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OZET

Bir degisim programi neden basarisizliga ugramakta ve nasil dogru sekilde
tasarlanabilir? Makalede, sorun, engel, sonu¢ (SES) modeli gercevesinde degisim
yonetimi programlarmin tikanma noktalar1 gosterilmekte ve agmanin yollar:
tartisiilmaktadir. Bir organizasyonun veya bireyin degisimi gerceklestirmesi i¢in aktif
karar almasi gereken durumlar vardir. Ancak sorunu anlayamama, tembellik,
tutukluk, yilginlik, sonugctaki belirsizlik gibi faktorlerden dolayi siirekli karar vermeyi
otelemekte ve statitkoyu muhafaza etmektedir. Bir¢ok degisim calismalar1 kamu ve
ozel sektorde basarisizlikla sonuglanmaktadir. Bir degisim tasariminin da sorun,
engel, sonug (SES) siirecinde aksama olursa dontisiim gerceklesmez. Davranigsal
model tasarlanma siirecinde sorunun varligindan kullaniciyr haberdar etmek,
kullanicinin karsilastig1 engelleri ortadan kaldirmak ve kullaniciya sonuglar: goriiliir
kilmak gereklidir. Davranigsal iktisatta bu siireci kirmak igin cgesitli yontemler
gelistirilmistir. Bu makalede davranigsal iktisadin degisimi saglayan 10 farkli aktif
karar alma yontemleri uygulamalar: ile gosterilmektedir. Bunlar arasinda: firsat
maliyetini gostermek, zorluklar1 ortadan kaldirma, zorunlu tercih, segenek yiikii,
alisgkanliga baglama, eger...o zaman, gorlinen amag ve zihinsel canlandirma, azlik

sezgisel kurali, atanan hedefler, 6nce soguk kurbaga yemedir.

Anahtar Kelimeler: SORUN, ENGEL, SONUC, DAVRANISSAL IKTISAT,
AKTIF KARAR ALMA, DEGISIM
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ABC BEHAVIORAL CHANGE MODEL: MAKING ACTIVE DECISION
AND TAKING ACTION IN BEHAVIORAL ECONOMICS

ABSTRACT

Why does a change program fail and how can it be designed correctly? In the
article, the blockage points of change management programs are shown, and ways of
overcoming are discussed within the framework of the antecedent, barrier,
consequences (ABC) model. There are situations in which an organization and
individual have to make an active decision to make change. However, due to factors
such as unaware of the problem, laziness, anxiety, stiffness and uncertainty of results,
decision making is procrastinated and the status quo is maintained. Many change
attempts fail in the public and private sectors. Conversion does not occur if the ABC
process of a change design also fails. In the process of designing a behavioral model,
it is necessary to inform the user of the existence of the problem, to remove the
obstacles faced by the user and to make the results visible to the user. In behavioral
economics, various methods have been developed to break this process.
Demonstrating the opportunity cost that a person is not aware of or eliminating the
difficulties he faces facilitates active selection. In this article, active decision methods
of behavioral economics that increase productivity are shown. These include showing
opportunity cost, eliminating difficulties, forced choice, choice overload, bundle with
habit, if...then, visible goal and mental imagination, scarcity, assigned goals, cold frog

first.

Key Words: ANTECEDENT, BARRIER, CONSEQUENCES, BEHAVIORAL
ECONOMICS, ACTIVE DECISION MAKING, CHANGE
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1. GIRiS

Bir degisim programi neden basarisizlifa ugramakta ve nasil dogru sekilde
tasarlanabilir? Makalede, sorun, engel, sonu¢ (SES) modeli gercevesinde degisim
yonetimi programlarmin tikanma noktalar1 gosterilmekte ve agmanin yollar:
tartisilmaktadir. Davranigsal model tasarlanma siirecinde sorunun varligindan
kullaniciy1 haberdar etmek, kullanicinin karsilastigi engelleri ortadan kaldirmak ve
kullaniciya sonuglar:t goriiliir kilmak gereklidir. Degisim siireci tasarlanirken,
olmayan bir sorun ortaya konmakta, engellerin farkinda olunmamakta ve yanlis

odiller sunulabilmektedir.

Davranigsal iktisat ortodoks ekonominin alternatif bir goriisii olarak ortaya
cikmistir ve degisim siireclerinin bir parcast olarak goriilmemistir (Ariely, 2012).
Tartisma ¢ogunlukla felsefeye (insanin dogasina) veya bazi ekonomi konularina (fiyat
mekanizmasina) (Madrian, 2014, Dhami, 2017) odaklanmistir. Bununla birlikte,
davranissal iktisat aktif yontemleri yeni tirtin gelisimine katkida bulunabilir (Thaler
ve Sunstein, 2008; Burow, 2016; Ariely, 2012; Ideas42, 2018; Donaker ve Luca, 2017,
BEworks, 2018). Bugiin, insan refahini arttiracak davranis merkezli siiregleri
kapsayacak sekilde, sirketler degisim i¢in davranis iktisat¢ilarindan faydalanabilirler.
Bu ¢alisma, davranissal iktisadin bir degisim siirecine nasil katkida bulunabilecegini

gostermektedir.

Birey refahini ¢ok ilerletecek ama faydasin1 hemen goremeyecegi faaliyetlerden
kaginmaktadir. Spor yapma, saghkli yeme, dersleri diizenli calisma, bilgisayar
ogrenme gibi ileride verimini arttiracak faaliyetlerin gerceklesmesi igin bireyin aktif
karar almasi gerekmektedir. Aktif kara alma ise bir aksiyon icermektedir. Halbuki,
pasif karar alma ile mevcut statiiko muhafaza edilmekte, kullanic1 herhangi bir faaliyet
yapmamaktadir (Thaler and Sunstein, 2008; Kahneman, 2013; Johnson ve Goldstein,
2003; Akin, 2020). Aktif karar almanin maddi, emek ve zaman maliyeti vardir. Bu

zorlugu asmak icin davranigsal iktisat aktif karar alma ve harekete gecirme metotlar:
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gelistirmistir (Thaler ve Sunstein, 2008; Keller vd., 2011). Bu makale aktif karar alma

ve harekete gecirme metotlar1 6rnekleriyle gosterilmektedir.

Davranissal degismeler icin 4 farkli strateji uygulanabilmektedir: i) hukuki
(devlet tarafindan sinirlamalar getirilerek vatandaslarin arzu edilen davranislari
sergilemelerini beklenmesi), ii) Iktisadi (insanlari maddi olarak &diillendirici ve
cezalandiric1 tegvikler uygulanmasi), iii) Pazarlama (insanlara bilgi verilerek ikna
edilmesi), iv) Davramssal iktisat (secenek mimarisiyle kisilerin arzu ettiklerini

yapmalarini kolaylastirilmasi ve aliskanlik haline getirilmesi).

Bu dort stratejinin birbirlerinden ayr1 oldugu varsayilamaz. Degisimde
davranigsal iktisadin tercih edilmesini ve digerlerinin ihmal edilmesi
onerilmemektedir. Hepsinin dogru bilesimiyle degisimin saglanmas: i¢in en iyi
faydalanma sekli ortaya c¢ikmaktadir. Bu stratejileri kaynastirarak olaganitistii
verimlilik artislartyla basarili sonuglar elde edilmektedir. Davramssal iktisat ve diger
ikna etme metotlar1 birbirinin tamamlayicisidir. Ornegin bir kisiyi bilgilendirme
(pazarlama) ile bilinglendirilmedik¢e uzun vadede otomatik (davranigsal iktisat)
davranisa gecilememektedir. Beyin inanmadig bir seye karsi uzun vadede alternatif
bir davranis gelistirmektedir. Kisinin, toplumun veya sirket ¢alisanlarinin iyi bir sey

yaptiklarina kendilerini inandirmalar1 gerekmektedirler.

