve piyasa

dengesini olusturmus olmaktadir.

Tablo 5.. Arz miktari, Talep miktar1 ve Malin fiyati

Fiyat (P) Arz Miktari (S) Talep Miktar1 (D)
1 1 6
2 2 5
3 3 4
4 4 3
5 5 2
6 6 1

Tablonun sekil olarak gosterimi asagidadir.
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Sekil 5.. Piyasa Dengesi (Arz=Talep)

Fiyat (P)

5T

Sx

5 ¥

4

1 2 3 4 5 &

Miktar (Q)

Sekil de X malinin arz egrisi (SX) ve talep egrisinin (DX) kesistigi T noktasinda X
mali igin piyasa dengesi olusmustur. Bu noktada X malin1 arz eden firma veya
firmalarla talep eden tiiketiciler 4 TL’lik fiyattan 4 adet X malinin alinip satilmasi
tizerinde anlagmiglar demektir. O anda piyasada X malinin fiyat1 4 TL ve alig-veris

miktar1 da 4 adet olarak gerceklesmis olur.

Yukarida da goriildiigii iizere, fiyat olusumu ana-akim iktisatta arz ve talebin
cakistig1r denge noktasinda olusur seklinde kabul gormektedir. Ancak bu ¢alismanin
cikis noktasi, en azindan baslangic asamasinda fiyatlarin bu sekilde olusmadigi
tizerinedir. Piyasalardan ziyade, edinilen herhangi rastgele bir sayi, fiyat olusumuna
etki edebilmekte ve insanlar1 yonlendirebilmektedir. Insanlar bilissel dnyargi ve
sezgisel yanliliklara sahiptir ve bunlar teorinin 6ngordiigii rasyonel insan ve rasyonel
piyasalardan farkli sonuglar ortaya c¢ikmasma sebep olabilmektedir. Uygulama

boliimiindeki yaklasim bu varsayimi arastirmak iizere kurgulanmaistir.

49



UCUNCU BOLUM
UYGULAMA

3.1 Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu aragtirmanin amaci, bireylere disardan saglanan rastgele bir saymin (¢ipa)
fiyat olusumuna etkisini incelemektir. Saglanan rastgele degerin, fiyatlara dair
bilginin olmadig1 bir durumda katilimcilar igin referans noktasi olusturacagi

varsayilmis ve bu varsayim incelemeye tabi tutulmustur.

3.2 Arastirmanin Kapsami ve Yontemi

Arastirma icin anket yontemi kullanilmistir. Orneklem olarak Istanbul
Universitesi 6grencileri segilmistir. Anket iiniversite Ogrencilerine yiiz yiize
uygulanmis ve 76 oOgrenci ile gergeklestirilmistir. Orneklem, Siyasal Bilgiler
Fakiiltesi ve Hukuk Fakiiltesi Ogrencilerinden rastgele olarak se¢ilmistir. Sadece
ogrencilerden olusan Orneklem, uygulamanin orijinalinde Dan Ariely, George
Loewenstein ve Drazen Prelec tarafindan da sadece MIT Sloan Isletme Okulu
ogrencilerinden 55 kisiye uygulanmis ve analizi yapilmigtir. Bu sebeple 76 6grenciye
yapilan uygulamanin yeterli olacagi diigiiniilmiistiir. Ankette, ¢alismanin orijinalinde
oldugu gibi demografik 6zellikler goz oniinde bulundurulmamis ve analize dahil

edilmeye gerek goriilmemistir.

3.3 Veri Toplama ve Verilerin Analizi

Veriler yiiz yiize anket yontemiyle toplanmistir. Toplamda 76 kisiyle anket
yapilmustir. Anket, sorular ve secimli tercihlerden olusmaktadir. Ik olarak kimlik
numaralariin son ii¢ hanesini yazmasi istenen katilimcilara anketin devaminda
sunulan alt1 adet farkli tirtinden olusan sepetteki her bir {irine, bu sayilara karsilik
gelen fiyatlar1 (Tirk lirasi cinsinden) d6demeye razi olup olmadiklari Evet/Hayir
seklinde tercihli olacak sekilde sorulmustur. Daha sonraki adimda kendilerinin bu

tirlinler i¢in 6deyecekleri maksimum fiyat sorulmus ve anket tamamlanmastir.
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Arastirma verilerinin analizleri “IBM SPSS 20 programi kullanarak hazirlanmistir.
Arastirmada elde edilen verilerin betimsel istatistik sonuglari tablolar seklinde

sunulmustur.