1.1. Performans Yerine Niyet
Isletme yontemleri performans odaklidir (Naor vd. 2008). Davramgsal iktisat
davraniglar1 kontrol ederek hedefe ulasilmaya calismaktadir (Thaler ve Sunstein,
2008). Performans odakli olmak yerine niyet esastir. Ciinkii ¢iktilar1 kontrol etmek
glicken, organizasyon veya birey davranislarinin kontrolii miimkiindiir. Degisimde
davranislara veya niyetlere odaklanmanin performans elde etmedeki etkisini gosteren
iki 6ornek deney tizerinden siireg gosterilsin.
Dis ipinin kullanilmasin1 yonlendirmek tizere iki ayri gruba iki ayri1 soru

sorulmaktadir (Gollwitzer, 1999). Sorulardaki ince fark iki ¢ok ayr1 performans ile
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neticelenmektedir. Birinci gruba “dis ipi kullamilmasini planliyor musunuz?” diye
sorulmaktadir. Tkinci gruba “ne zaman ve nerede planliyorsunuz?” diye
sorulmaktadir. Dig ipini kullanmay1 planliyor musun sorusunda bu iyi bir tutum
oldugunu diisiindiirmektedir. Ama ne zaman ve nerede soruldugunda bir aksiyona
gecis olmaktadir. Kullanicilarin konuya adanmalari saglanmaktadir.

Birinci grup bir aylik takip sonrasi, 28 giiniin 8'inde dis ipi kullandilar ve dis ipi
kullanmanin bir tiir aliskanlifi olup olmadigini puanlamalar1 gerektiginde, 6
tizerinden 2,5 puan vermekteler.

Ikinci grup ise, 28 giinde 19'unda dis ipi ve onlara aliskanlik olusturma
yoniinde 6 puan tizerinden 3.8 vermekteler.

Davranis niyetine kontrol etmenin performansa gore daha olumlu katkisini
gosteren baska bir c¢alisma da lider sirketlerle arkadan takip edenleri
karsilastirilmaktadir. Kritik Yol Kurumsal Yenileme kitabinda yonetim baskisi, sonug
hedefi, davranis hedefi, is rolleri, vizyon iizerinden sirketleri mukayese edilmektedir
(tablo 1) (Beer vd., 1990).

Tablo 1: Davranig Hedefleri

Lider Sirketler Takipci Sirketler
En tepe yonetimin baskisi %100 %100
Sonug i¢in hedef %89 %86
Davranislar i¢in hedef %89 %33
Is rollerinin ve sorumluluklarinin %100 %66
tanimlanmast
Vizyon-is uyumu %100 %56

Kaynak: Beer vd., 1990

Her iki sirkette yukaridan asagiya insanlara baski yapilmakta ve hedeflere
odaklanmalari takip edilmektedir. Bu agilardan aralarinda higbir fark yoktu. Burada
lider sirketler davranisi degistirmede acik ara fark olusturmaktalar. Eforlarini agirlikhi
olarak niyetlere yonlendirmekteler. Her sirketin sonuglar icin hedefleri vardir. Ama
sonuglara ulasmak genellikle zordur. Elde olmayan bircok farkli faktoriin etkisi

olmaktadir. Halbuki davranislarin kontrolii kisilerdedir.
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Bu durumda amag yerine dogru davranisa odaklanma siireci daha kontrol

edilebilir kilmaktadair.

2. YONTEM: SES MODELI

(SES) modeli bir davranisin yerlestirilmesinde veya bir degisim
gerceklestirilmesinde sorun-engel-sonu¢ agamalarna vurgu yapmaktadir. Ug ana
etaptan herhangi birindeki tikaniklik degisimi engellemektedir. SES modelinin dongii
olmasinin sebebi sonuglar goriilebilir hale getirilmediginde bir sonra ki turda sorunlar

olarak ortaya ¢ikmaktadir (Tavassoli, 2015).

Sorun

Sonuc Engel

Sekil 1: Ses Dongiisii
Kaynak: Tavassoli, 2015
Sorun, engel ve sonuglarin anlasilmas: ve bunlarin ¢dziimiine destek olunmasi

icin davranigsal iktisat metotlar gelistirmistir (tablo 2).

Tablo 2: SES Modeli ve Metotlar

SES Modeli Metotlar
Sorun Firsat maliyetini gdsterme
Engel Zorluklari ortadan kaldirma

Zorunlu tercihte bulundurma
Segenek yiikiinii hafifletme
Aliskanliga baglama

Eger....o zaman kalibin1 oturtma

Sonug Amaglar: goriiniir kilma ve zihinde canlandirma
Azlik hissi olusturma

Atanan hedefler

Once soguk kurbagay1 yeme

98

Uluslararasi1 Bankacilik, Ekonomi ve Yonetim Arastirmalar Dergisi Cilt:3 Say1:1 Y11:2020, 93-123



Mustafa AKIN

Bundan sonraki boliimlerde SES modeli ve metotlar1 Orneklerle
gosterilmektedir. Degisimde ortaya ¢ikan aksakliklar bu cercevede analiz

edilmektedir.

3. SORUN

Sorunlara kars: kisiler kordiirler. Kullanicilar sorun gormediklerinde ¢oziimde
satin almazlar. Degisim yonetimi acisindan, yasanilan sorun paydaslar tarafindan
farkinda olunmalidir.

Ornegin, Procter & Gamble tarafinda tretilen Febreze markali tiriin kazara
bulunmustur. Febreze siv1 bir kimyasal olarak kokular1 yok etmektedir. Glintimiizde
bir milyar dolarin iizerinde diinya capinda satist mevcuttur. Ama ilk piyasaya
sokuldugunda kullanicilar sorunun farkinda degillerdir. Evlerde yemeklerden, evcil
hayvanlardan c¢ikan kokulara adapte olduklarindan, kotii kokulari ihmal
etmekteydiler. Procter and Gamble oOncii reklamlarinda bu sorunun varligimni
gostermektedir. Tiiketiciler sorundan haberdar edilmeleri tizerine ¢6ziimii almaya

istekli olmaktalar (Tavassoli, 2015).

3.1. Firsat Maliyetini Gosterme
Sorunu gostermede uygulanacak yontemlerden biri aktif karar almadig:

takdirde neleri kaybedeceklerini (firsat maliyetini) vurgulamaktir (Keller vd., 2011).
3.1. 1. Grip as1s1

Her kis donemi 6ncesinde as1 gribi yapilmasi igin mesajlar goriilmektedir. En
yakin klinige ugray1p gripten korunma onerilmektedir. Ancak bireylerin pek az1 grip
asis1 olmaktalar. Nasil bir se¢cim mimarisiyle ile kisileri daha fazla girip asis1 olmaya

(aktif karar vermeye) ikna edilebilirler?

Kanadal: davrarussal iktisatcilar bunun cevabini aramaktalar. 1k teklif grip

asist olanlara 50 (Kanada) dolar ile 6diillendirme olmaktadir. Ancak ciddi bir artis
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gerceklesmemektedir. Engellerin sebebine irdelendiginde: Birincisi, aktif bir karar
icirmesinden ileri gelmesidir. Grip asis1 olma siirecinde; kisinin grip as1 merkezini
bulmasi, as1 merkezine ulagmasi, siraya girmesi, kolunu sivazlamasi ve igne acisini
cekmesi gerekmektedir. Bunlarin bazilarinin olmasi dahi yeterince engelleyicidir.
Insanlar pasif segenege dogru hareket etmektedir. Yani bir sey yapmamaktalar.
Tkincisi, kisa vade sorunudur. Kisa vadede agi olmanin bir faydasi yoktur. Ustelik kisi
faydasi garanti olmayan bir faaliyet i¢cin emek harcamak zorunda kalmaktadir. As

olmasinin faydasini kesin olmamakla beraber ancak uzun vadede goriilmektedir.

Aktif karar almaya yonlendirmek gerekmektedir. Uzmanlar kullanicilara giden

mesaji su yonde degistirmektedirler:

¢ Grip olmanin getirdigi risklerden kendimi ve ¢evremdekileri koruyorum
ve 50 dolarlik tesviki kabul ediyorum.
oGrip olmanin getirdigi risklerden kendimi ve c¢evremdekileri

korumuyorum ve 50 dolarlik tegviki kabul etmiyorum.

Boylece soruyu yeni bir cerceveye oturtup grip asist olmanin firsat maliyetini daha
belirgin hale getirilmektedir. Buradaki pasif tercihin aktif tercihe gore maliyeti net
gosterilmektedir. Hastaligin maliyetini sevdiklerini de katarak gosterildiginde pasif
tercihten kagma artmaktadir. Pasif karar almanin maliyetinin ne anlama geldigi iyice

vurgulanmalidir.

Firsat maliyeti yontemiyle, Kanada’da grip asis1 olmay1 kabul edenlerin orani
%42’den %75’e ¢ikarilmistir. Basarinin arkasindaki temel sebep 6zellikle kotii kararin

maliyetini kuvvetlendirmektir (Keller vd., 2011).

4. ENGEL
Engele takilan bireyler sorunlarin ve sonuglarin farkindadirlar. Bununla beraber

sonuca giden yolda ayaklarina dolanan engelleri asamamaktadirlar. Bu aksiyon

almay1 durdurur.
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Ug tane ana engelleyici faktor vardir: i) statiiko ve baslangig ayari ii) bilinen ile
yapilan arasindaki fark, iii) kisa-uzun donem hedef ¢atismasu.

e Statiiko ve baslangi¢ ayar:: Statiiko meyili kisilerin daha 6nce yaptiklari
tercihlere sadik kalmalaridir (Samuelson, &Zeckhauser, 1988). Statiiko
meyili degis tokus veya degistirme maliyetinin diisiik ve ekonomik
kararin 6nemli oldugu durumlarda dahi etkili olmaktadir. Daha 6nceki
verilen kararlardan etkilenerek karar vermektedir. Baslangic ayari
“bireyin herhangi bir aktif tercihte bulunmamasi ve pasif secenege
yonelmesi durumunda c¢iktinin ne oldugudur.” Kisi ¢ikarmin veya
niyetinin aleyhine de olsa karar verme siirecinde biiyiik ihtimalle pasif
davranigi tercih etmekte, herhangi bir eylem de bulunmamakta ve
baslangi¢ ayar1 sonucun belirlenmesinde ¢ok O©nemli bir rol

oynamaktadir (Johnson ve Goldstein, 2003).

Baslangig ayar1 yonteminde higbir seyin yapilmadig: vakit ne olmasi istendigini
belirleyen unsur opt-in ve opt-out’dur. Opt-in bir eyleme yapildiginda isi kabul etme,

opt-out ise bir eylemi yapmadiginda isi kabul etmektir (Ariely, 2012).

Kiltiirel olarak birbirilerine 6nemli benzerlik gosteren Kanada ve Fransa’nin
organ bagis1 oranlar1 farklidir (Johnson ve Goldstein,,2003). Fransa’da ve Kanada’da
organ bagis1 farkli prosediirlere baglanmaktadir. Kanada’da kisinin organ bagisimi
talep etmesi ve kayith hale gelmesi gerekirken (opt-in), Fransa’da ise herkesin bagis
yapmak istedigi kabul edilmekte ve istemeyen Kkisilerin yazili olarak bildirmeleri
gerekmektedir (opt-out). Fransa’da niifusun tamamina yakin organ bagisinda

bulunurken Kanada’da ise ¢ok diisiik kalmaktadir.

Ulkelerin  siiriicii ehliyeti formlarmmin tasarimi organ bagisi miktarim
belirlemektedir. Ulkelerin yliksek ve diisiik organ bagis oranlar: karsisinda, ilk akla
gelen varsayimlar dinsel, cografi, egitimsel ve ekonomik farkliliklar olmaktadir.
Ancak ayni dzelliklere sahip Ispanya ve Portekiz veya Isveg ile Danimarka’nin tam
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z1dd1 oranlara sahip olmasi varsayimlarin gegersizligini gostermektedir. Buradaki
farkliligin sebebi ehliyet formlar1 doldurulurken opt-in ve opt-out se¢im mimarisinde

yatmaktadir:

e Opt-in olma halinde: “organ bagis1 yapmak istiyorsaniz, kutuyu tiklaymiz”.
e Opt-out olma halinde: “organ bagisi yapmak istemiyorsaniz, kutuyu

tiklaymiz”.

Beklenmedik bir soru karsisinda kisiler statiikoyu muhafazasma -pasif
davraniga- gotiirmektedir. Bu durumda opt-in’i uygulayan tilkeler de organ bagis: ¢ok

diisiikken, opt-out’u uygulayan iilkelerde cok yiiksek kalmaktadir.

Hollanda opt-in uygulayan tilkeler arasinda ve niifusun %28 ile en yiiksek
organ bagist yapandir. Avrupa’nin egitimde, ekonomide ve medeniyette ileri
toplumlarindan olan Hollanda'nin yogun pazarlama kampanyasina ragmen
ulasabildigi maksimum nokta budur. Halbuki opt-out uygulayan {ilkeler arasinda
hicbir reklam harcamasi yapilmadan dogru secim mimarisiyle kurgulama ile elde
edilen en kotii sonug %89’dur. Bu da davramsgsal iktisadin giiciinii gostermektedir

(Johnson ve Goldstein, 2003).

e Bagka bir engel yapmak istenen ile aslinda yapilan arasindaki farktir.

Ingiltere’de bir kamu tegviki olarak 1sinin muhafazas igin catiya yalitici koyma
destegi verilmektedir. Ucretsiz olmasina ragmen cogu hane halki bu tesvikten
faydalanmaktadirlar (Tavassoli, 2015).

Hane halkinin buna yanasmamasinin sebebi catida evin mahzeni olarak
kullanilarak, bir¢ok esyanin konmasidir. Yalitimla beraber tiimiiyle bu esyalarin elden
gecmesi gereklidir.

Ingiliz kamu y&netiminde gore yapan Nudge (diirtii) birimi (Behavioral Insight
Team, 2020) iki ayr1 teklif getirdiler: a) licretsiz yalitim servisi b) yalitim servisine bir
indirim vermeden ¢atinin egyalardan temizlenmesinin iicretsiz hale getirdiler. A

teklifi alanlar davranislarin1 degistirmediler. B teklifini alanlar ise yalitim hizmetinin
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maliyetli olmasina ragmen, engelleyici faktoriin ortadan kaldirilmasiyla kabul ettiler.
Yalitimda arzu edilen sonuca giden engel ortadan kaldirilmalidir.

e Bilinen ile yapilan arasindaki fark. Dogrusu bilindigi halde aksiyon

aninda yanlis tercihlerde bulunulabilir. Michelin lastikleri {izerinden

siireg gosterilsin.

Michelin lastikleri diger lastiklere gore daha pahalidir. Siiriiciiler lastik
degistirmeye gittiklerinde, lastiginden fiyatindan dolay1r almaktan cayabilirler.
Michelin fiyatin1 dogrulatmak igin gok fazla reklam harcamasi yapar. Reklamlardaki
ana uyarilar giivenlik, ¢ocuklar ve yoldaki insanlar. Siirticiilerin bu reklamlara
verdikleri tepkiler ¢cok olumlu olmasina karsy, lastik degistirme aninda Michelin’den
vazgegebilir. Ama magazada bilmek ve yapmak arasindaki bosluga diisiilmektedir.
Giivenli lastikleri satin alinmasi gerektigi bilinmekte ama yaptigin sey bu degil ¢linkii
bilgi o anda aktif degildir. Michelin'in yaptig1 hatirlatma her magaza goriiliir sekilde
lastigin i¢inde bebegin resimlerin koyarak, giivenlik hedefini yeniden aktif hale
getirerek fiyatla rekabet etme sansina sahip olmaktir (Tavassoli, 2015).

Bu durumda kullanicilarin marka tercihleri igin, insanlara stirekli
hatirlatilmalidar.

e Kisa-uzun donem hedef catismasi: Bircok hedefin bulunmasi catisma
yaratmaktadir. Ozellikle de kisa ile uzun dénemli amaglar arasindaki
farklar kisilerin kendilerine daha az faydalar1 olsa kisa donemli amaglar:

tercih ederler. Clocky saat iizerinden siire¢ gosterilsin.