3.3 Arastirmanin istatistiksel Bulgular

Tablo 6.. Normallik Varsayimi

Normallik Testleri

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic  df Sig. Statistic  df Sig.
Bilgisayar Faresi ,448 76 ,000 ,569 76 ,000
Bilgisayar Klavyesi ,367 76 ,000 ,632 76 ,000
Saat (Ortalama) ,360 76 ,000 ,634 76 ,000
Saat (Ortalama-iyi) ,448 76 ,000 ,569 76 ,000
Ders Kitab1 414 76 ,000 ,605 76 ,000
Kutu Cikolata ,503 76 ,000 ,455 76 ,000

a. Lilliefors Anlamlilik Diizeltmesi

HO:Veri seti normal dagilim gostermemektedir.

Normallik i¢in Kolmogrov-Smirnov ve Shapiro-Wilk test istatistikleri incelemeye
alindiginda P-degerleri 0.05ten kiiciik oldugu i¢in ters hipotez olarak kurulan yokluk
hipotezi reddedilemez. Bu durum veri setinin normal dagilim géstermedigini ortaya

koyar.

Ancak George, D. & Mallery M. kriterine gore Skewness degeri (+2,0 -2,0)
araliginda bulundugu durumda veri seti normal dagilim varsayimi altinda

incelenebilir.
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Tablo 7.. Normallik Varsayimi1

Skewness
Bilgisayar Faresi -,947
Bilgisayar Klavyesi -,216
Saat ,162
Saat Ortalama iyi 947
Ders Kitabi -, 617
Kutu Cikolata -1,783

Yukaridaki tablo incelendiginde Skewness katsayilarinin tim degiskenler i¢inde

belirlenen aralikta oldugu goézlemlenmistir. Bu sebeple de veri setinin normal

dagildig: ortaya konulmus olur.

Tablo 8.. Glivenirlik Analizi

Giivenirlik Istatistikleri
Cronbach's  Cronbach's N of Items

Alpha Alpha Based
on
Standardized
Items

,750 ,753 6

Cronbach alfa katsayisi, maddeler igin bir i¢ tutarlilik dl¢iisiidiir. Olgekte bulunan

maddelerin homojen yapisini agiklamak veya sorgulamak i¢in kullanilmaktadir. Bu

katsaymin yiiksek oldugu dl¢ekteki maddeler i¢in birbirleriyle tutarl ve ayni 6zelligi

Olcen maddelerden meydana geldigi yorumu olusur. Cronbach alfa katsayisi likert

tipli 6lgeklerde sik¢a kullanilmaktadir.



Cronbach alfa katsayis1 asagidaki sekilde anlamlandirilir:

0 < R, < 0.40 Ise giivenilir degil

0.40 < R, < 0.60 ise diisiik giivenilirlikte
0.60 < R, < 0.80 Ise oldukga giivenilir
0.80 < R, < 1.00 Ise yiiksek giivenilirlikte

Tablo 9 incelediginde veri setlerinin giivenirligi goriilmektedir. Ikinci, {i¢iincii ve
dordiincti bolimlerde ifadelere verilen cevaplara gore Cronbach’s Alpha test
istatistigi degerine bakildiginda zaman veri setinin giivenirlik diizeyi yaklagik
%?75°tir. Bu oran veri setinin “olduk¢a giivenilir” diizeyine sahip oldugunu ortaya

koymaktadir.

Korelasyon Analizi

Normallik varsayimlart ve gilivenirlik analizleri sonucglar1 g6z Oniine alinarak

parametrik testler yapilabilir sonucuna ulasilmistir.

Tablo 9.. Korelasyon Analizi Tablosu

Korelasyonlar

Bilgisayar Bilgisayar Saat Saat Ders Kutu
Faresi Klavyesi  (Ortal (Ortal Kitab1 Cikolata
ama) ama-
iyi)
Pearson 651 209" 088 617% 635"
Bilgisayar Correlation
Faresi Sig. (& 000 009 452 000 000
tailed)
N 76 76 76 76 76 76
pearson — gege g 460™ 224 327" 4357
. Correlation
Bilgisayar Sig @
Klavyesi tailed) ,000 ,000 ,052 ,004 ,000
N 76 76 76 76 76 76
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Pearson

i ,299™" ,460™ 1 400" 245" ,209

Correlation

Saat Sj (2-

(Ortalama) 9 ,009 ,000 000,033 069
tailed)
N 76 76 76 76 76 76
Pearson_ 088 224 400" 1 -,132 ,059