Clocky saat sabah uyandirma aracidir (Clocky alarm, 2020). Tekerlekleri vardar.
Sabah calarken erteleme diigmesine basilirsa, hareket etmeye baslar, tekerlekler doner.
Odanin etrafinda dolasir ve onu yakalamaya ¢alisan kisi uyanir. Geceden birtakim
saglik olma hedeflerle uykuya gecilmekte ama sabah olunca dinlenmeyle (kisa stireli
hedef) ve siirekli spor yapmak (uzun donemli hedef) ¢catismaktadir. Uykulu olan kisi
kisa hedefi segmektedir. Saglik ve zindelik hedefi g6z ard1 edilmektedir.
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4.1. Zorluklar1 Ortadan Kaldirma

Isin basarili olmasi icin fiziksel sahanin, rotanin ve cevreleyen kosullarm
yardimcr olmasi gerekmektedir. Engelleyen faktOrlerin temizlenmesi faaliyetinin
gerceklesmesine desteklemektedir. Siirecte cikabilecek tiim engeller test edildikten

sonra islemin tanitimi yapilmalidir (Mullainathan ve Shafir, 2009).
4.1.1. Kanal Faktorleri ve Banka

Bankada hesap a¢ma iizerine diisiik gelirli iki gruba egitim verilmektedir.
Seminer sonunda birinci gruba banka hesab1 agmak i¢in gereken belgeler sunulurken,
ikincisini de belgeler yaninda bankanin bulundugu harita gosterilmektedir. Tkinci

gruptan banka hesabr actiranlar daha fazla olmaktadir (Mullainathan ve Shafir, 2009).

Benzer bir calismada grup ikiye ayrilmaktadir. Kredi kartlarma basvuru siireci
anlatilmaktadir. Sadece bir gruba basvuru formlariyla beraber mektup ve pul
eklenmektedir. Bu grubun basvuru orani diger gruba gore c¢ok daha yiiksek

olmaktadir.
4.2.Zorunlu Tercih- Ne Olursa Olsun

Kisileri aksiyona gecirmeye zorlamak icin pasif tercih ortadan kaldirilmaktadar.
Bireylerin ozgiirliiklerini kisitlamadan ama pasif karar digindaki tiim secenekleri

icinde alacak sekilde se¢cim mimari olusturulmaktadir (Keller vd., 2011).

Bu metoda ayni zamanda hangi sartlarda olursa olsun gerceklestirmeyi isaret

etmektedir (do it anyway). Diger biitiin segenekleri ortadan kaldirilmaktadir.
4.2.1.Jenerik Ilag

Tedarik¢i ila¢ firmasi hastalara her 90 gilinde bir posta yoluyla ilag
gondermektedir. flacin gonderilmesi i¢in doktorun regeteyi yazmasi gerekmektedir.
Doktor markali veya jenerik ilacta yazabilmektedir. Markali iiretici firmalar doktorlara
her tiirlii ikna yontemiyle markali ila¢ yazmayi tesvik etmekteler. Hastalarin markal

ilacla basladiktan sonra talepleri {izerine jenerige gecebilmekteler. Bunun igin fason
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ureticisi tedarikgi ilag firmalar1 hastalara jenerige ge¢meyi talep etmeleri i¢in mektup
yazmaktalar. Hastalarin biiyiik cogunlugu finansal tesviklere ragmen hicbir harekette
bulunmamaktalar. Mektubu brosiirlii yapip daha fazla renklendirilmektedir.
Herhangi bir degisiklik gerceklesmemektedir. Sonugta vardiklart nokta insanlarin
markay1 sevdikleri ve jenerikten hoglanmadiklar:1 yoniinde oldugudur (Keller vd.,

2011).

Davramssal iktisatcilar kisilerin jenerikten hoslanmama ihtimaline karst ayni sekilde
kisilerin bir is yapmaktan da (harekete gecmekten) hoglanmama ihtimali iizerinde durmaktalar.
Aktif tercih yapmak zorunda birakarak bu varsayimi denemeye karar vermekteler.
Sorunun temelinde mektuba cevap gondermenin bile aktif karar gerektirmesi
yatmaktadir. Yani ufacik bir emek dahi (mektuba isaret koyma ve postaya verme) bir

engel teskil edebilmektedir.

Yeni yazilan mektupta eger mektuba cevap verilmedigi takdirde ilag
tedarikinin kesilecegini bildirilmektedir. Bu durumda kullanic igin pasif tercihin

maliyeti agir1 artmaktadir.

Kisiye bagh olarak marka veya jenerik tercihinde bulunulabilmektedir. Ancak
pasif davranis bir tercih degildir. Sonunda kisilerin %9011 jenerik ilact tercih

etmektedir.

4.3.Secenek Yiikii

Secenek miktarlar: arttiginda ¢ok fazla baski ve stres yasanmaktadir (Hsee vd.,
2013). Bol segenegin daha iyi oldugu iki varsayima dayanmaktadir: Birincisi daha fazla
secenek verildiginde kisinin daha optimuma yoénelecegi diisiiniilmektedir. Ikincisi
daha fazla secenek daha fazla 6zgiirliikk demektir. Ozgiirliiklerin artmasi da kisilerin

daha iyi hissettiklerini gostermektedir.

Halbuki zihinsel olarak ¢ok fazla tercihle kars1 karsiya kalindiginda kisiler daha

karmasik hesaplama yapmaktadirlar. Karmasik hesaplama bilissel zekay:
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kullanmalarmi gerektirmektedir. Kisilerin zihnini mesgul etmektedir. Segenekler
cogaldiginda kisilerde kararsizlik artmakta, tercihlerini otelemeye ve siirekli olarak

baska sefere demeye baslamaktalar.

Kafa karigikliklar: istemedikleri bir tercih yapmalarina sebep olmaktadir. Bu
kadar gesit segeneklerin bulunmasi kisilerin goreceli olarak daha iyiyi bulmasini ve

karsilastirma yapmasini zorlastirmaktadar.

Uriin secimi yapacak kisi secimini farkli kistaslar1 géz oniine alip bir karar
vermek yerine asir1 segenek karsisinda tek bir kistasa indirmektedir. Se¢cimden sonra

da tek kistasin yanliglar1 goriilmektedir.

Cok fazla tercih pismanlikta getirmektedir. Bir segenek tercihe
dontistiiriildiigiinde diger tim secgeneklerden mahrum kalinmakta ve firsat
maliyetinden dolayi kisiler pismanlik duymaya baglamaktalar. Ustelik, asir1 segenekte
kisiler kararlarim1 Otelemekteler. En ¢ok istedikleri tercihlerde imtina edip, daha

korunakli (pasif) seceneklere gitmekteler.

Segenek yiikiinii azalmanin bir yolu da secenekleri tek tek incelemektir.
Ornegin aksam disarda yemege gidilecekse, tiim segenekleri gdzden gecirmek yerine,
once rastgele birincisinden baslayip: Kebapgiy1 ister misin? Cevaba gore ikinci secenek

sorulur.
4.3.1.Recgel Satis1

Bir markette iki ayr1 tezgahta farkli miktarda recel satisa sunulmaktadir
(Iyengar and Lepper, 2000). Birinci tezgahta 6 recel ikinci tezgahta 24 recel mevcuttur.
Kisilerin segenek bollugundan dolay: ikinci tezgahtan daha fazla regel almasi

beklenirken tam tersi bir sonu¢ dogmaktadir.

Tahmin edildigi gibi miisterilerin ¢ogunlugu ikinci tezgahta durmakta (%40:

%60) ama pek azi satin almaktadir (%3: %3). Miisteriler hangisini segeceklerini
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bilemediklerinden satin almaktan vazge¢mekteler. Segeneklerin azaltildiginda

memnuniyette artmaktadir. Pismanlik ve firsat maliyet ytikii azalmaktadir.

Eger misterilerin aligveris listelerinde regel varsa, 6 ile 24 recel segenegi
tezgahlar: arasinda bir satis farki olmamaktadir. Ciinkii baslangi¢ ayar1 recel almak
tizere hedeflenmistir. Ancak aligveris listesinde regel almak veya recel cesidi
belirtiimemisse (recel almamak bir baslangi¢c ayariysa), fazla secenek karsisinda

kisiler tercih yapmaktan kacinmaktalar ve pasif tercihe doniilmektedir.
4.3.2. Doktorlar ve Kalca Kemigi

Doktorlara 67 yasinda bir hastalar1 oldugunu ve kalga kemigi degistirmesi
gereken bir vakay1 sormaktalar. Doktorlar ikiye ayirmaktalar. Birinci gruba denmekte
ki “hastanin raporunu tekrar incelediniz ve denememis bir ilag oldugunu fark ettiniz.”
Ne yaparsimiz? Doktorlarin tercihi atlanan ilaci denemekten yana olmaktalar (Ariely,

2012).

Ikinci grup doktora ayni olay1 biraz farkli bir hikayeyle anlatilmaktadir: “iki
tane ila¢ unuttugunuzu anliyorsunuz”. Ne yaparsiniz? Eger hastay1 geri cagirirsaniz,
iki ilactan hangisini denersiniz? Isler karmagiklasmaktadir. Doktorlara bir ilag¢ degil

iki ilag kaldig1 hatirlatilinca, doktorlarin %72’si ameliyata devam etmekteler.

Burada diistiniilmesi gereken baslangi¢ ayaridir. Operasyona devam ile ilag
tedavisini deneme secenekleri arasinda esit agirlik yoktur. Tercihlerden biri,
operasyona izin verme, baslangi¢ ayar1 oldugundan, diger tercihlere kars: direnglidir.
Hicbir sey yapmamak durumunda bir tercih olusmaktadir. Baslangi¢ ayarindan
uzaklasildiginda secenekler karmasiklasmakta, daha getin karar verme stireci ve daha

fazla adim vardir.
4.4.Aliskanliga Baglama

Bir “oturmus alisgkanlif1” oturmasi istenen bagka “aliskanlikla” eslestirmedir.
Bu oturmus aliskanligin diger aliskanlikla uyumlu olmasina gayret gosterilmektedir.
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Ornegin yeni bir mobil uygulamanin mevcut olan bir uygulamanin igine
yerlestirilmesi hem alisgkanlifa baglanma hem de uyumluluk ac¢isindan ornek tegkil

etmektedir (Ariely, 2012).
4.4.1.Kahve i¢cme Aligkanligin1 Yabana Dil Calismaya Baglama

Arzu edilen bircok hedef (yabanci dil 6grenme, kitap okuma, spor yapma gibi)
aligkanlik haline gelmedigi icin tekrar etmemektedir. Oturtulmak istenen aliskanlhk

oturmus bir aliskanlikla iligkilendirilerek diirtii olusturulmaktadir.

Yabanc dil 6grenmek isteyen bir kisinin aliskanliklar: incelediginde her sabah
yarim saat kahve igin mola verdigi goriilmektedir. Kahve makinasiin yanina
goriilebilir bir yere Ingilizce dil setleri konmaktadir. Kisiden her kahve igmeye
basladiginda ders calismasi istenmektedir. Bir siire sonra sorgulamaksizin kahve i¢me

aliskanligr yabana dil calismasini tetiklemektedir.

Benzer aliskanliklar, kitap okumay: gelistirme igin aksam yatmadan once
oturtulmaktadir. Aksam uyumak bir aliskanliktir. Yatagin ucundaki masanin tistiine
kitaplar1 yerlestirerek kolay ulasilabilir kilinmaktadir. Uyuma aligkanliginda kitap

okumanin diirtiisii olmaktadir.

[lag igme faaliyetini sinema izleme aligkanligina baglayan deneme yapilmustir.
Agir yan tesiri olan ilaci igmeye tesvik igin sevdigi sinema seyretme aliskanligina
baglayan hasta, ilact diizenli kullanma siirecinden gecen tek hasta olmustur (Ariely,

2012).

Ancak bir anda biitiin aliskanliklar: “aliskanliga baglama” ile yerlestirilmeye
calisilirsa kisinin diizenini fel¢ etmektedir. Tek tek, bir aligkanlik oturttuktan sonra

diger aliskanliga gecis saglanmalidir.
4.5.Eger...0 zaman

Insanlarin statiikoya dénme egilimleri destekleyen durumlar duygusal olarak

gergin ve beynin diisiinme kapasitesinin doldugunda gosterdikleri tepkilerdir
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(Spencer, 1982). Bu durumda onceden duygular ve beyin gosterecegi tepkileri
bilirlerse, tutuk davranmayacaktir (Baldwin ve Sinclair, 1996). Aktif tercih hakkini

kullanacaktir.
4.5.1. U¢ma Korkusu

Ugma korkusu birgok kisinin hayatini kabusa ¢evirmektedir. Ucaklarin tiirbiilansa
girmesinden dolay1 donup kalanlar, u¢aga binmekten tedirgin olanlar yolculuklarinm
keyifsiz bir deneyime doniistiirmektedirler. Bunun asmanin yollarindan biri, eger/o
zaman kalibiyla tedirginliklerin tetiklendigi durumlarda 6nceden yapilmasi gereken
diistinme tarzmna gelistirmektir (Robbins, 2017). C)rneg“;in “eger tiirbiilans olursa, o
zaman gidecegim yerdeki aksam arkadasimla yiyecegim keyifli yiyecegi
diistinecegim”.

5. SONUC
Sonucun faydasi 6diildiir. Odiilii goremeyen ve alamayacagim diisiinen

bireyler degisime girismezler.
5.1.Goriiniir Amac ve Zihinsel Canlandirma

Insan diisiindiigiiniin etkisine girmektedir. Olmasini istenen durumlari ilk nce
zihinde canlandirmak gerekmektedir. Bu durumlarla ilgili diisiinceleri degistirip,
zihinde yeni bir segenek (imaj) kurgulanmalidir. Hayalini kurup zihinde bir hedef ve
vizyon vyaratildiginda arzu edilen hedeflere sahip olunmaktadir. Zihinde

canlandirilan her sey yavas yavas hayatta gesitli yollarla olusmaya baslamaktadir.

Insan unutkan bir varliktir: ilaglar1 almaktan, faturalar1 6demeye, emeklilik
fonlarina katki yapmaktan, ehliyeti yenilemeye kadar bircok onemli faaliyeti
unutmaktadir. Bazen de hatirlasa da hemen faydasimi veya zararimni gormediginden
ihmal edebilmektedir. Hedef goriiniirde belirginlestirildiginde kisiler daha fazla
gayret gostermekteler. Motivasyonun yiikseltilmesi i¢in kisilere sik sik ve hissedilir

sekilde amaglar1 hatirlatilirsa basar1 sans1 artmaktadir (Cheema ve Bagchi, 2011).
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Beyin gerceklikle sanallig1 bir siire sonra ayirt edemiyor. Kisilerin arttirilmis
gerceklik gibi sanal gercekliklilerde hareket ediyor sanmasmin sebebi budur. Bu
metodun basarisi igin sik sik uygulanmasi ve ¢ok detayli olarak anlatilmasi istenir.

Beyin bir siire sonra firsatlar1 kurguya gore yakalamaktadir.
5.1.1. Cocuk Fotograflar

Iki gruptan tasarruf i¢in zarflara para konmalar: istenmektedir. Birinci gruba
zarfin istiine ¢ocuklarmnin fotograflarini yapistirmalar1 sdylenmektedir. Etkisini
gostermekte ve tasarruf oranlarinda artis yasanmaktadir. Fotograf amaclarim
belirginlestirmektedir. Ayn1 sekilde kisiler i¢in 6nemli olan bir baska amacinda
fotografinin konmasi (ev, araba, vs...) kisilerin tasarruf etmelerini arttirmaktadir

(Cheema ve Bagchi, 2011).