Saat Correlation

(Ortalama-  Sig. @ 450 052 000 254 614
tailed)
N 76 76 76 76 76 76
Pearson . 617" 327 245° 132 1 ,539™
Correlation

Ders Kitab1 Sllg. (2- 000 004 033 254 ,000
tailed)
N 76 76 76 76 76 76
Pearson _ 635** 435 209 ,059 539" 1
Correlation

Kutu Sig (2-

Cikolata tailed) ,000 ,000 069 614,000
N 76 76 76 76 76 76

**_ Korelasyon 0,01 diizeyinde anlamlidir (2 tarafli).

*. Korelasyon 0,05 diizeyinde anlamlidir (2 tarafli).

Korelasyon iligkileri “-1” ile “+1” arasinda degerler alabilmektedir. Iki degisken

arasindaki iliski incelendiginde negatif yonlii veya pozitif yonli kuvvetli iligki dogar.

Korelasyon tablosu incelendiginde degiskenler arasinda anlamli ve pozitif yonlii
iliskilerin oldugu goézlemlenmistir. P- degerleri de iligkilerin anlamli oldugunu

gostermektedir. Korelasyonun giiven diizeyi ise %99 olarak belirlenmistir.

Tablo 10 incelendiginde katilimcilarin iiriinlerin aliminda vermis olduklari yanitlara
gore anlamli iligkiler mevcuttur. Saat (ortalama-iyi) iiriinii ile sadece saat (ortalama)
arasinda anlamli bir baglant1 s6z konusudur. Yani bu ¢alismanin ikinci hipotezi (H2)
olan: “Hipotez 1°deki gibi rastgele sayilardan etkilenen fiyat tahminleri kendi
iclerinde tutarhidir. Yani aym kategorideki kalite agisindan farkli iki iiriin
birbirlerinin durumuna tutarli olarak fiyatlanacaktir. Ornegin, kaliteli bir cep
telefonu, orta smif bir cep telefonundan daha ytiksek fiyatlanacaktir.” varsayimi saat

(ortalama) ve saat (ortalama-iyi) triinleri igin gegerli ¢ikmistir. Ancak diger {iriinler
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arasinda buna benzer anlamli bir iliski saptanmamigtir. Saat (ortalama) ile kutu

cikolata arasinda da herhangi bir iliski yoktur. Diger tiim durumlarda pozitif yonlii

iliskiler mevcuttur.

Cipa degerler ile katilimcilarin ayri ayn triinlere 6demek isteyecekleri maksimum

fiyatlarin arasinda iliskilerin var olup olmadigi durumu incelendiginde asagidaki

Tablo 11°deki sonuglara ulagilmistir:

Tablo 10.. Maksimum Fiyat Korelasyon Tablosu

Korelasyonlar

Fare Klavye Saat Saat Kitap  Cikolata
Fiyati Fiyati (ortalama) (ortalam Fiyat Fiyat
a-iyi)
Pearson 583" 4517 383" 219 633"
Fare Correlation
Fiyai  Sig. (2-tailed) 000 000 001 057 000
N 76 76 76 76 76 76
Pearson 583" 1 363”204 113 459"
Klavye Correlation
Fiya  Sig. (2-tailed) 000 001 077 330 000
N 76 76 76 76 76 76
Saat @ carson 4517 363" 1 550" 152 546"
(ortalam Correlation
) Sig. (2-tailed) ,000 001 000 190 000
N 76 76 76 76 76 76
Saat
Pearson 383" 204 550 1 034 371"
(ortalama Correlation
iy Sig@-tailed) 001 077 000 773 001
N 76 76 76 76 76 76
_ Pearson 219 113 152 034 1 282"
Kitap Correlation
Fiyah  Sig. (2-tailed) 057 330 190 773 014
N 76 76 76 76 76 76
Gikolata - Pearson 633" 459" 546”3717 282 1

Fiyati Correlation
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,001 ,014

N 76 76 76 76 76 76
** Korelasyon 0,01 diizeyinde anlamlidir (2 tarafli).
*, Korelasyon 0,05 diizeyinde anlamlidir (2 tarafli).

Burada goriildiigii tizere kitap degiskeni i¢in 6denmek istenecek maksimum fiyat
diger degiskenlerle iligkili degildir. Katilimcilar diger degiskenlerin fiyatlarinda
tutarli olsalar da kitaba 6ddemek isteyecekleri maksimum deger i¢in ayni durum séz

konusu degildir. Diger degiskenler kendi aralarinda pozitif yonlii iliskiye sahiptir.