Yardim kampanyalarinda somut resimlerin etkisini kullanilmaktadir.
Afrika’daki aglikla ilgili bir reklam panosunun etkinligi ¢ok diisiik kalmaktadir.
Milyonlarca kisinin Afrika’da 6lmesi onemsenmemektedir. Ama sadece bir kisi one
cikarildiginda fark edilmektedir. Artik fotograftaki acikli kiz ¢ocugunun bir ismi ve
kisiligi vardir. Onun a¢ olmasi bizi etkilemektedir. Panodaki yazilari silip, tek bir kizin
acikli resmi, ismi ve koytiniin adlar1 oldugunda vicdanlar: harekete gecirmektedir.
Ayrica yardim faaliyeti sonrasi o kizin yardimsevere tesekkiir telefonu ag¢masi

saglansa, bagiscilar cok daha fazla maddi destekte bulunmaktalar.

5.1.2. Apple ve IBM

Apple ve IBM iki biiyiik teknoloji sirketidir. Calismalarda Apple iirtinleri daha
yaratict bulunmaktadir. Bu yaraticilik imajinin kisilerin yaraticiliginmi gelistirilmesi
tizerine test yapilmaktadir. Grup bese boliinmektedir. Birinci gruptaki ¢alisanlarin
mekanlarina Apple logosu konurken ikinci gruptaki calisanlara IBM logosu

konmaktadir. Uclincii gruba Apple trtinleri kullandirilmakta, dérdiincii gruba IBM
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tiriinleri ve besinci gruba herhangi bir diirtii uygulanmamaktadir. Sadece birinci
grubunun yaraticiifi artmaktadir. Kisiler Apple kullanarak daha yaratic
olmamaktadirlar. Sadece Apple logosuyla iligkilendiren degerler biling altina indikge

kisilerde etki yapmaya baslamaktadir.

5.1.3. Ofiste Cikolata

Odiiliin goriilmesinin etkisini ofiste cikolata iizerinden deneyle gosterildi
(Bryan Wansink and his colleagues). Deneyde, cikolatalar ofisin gesitli yerlerine
kondular. Cesaretlendirilmeye c¢alisilan davranis ¢ikolata tliketilmesdir. Bu
yerlestirmede goriiniim ve mesafe {izerinden test edildi.

Bu c¢ikolatalar camekan bir kabin igine konular goriilmesi kolaylastirilirken,
opak bir kapta goriilmesi zorlastirildi. Bazilar1 kisilerin ¢alistiklar1 yere yakin bazilar:
da uzaga yerlestirildiler. Bu durumda 6diilii almak yine kolaylastirildi ve zorlastirilda.
Cikolatalar camin icine ve yakin yerlere kondugunda uzaga ve opak kaplara gore iki
kat daha fazla tiiketildiler.

Organizasyon bakis acisiyla, odiiliin degisimi saglayabilmesi icin goriilebilir,
basarilabilir ve yakin olmas1 gereklidir. Amag ilk basta ¢ok yiiksek tutulmamalidir

(bkz. Atanan hedef metodu).

5.1.4.Zemini Yiikseltme

Universitede kahve magazasinda yapilan bir deneyde &grencilerin 6diil alma
motivasyonlar1 gozlenmektedir (Ran Kivetz vd.,). Kahve kartlar1 {izerinde dokuz
farkli daireye damga alindiginda bir kahve ticretsizdir. Her kahve alindiginda daireler
basilmaktadir. ki ayr1 gruba ayni miktarda daire miktarini farkli kartlar tasarimlarina
basmalar1 gereklidir. Birinci gruba 9 bos daireli ve ikinci gruba ise 12 daireli {igii
onceden isaretlerinmis kartlar verilmektedir. Pratik olarak aynilar, her ikisinde de
dokuz daire vardir. Ama bulduklar1 neticede, 3 tane isaretli olan kartta, tamamin
doldurmada %34'liik bir artis gerceklestirmektedir. Dort buguk giin daha hizlidir. Bu

durum nasil agiklanir? Kismen hedefe ulasilmas: varilmasin tesvik eder. Degisim
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tasarimi agisinda ¢itay1 yiikseltmek yerine zemin ytikseltilmektedir. Ara basar1 devam

etme olasiligini yiikseltmektedir.

5.1.5.El Yikama

Saglik calisanlarinin ellerini gerektigi kadar yikamadiklar1 ortaya ¢ikmustir.
Yikamalarmin gerektiginin tligte biri siklikta ellerini yikamaktalar. Nasil bir tasarimla
degistirilebilirler? Ise baglamadan &nce iki ayr1 gruba hatirlatici yerlestirilmektedir.
Birinci gruba “yikamanin kendilerinin hasta olmasini1 6nledigini” ve ikinci gruba
“hastalarinin hasta olmasini 6nledigini” dair notlar asilir (Grant ve Hofmann, 2011).
Birinci grupta el yikama artmad. Ikinci grupta ise sabun kullanimu iigte bir oraninda
artti. Amag onemlidir. Saglikcilarin hastalariyla ilgili amaclar1 hatirlatilinca sonuca

ulasmada katkida bulunmaktadir.

5.1.6.Sigaray1 Birakma

Gengleri sigaray1 birakmalaria yonelik ikna ¢alismalar1 basarisiz kalmaktadir.
Saglikla ilgili sorun ¢ok yillar sonra goriileceginden, bugiine indirgendiginde etkisini
kaybetmektedir. Ingiltere'de burunlarmna pudra piiskiirten kizlara gosterdikleri
reklamlarda pudra yerine kiil tablasindaki kiiller kullamilmaktadir. Ya da
nemlendiricilerde sigara cinsinden kremler gosterilmektedir. Geng¢ kizlar
goriiniiglerinde endigeli etmeleriyle, cevrelerindeki sigaray:r birakma konusunda
uyarilara daha alakali hale gelmekteler. Sigaray1 birakma odiiliinti simdiki zamana

getirilmektedir.
5.2.Azlik Sezgisel Kural1

Kisilerin hizli karar almasmi tesvik etmek icin azlik sezgisel kurali
kullanilabilmektedir. Bir nesnenin degerini bigerken “azlik sezgisel kurala” gore

A

“miktar1 az olan nesne degerliyken” “cok olan degersizdir”. Elmas ve su Ornegi
verilmektedir. Elmas hayati degildir ama az oldugu igin degerlidir. Su hayatidir ama

bol bulundugu icin degersizdir.
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Azlik sezgisel kuraliyla kullanici manipiile edilmektedir. Perakendecilerin “cok
az kalds, kisith bir zaman i¢inde, sadece 5 adet kald1” dediklerinde bu nesnelerin azlik
ile iligkilendirip degerli hale getirmekteler. Yine otel odasi satan online seyahat

acentelerin az kalan oday1 isaret etmesinin sebebi budur.
5.2.1.11k 100 Kisi

5 dakika i¢inde arayanlar/ basvuranlar/tiiketenler arasinda ilk 100 kisiye ekstra
10 puan alacak gibi 6diil miktarina kisitlamalar getirerek kullanicilari tesvik etmis

olunmaktadir (Cialdini 2001; Wendel, 2013). Aciliyet hissiyat1 olusturulmaktadir.

Ancak tek defada odiillendirmeler ¢ok defalik ddiillendirmelere gore daha iyi
islemektedir. Aksiyona getirmek icin azlig siirekli olarak tekrarlanirsa inandiricilik
kaybolmaktadir. Bu durumda kisinin yapay olarak yaratilan azliga kars: hissizlesme

baslamis olmaktadir.
5.3.Atanan Hedefler

Kisilere hedef atandiginda beyin bir siire sonra hedefi gerceklestirmek igin
¢oziim yollar1 bulmaktadir. Ancak belirlenen asir1 yliksek hedef oldugunda kisi bunu
reddetmektedir. Bundan dolay1 belirlenen hedefleri yiiksek tutmak ama agilamayacak

kadar ytiksek tutmamak gerekmektedir (Ideas42, 2018).