Tablo 11.. Cipa Degerleri ile Maksimum Fiyatlarin Korelasyon Tablosu

Fare  Klavye Saat Saat Kitap Cikolata
Fiya =~ Fiyati (ortalama) (ortalama-  Fiyat Fiyat
iyi)
Pearson 230* 215 255 113 266* 203
Fivat Correlation
CoaFIVat oo wtailed) 1046 063,026 330 020 078
N 76 76 76 76 76 76

Tablo 11°de katilimcilarin ¢ipa degerleri (kimlik numaralarinin son 3 hanesi) ile
tiriinlere 6demek isteyecekleri maksimum fiyatlarin arasindaki iliski testi sonuglar
gosterilmektedir. Katilimcilarin, ¢ipa degerlerinin artigt ile bilgisayar faresine
O0demek isteyecekleri maksimum fiyat arasinda pozitif yonli iliski saptanmstir.
Artan ¢ipa degerleri ile maksimum klavye fiyat1 arasinda iligki bulunmamistir. Artan
c¢ipa degerleri ile maksimum saat (ortalama) fiyat1 arasinda pozitif yonlii iligki vardir.
Artan ¢ipa degerleri ile maksimum saat (ortalama-iyi) fiyati arasinda iliski yoktur.
Artan cipa degerleri ile maksimum kitap fiyati1 arasinda pozitif yonli iliski vardir.
Son olarak artan c¢ipa degerleri ile maksimum c¢ikolata fiyat1 arasinda iliski

saptanmamigtir.
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3.4. Arastirma Bulgulan

Yukaridaki bulgularin ortaya koydugu iizere, bu ¢alismanin ilk hipotezi olarak one
stirdigii, “Rastgele edinilen bir baslangi¢ say1 degerinin (¢ipa degeri-burada
katilimeilarin kimlik numaralarinin son 3 hanesi), herhangi bir iiriine dair bilinmeyen
bir degeri, fiyat baglaminda tahmin etmeleri gerektiginde, insanlarin tahminlerini
etkilemektedir.” hipotezi; uygulama sepetindeki bilgisayar faresi, saat (ortalama) ve
ders kitab1 dirlinleri icin gecerli bulunmustur ancak bilgisayar klavyesi, saat

(ortalama-iyi) ve kutu ¢ikolata tiriinlerinde anlamli bir iliski tespit edilmemistir.

Yani en basta One siiriilen, bir ¢ipa degerinin, fiyat olusumu anlaminda bireyleri
etkileyecegi ve fiyat1 bu ilk degere dogru ¢ekecegi varsayimi 6 adet iiriinden olusan
sepetteki 3 iiriin gecerli bulunmusken diger 3 iirlin i¢in degildir. Fiyatlar ilk 3 tirtinde
(bilgisayar faresi, saat (ortalama) ve ders kitab1) cipa degerinden etkilenerek bu
degere dogru cekilmistir. Yani ¢ipa degeri yiikseldiginde bireylerin bahsi gecen
tirtinler i¢in 6demek isteyecekleri maksimum fiyat artmis, ¢ipa degeri diistiigiinde ise
diismiistiir. Bu sonuglar yaklasimimiz i¢in tutarli bir sonug saglamistir. Ancak diger 3
tiriinde (bilgisayar klavyesi, saat (ortalama-iyi) ve kutu ¢ikolata) maksimum fiyatlar
edinilen ¢ipa degerinden etkilenmemistir. Bu etkilenmeme durumunun, anketin
uygulanmasinda orijinal yaklasimdan belli oranlarda uzaklasilmasindan kaynakli

olma ihtimali de g6z 6niinde bulundurulmaldir.

SONUC

Iktisat dendiginde, Neoklasik iktisat yaklasimmin ana-akim olarak domine ettigi
uzunca bir siire boyunca, ekonomik hayata dahil olan insanlar rasyonel bireyler
olarak ele almmustir (hala da alinmaktadir). Bahsi gegen bireyler, kusursuz
hesaplama yeteneklerine sahip, gelecekteki kararlari ile su anki kararlari tutarli olan,
tercih gecisliligi dahilinde secim yapan, kendisine se¢im yapma asamasinda ¢ok fazla
secenek sunulmasi durumunda biligssel yiik altinda kalmadigi gibi tersine bu
durumdan memnun olan, sunulan segeneklerin kayip ya da kazang olarak