Bu metodolojinin ¢alismasi i¢in hedefe adim adim 06z giliven kazanarak

ilerlemek gerekmektedir (Kelley ve Kelley, 2014).
5.3.1. Yiiriime Hedefi

Dort ayr1 gruba farkh giinliik adimlar: belirlenmektedir. Birinci gruba giinde
2000, ikinci gruba 4000, tiglincli gruba 6000 adim ve dordiincti gruba 25000 adim.
Sonunda en fazla yiirtiyen grup tiglincii grup olmaktadir. Doérdiincii grup bastan pes
etmektedir. Birinci ve ikinci grup ¢abuk hedefi yakalamakta ve daha fazlasi i¢in gayret

gostermemekteler (Ideas42, 2018).
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5.4.0nce Soguk Kurbaga

Kisilerin isleri ertelemesi ve Ozellikle de onemli ama pek hoslanmadiklar:
gorevleri Otelemeleri verimliligi ¢ok duslirmektedir. Bunu engellemenin
metotlarindan biri de ilk is yapmanin zorlugunu cagristiran “soguk kurbaga yemedir”
(Oakley ve Sejnowski, 2018). Bu metotta kisi hangi ruh halinde olursa olsun en 6nemli

isini ilk olarak yapmaktadir. Hedef 6nceligi bitirmeden diger islere gegmemektedir.
5.4.1.30 Giinde Kitap Yazma

Bir isi bitirmek i¢in odaklanma, 6nceleme ve yogunlasma gerekmektedir. 30
giunde kitabimi yazan ve hiziyla is dergisinde makaleye konu olan yazar, sabah ilk
yaptig isin kitaba baglamak ve giinde 3 saat kitap tizerine ¢alismadan baska higbir isle
ugrasmamak olarak ifade etmektedir. 3 saat sonra kendisini odiillendirmek igin

sevdigi bir yemeyi yemekte veya filmi seyretmektedir.

6. SES SURECININ UYGULANMASI

6.1. Tarihsel Ornekler

SES siirecinin etkisinin anlasilmasi i¢in iki farkl etkiye yol acan tiptan 6rnekler
gosterilmektedir (Tavassoli, 2015). ki drnekte de cerrahi miidahaleyle ilgili olarak
bulunan yeniliklerle ilgilidirler. Ancak birinci Ornekte yenilik diinyaya hizlica
yayilirken, ikinci 6rnekte uzun siire duragan kalmaktadair.

1846'da anestezi tizerinde biiyiik yenilik cerrahi operasyon olacak kisiye verilen
etanol kimyasinin etkisidir. Halka agik bir mekanda ¢enesinde bir tiimor olan hastada
cerrahi operasyon gergeklestirilmektedir. Bir yil i¢cinde diinyanin her yerinde cerrahi
operasyonlarda etanol kullanilmaya baslanmaktadir.

Anestezi kullanimini SES agisindan incelendiginde:

Sorun: Onciil sorun oldukga belirgindir. Anestezi kullanilmadan &nceki
donemlerde hastalar tekmeler ve giglik atmaktadirlar. Operasyon esnasinda acilar
cekmekteler ve cerrah disindaki kisiler kendilerini tutmak zorunda kalmaktadirlar.
Sorun kendisini agikca gostermektedir.
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Engel: Etanol kullanilmasinda engel c¢ok azdir. Operasyon siirecini
kolaylastirmaktadir. Kisilerin hastay: tutmalarina gerek kalmaktadir.

Sonug: Hastanin acis1 azalmis ve doktorlar i¢in operasyon kolaylasmistir.

Aseptik cerrahi tizerinden baska bir prosediir incelendiginde, uygulamanin ¢ok
gec yayilldig1 gozlenmektedir. Joseph Lister cerrahi operasyonlarda sterilize etmek icin
kostik asiti agik yara tlizerine piiskiirtmektedir. Ciinkii agik operasyonlarda yara
mikrop kapabilmektedir. O donemde cerrahi ameliyatlarin yaklasik % 50 oliimle
sonuc¢lanmaktadir.

Aspetetik cerrahinin SES agisindan analizi yapildiginda:

Sorun: Oliim biiyiik bir sorun ama asit kostigin 6liimii azalttigina dair kamtlar
hentiz gortintir degil.

Engel: Kostik asit piiskiirtiiliirken ciltte biraz tahris yapar. Acir ve kasindirir.

Sonug: Tip diinyasinda agik yaradan dolay: hastalarin 6ldiigii bilmemektedir.

Neden Lister'in aspetetik cerrahi uygulamasi etanole gore cok sonra
yayginlasti? Kostik asit ve etanol karsilastirildiginda, Kostik asit 6lme ihtimalini
diisiirmektedir. Etanol acty1 azaltmaktadir. Ancak doktor operasyonu yapmakta ve
ertesi giin geldiginde hasta yasamakta veya 6lmektedir. Operasyon aninda oliim

gerceklesmemektedir. Etanolde operasyon aninda aci dinmektedir.
7. SONUC

Aktif karar ve harekete gecirmede kullanilan metotlar arasinda 10 farkli metot
tanitilmaktadir (bkz. Ekte cizelge 1). Bu kadar farkli metodun varli§inin sebebi kisiye aktif
karar aldirmamin zorlugudur. Kisi bir gece oncesi sabah kalkista spor yapilacak diye
kendisini baglamakta ama sabah alarmi ¢almasiyla beraber vazge¢mekte ve uyumaya

devam etmektedir.

Davranigsal iktisatta sorun-engel-sonu¢ (SES) modeli ile dontisiimiin

tikanmasinin sebepleri bulunmaktadir. Ug ana etapta degisim tikanmaktadir: Sorunun
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varligindan kullanic1 haberdar degil, karsilastig1 engellerden dolay: statiikoyu tercih

etmekte ve sonuglari etkin veya goriiliir degildir.

Organizasyonun ve kisinin statiikoyu tercih edip degisime kapali olmasi, azicik
bir engelle yilmasi ve faydasim1i hemen gdrememesi aktif karar alma metotlarmi
gelistirmeye sebep olmustur. Bu makalede 10 metot tanitilmaktadir. Sirkette nasil

uygulanabilecegi ortaya konmustur (tablo 3).

Kisinin bir isi yapmamasi da bir karardir. Kendisini aktif karara gore
korudugunu zannederken, firsat maliyetini hesaba katmamaktadir. Se¢im mimari
olarak firsat maliyetini denkleme koymak gerekmektedir. As1 Orneginde
asilatmamanin gevresine verdi8i zarar kisiye gosterilmektedir. Sirkette yiirtitiilecek
bir degisim programinda, degisimin uygulanmamasimin sgirkete goriinen ve

goriinmeyen maliyetleri arastirilir.

Zorluklar1 ortadan kaldirmada kisinin ulasmasinda engelleyici kanallar1 ortadan
kaldirmaktadir. Saglikli atisirmalar: kolay ulagilabilir bir yere koyma ornek olarak
gosterilmektedir. Acik biife salatay1 ilk giriste yere yerlestirme kisinin salataya yemeye
yonlendirmektedir. Sirkette degisim icin 6n goriilen programi kullanmay1 engelleyen

faktorler arastirilir.

Zorunlu tercihte kisilerin bir karar almaya zorlanmaktadir. Karar arzu edilen
veya edilmeyen yonde olabilmektedir ama kullanicinin niyetini gostermesi
gerekmektedir. Kisilerden markal1 veya jenerik ilac1 tercih etmeleri istendiginde form
doldurmanin zorlugu karsisinda pasif tutum sergilemektedirler. Onlar1 karar almaya
zorlamak icin formlar alinmadiginda ilaglar1 kesilecegi bildirildiginde ise herkes
cevaplamak mecburiyetinde hissetmektedir. Sirkette degisim hangi sartlarda olursa
olsun, programi kullanma yoniinde kararin degismeyecegini net mesajla ¢alisanlara

iletilmelidir.

Secenek yiikii kisinin fazla segenek karsisinda karar alma stirecindeki

duraksamay1 gostermektedir. Kisinin bir markette gittiginde karsisina ¢ikan iki regel
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rafindan daha az gesit tasiyandan daha fazla aldig1 goriilmektedir. Kullanicinin tercih
yapabilmesi i¢in secenekleri birbirinden ayirt edici sekilde olma kaydiyla azaltmak
gerekmektedir. Sirkette degisim programinin isleme konmasinda bir karmasa olabilir.

Sadelestirilerek baglanmalidir.