cergevelenip sunulmasi karar almasina herhangi bir etkide bulunmayan, sahip oldugu
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seylere duygusal anlam yiliklemeyip sadece parasal ve ekonomik deger goziiyle
bakabilen, se¢cim yaparken sosyal degiskenlerden etkilenmeden ve bencilce karar
alan, nerdeyse duygusuz olarak ifade edebilecegimiz insan iistii bir canli olarak
degerlendirmeye alinmistir. Bu yaklasim matematiksel ve islemsel anlamda ciddi
kolayliklar saglasa da bu dogrultuda elde edilen bilgiler gercek hayattan kopukluk

gostermekte ve istenilen sonuglardan uzaklastirmaktadir.

Bununla beraber bazi ana-akim fikirleri bunlarin géz ardi edilmediklerini ancak
insanlarin alim-satim yapmak i¢in bir araya geldikleri piyasalarda rekabet ve kar
amac1 giidiilmesinin bireylerin “insani yoniinii ” baskiladigini ve piyasalarin rasyonel
hareketlere sahne oldugunu ileri siirmektedir. Ancak tamami rasyonel hareketlerden
ve bireylerden olusan bu piyasalarda meydana gelen biiyiik ¢capli ekonomik krizlerin
ve bireylerin ekonomik zararlarinin agiklamasi igin yeterli bir perspektif
sunulamamaktadir. Yani piyasalarin da bireylerin Onyargi ve sezgisel yanliliklari

dahilinde incelenmesi gerekliligi ortaya ¢ikmaktadir.

Davranigsal ekonomi burada devreye girerek gercek insani, diisiinsel anlamda sinirl
rasyoneliteye sahip, empati kuran, toplum yarar1 gbzeten, bazt durumlarda kendi
cikarint toplumsal ¢ikarin gerisine koyabilen, karar alirken tercih gecisliligi
yaklasimiyla hareket etmeyebilen ve buna benzer Onyargi (bias) ve sezgisel
yanliliklara (heuristics) sahip bireyler olarak tanimlamistir. Bu 6nyargi ve yanliliklar
ilk bakista kusurlu gibi goriinse de aslinda ¢ogunlukla sosyal ve toplumsal hayatin
gelisimine katki saglamistir. Yine de bu davranigsal iktisat yaklagimi, ana-akim
yaklasima tam olarak karsi ¢ikmamaktadir. Daha ziyade, iktisadin eksik yanlarini
ortaya ¢ikarip daha uygun ve faydali bir yaklagimin olusmasina katki saglamaktadir.
Bununla birlikte, bireylerin 6nyargi ve sezgisel yanliliklar1 i¢in evrensel bir teori
olusup olusmayacag tartisilmaya devam edilmektedir. Bu tartismanin sonucu ne
olursa olsun insanlarin benzer durumlarda ortaya koyduklari davraniglarin tespiti,
multidisipliner ve gergeke¢i bir yaklasim igin kapi aralamaya yeterli olmus gibi

goriinmektedir.

Davranigsal Ekonomi alani, modern ¢agda Herbert Simon’a (1956) ya da ¢ok daha

eskilere gidersek ekonomi biliminin kurucusu sayilan Adam Smith’ (1759) a kadar
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uzanmaktadir. Onlarca bilim adaminin, davranigsal ekonomiye olan dolayli ve direk
katkis1 yadsinamaz. Son yarim yiizyilda davranigsal iktisat alanindaki en c¢ok ses
getiren c¢alisma, Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin 1979 yilindaki ortak
calismalar1 olan “Prospect theory: An analysis of decision under risk (Beklenti
Teorisi: Risk altinda karar analizi)” isimli makalesidir. Makale 2002 yilinda Nobel
Odiil’iine layik goriilmiis ve bu alanmn gelismesine hiz kazandirmistir. Yine bu
ikilinin 6grencisi olan Richard Thaler da 2017 yilinda davranigsal ekonomi alaninda
yaptig1 katkilar dolayistyla Nobel Ekonomi Odiilii’ne layik goriilmiistiir. Davranissal
yaklagimin ekonomi bilimine olan katkis1 boylelikle artarak devam etmektedir.

Bu aragtirma, herhangi bir {iriiniin fiyat olusumunun, piyasalarda arz ve talebin
dengeye ulastig1r noktada belirlendigini 6ne siiren ve bu iiriine dair fiyatlarin ve
satiglarin tanimlanabilmesi, aciklanabilmesi ve tahmin edilebilmesi icin Alfred
Marshall ve Leon Walras tarafindan gelistirilen “Arz-Talep Kanunu” nun, en azindan
baslangi¢c asamasinda dogru olmadigini gostermek adina yapilmistir. Arastirmada,
baslangicta rastgele bir sekilde edinilen herhangi bir saymnin ¢ipa islevi gorerek,
insanlarin herhangi bir {irline dair bilinmeyen bir fiyat degerini tahmin etmeleri
istendiginde, tahminlerini ilk edinilen degere dogru etkilemektedir varsayimi
incelenmistir. Bu varsayimi incelemek i¢in anket yontemi kullanilmistir.
Katilimcilardan, rastgele olmasi agisindan kimlik numaralarinin son ii¢ hanesi
yazilmasi istenmis ve 6 adet farkli iirline bu sayiya karsilik gelen Tiirk liras1 fiyatini
O0demek isteyip istemeyecekleri Evet/Hayir seklinde sorulmustur. Bu saymnin ¢ipa
degeri olusturacagi varsayilmistir. Daha sonra katilimcilara bu tiriinlerin her biri i¢in
odemek isteyebilecekleri maksimum fiyat sorulmus ve ¢ipa degerinin maksimum
degeri etkileyip etkilemedigi arastirilmistir. Yapilan analiz sonucunda sepetteki 6
adet tiriinden 3’1 olan bilgisayar klavyesi, saat (ortalama) ve ders kitab1 {iriinleri i¢in
cipa degeri artisinin, maksimum fiyat1 etkiledigi ortaya koyulmustur. Yani
baslangigta edinilen rastgele bir saymnin fiyat belirlemede anlamli bir etkiye sahip
oldugu ortaya ¢ikmistir. Ancak, sepetteki diger 3 iiriin olan bilgisayar klavyesi, saat
(ortalama-iyi) ve kutu ¢ikolata iriinleri i¢in ¢ipa degeri ve maksimum fiyatlar

arasinda herhangi bir iligki bulunmamustir.
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Tiiketicilerin, satin almak istedikleri triinlerin fiyatlarna dair kesin bilgileri
oldugunu ve bunlarin hepsini miikemmel bir hafizayla akilda tuttuklarini varsayarak
fiyatlardaki degisimlerin talep iizerinde ciddi degisimler olusturacagimm diisiinmek
hatali sonuglara sebep olabilmektedir. Insanlarm, drnegin market alis-verislerinde
eski fiyatlarin tamamini akillarinda tutabildigi kusursuz hafizaya sahip olmas: fikri,
ekonomik yaklasima temel olusturmamalidir. Tiiketiciler fiyatlarda ¢ok ciddi
degisiklikler olmadig: siirece aligkanliklarina bagli kalma egiliminde olurlar. Ayrica
eski fiyatlar hatirlanmadigi takdirde ekonomik davranmislarinda hi¢ degisiklik de
olmayabilir (Ariely, 2018, s. 67).

Sonug olarak fiyat olusumunun sadece arz-talep dengesi baglaminda gergeklestigini
diisiinmek, piyasalar1 algilamada bazi kisitlara sebebiyet vermektedir. insanlarin
fiyatlara yaklasimini etkileyen seyler, bazen sunumda yapilan bir cerceve degisikligi
ya da baslangi¢ olarak sunulan rastgele bir say1 olabilmektedir. Buradan c¢ikisla
bireyleri ve onlarin ekonomik ve giinliik davranislarin1 kati rasyonel sinirlar i¢inde
kabul etmektense insani yonlerini de arastirmalara dahil etmek daha tutarli sonuglar

ortaya koyulmasina olanak saglayacaktir.
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Ek 1.. Fiyat olusumunu incelemek i¢in yapilan ¢ipalama etkisi anketi

Kimlik numaranizin son ii¢ hanesini yaziniz

Liitfen her tiriiniin yanina kimlik
numaranizin son ii¢ hanesini yazin.

Bu iiriinlere
Bu tiriinlere bu sayilara sizin
karsilik gelen fiyati ddeyeceginiz
dder misiniz? maksimum
fiyatlar1 yaziniz

Uriinler

Bilgisayar Faresi Evet / Hayir

Bilgisayar Klavyesi Evet / Hayir

Saat (ortalama) Evet / Hayir

Saat (orta-iyi) Evet / Hayir

Ders kitab1 Evet / Hayir

Kutu Cikolata Evet / Hayir
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