Aligkanliga  baglamada mevcut aliskanhigi baska bir faaliyetle beraber
gerceklestirilmesi stratejisi takip edilmektedir. Kisinin giinlitk kahve i¢me molasi
verme aliskanlig1 varsa, ayni esnada yabanci dil 6grenmeyi de siirece katabilmektedir.
Bu sayede zamanla yabanc dil Ogrenmenin bir aligkanlik hale gelmesi

saglanmaktadir. Sirkette prim alinmasini degisim programini kullanmaya baglanur.

Eger..o zaman, kalibinda tedirginlik durumlarindaki statiiko donme meyli
durdurulmaktadir. Ugak yolculugu yapilmadan once tiirbiilans zamanlarinda ne
diisiinecegini Onceden yolcular belirlemektedirler. Program ile tedirginlik

yasandiginda, ne yapilacag1 dnceden tespit edilir.

Kisiler bitis ¢cizgisini gordiiklerinde motive olmaktalar. Bundan dolay1 basarilmak
istenen hedefleri (tasarrufu yiikseltmek gibi) canli tutan ve onlar i¢in anlam ifade eden
cocuklari, hobileri, tatilleri bir arag olarak kullanilmaktadir. Tasarruf zarflarina ¢ocuk
resimleri yapistirilmaktadir. Bu sayede hem tasarruflar yiikseltmekte hem de bir
ihtiya¢ halinde zarftan para alinmamaktadir. Yeni programla arzu edilen neticenin

neye benzeyeceginin anlatilmasi paydaslardan istenir. Hayalini kurmalari beklenir.

Azlik sezgisel kuralinda kithik yaratarak iiriin degerli kihinmakta ve aciliyet hissi
uyandirilmaktadir. Seyahat acentelerinde son iki oda kaldi gibi uyarilar kisilerin
rezervasyon yapmalari icin tesvik edicidir. Sirkette degisim programi basaracak ilk 10

kisiye 6diil verilebilir.

Kisinin atanan hedefe makul oldugu siirece uydugu goriilmektedir. Verilen

ylriiyiis programlarinda limitlerini zorlayacak miktara kadar kisi yiirtimeyi
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basarmigken, limitlerini asan durumlarda bastan vazge¢mektedir. Sirkette, ulasmak

istenen hedefe kademeler belirlenir ve her hafta bir kadem atlanir.

Kisilerin yapmalar1 gereken zorunlu ve Kkeyifsiz isleri siirekli Oteleme
mecburiyetinde hissetmektedirler. Gorevin keyifsizligini soguk kurbaga yeme olarak
tanimlanmugtir. Once soguk kurbaga ye metodunda mutlaka ilk yapilan isin bu olmast
gerektigi vurgulanmaktadir. Ciinkii 6nemli bir isin sonraya atilmas1 bu ise bagli diger
islerin yapilmasini 6telemekte, isi yapmak i¢in kivama gelinmesi beklenirken zaman
su gibi akip gitmektedir. Verimliligi diistirmektedir. Sirkette degisim programinda

diizeltilmesi gereken en zorlu isle baglanir.

Ses siirecinde aragtirmasinda faydalanilacak  sorular  metotlardan

uretilmektedir.
SES Modeli Metotlar Sirkette/bireyde uygulamasi
Sorun Firsat maliyetini gdsterme . o . .
Goriinen ve goriinmeyen maliyetleri arastirilir.
Engel Zorluklar ortadan kaldirma .
Kullanmay1 engelleyen faktorler arastirilir.
Hangi sartlarda olursa olsun, programi kullanma yniinde
Zorunlu tercihte bulundurma kararin degismeyecegini net mesajla ¢alisanlara
iletilmelidir.
Isleme konmasinda bir karmasa olabilir.
Segenek yiikiinii hafifletme Sadelestirilmelidir.
Sirkette, prim alinmasini degisim programini kullanmaya
Aligkanliga baglama
baglanr.
Eger....0 zaman Program ile tedirginlik yasandiginda, ne yapilacagi
6nceden tespit edilir.
Sonug Amaglar goriiniir kilma ve Yeni programla arzu edilen neticenin neye benzeyeceginin
zihinde canlandirma anlatilmasi istenir. Hayalini kurmalar1 beklenir.
Azlik hissi olusturma Sirkette degisim programu basaracak ilk 10 kisiye 6diil
verilebilir.
Atanan hedefler Sirkette, ulasmak istenen hedefe kademeler belirlenir ve
her hafta bir kadem atlanr.
Once soguk kurbagay1 yeme Sirkette degisim programinda diizeltilmesi gereken en
zorlu igle baglanur.

118

Uluslararasi1 Bankacilik, Ekonomi ve Yonetim Arastirmalar Dergisi Cilt:3 Say1:1 Y11:2020, 93-123



Mustafa AKIN

KAYNAKCA
Ariely, D. (2012). Predictably Irrational, Harper Perennial, New York.

Ariely, D. (2013). The Honest Truth About Dishonesty: How We Lie to Everyone--

Especially Ourselves. Harper Perennial.

Baldwin, M. W., & Sinclair, L. (1996). Self-esteem and "if...then" contingencies
of interpersonal acceptance. Journal of Personality and Social Psychology, 71(6), 1130-
1141

Barr, M & R. Blank (Eds.), Insufficient funds: Savings, assets, credit, and banking

among low-income households. Russell Sage Foundation Press (pp. 121-145).

Beer, M., Eisenstat, R. A., & Spector B. (1990). The Critical Path to Corporate

Renewal. Harvard Business Review Press;

BEworks. Behavioral Economics. http://beworks.com/

Burow, P. (2016). Behavioral Economics for Business - 2nd edition: How the insights

of behavioral economics can transform your business. Peter Burow.
Clocky (2020). Never Oversleep Again. www.clocky.com

Dhami, S. (2017). The Foundations of Behavioral Economic Analysis. Oxford

University Press.

Cheema, A., & Bagchi, R. (2011). The Effect of Goal Visualization on Goal
Pursuit : Implications for Individuals and Managers. Journal of Marketing, 75(2), 109—
123.

Cialdini, R. (2001). Harnessing the Science of Persuasion. Harvard Business

Review. 79.

119

SES DAVRANIS DEGISTIRME MODELI: DAVRANISSAL IKTISATTA AKT{F KARAR VERME
VE HAREKETE GECIRME



http://beworks.com/

Journal of International Banking, Economy and Management Studies Vol.:3 Issue:1 Year: 2020, 93-123

Donaker G., Luca, M. (2017). Why COOs Should Think Like Behavioral
Economists.Harvard Business Review, October, https://hbr.org/2017/10/why-coos-

should-think-like-behavioral-economists

Gollwitzer, Peter. (1999). Implementation Intentions: Strong Effects of Simple

Plans. American Psychologist, 54. 493-503.

Grant, A/ M., & Hofmann, D. A. (2011). It's Not All About Me: Motivating
Hand Hygiene Among Health Care Professionals by Focusing on Patients. Psychol
Sci, 22,12, 1494-9.

Hsee, C. K., Zhang, J., Wang, L., & Zhang, S. (2013). Magnitude, time and risk
differ similarly between joint and single evaluations. Journal of Consumer Research, 40,

172-184.
Ideas42. (2018). Walk. http://www.bhub.org/project/aim-high-walk-far/

Lyengar, S. and Lepper, M. (2000). When Choice is Demotivating: Can One
Desire Too Much of a Good Thing? Journal of Personality and Social Psychology, 79, 6,
995-1006.

Keller, P. A, Harlam, B., Loewenstein, G., & Volpp, K. G. (2011). Enhanced
active choice: A new method to motivate behavior change. Journal of Consumer

Psychology, 21(4), 376-383.
Kelley T. & Kelley, D. (2014). Yaratic: Ozgiiven. Istanbul: Optimist Yayinlari.

Madrian, B. C. 2014. Applying Insights From Behavioral Economics To Policy
Design. Annu Rev Economics, 6: 663—-688.

Naor, M., Goldstein, S. M., Linderman, K.W.,& Schroeder, R.G. (2008). The
Role of Culture as Driver of Quality Management and Performance: Infrastructure

Versus Core Quality Practices. Decision Sciences, 39, 671-702

120

Uluslararasi1 Bankacilik, Ekonomi ve Yonetim Arastirmalar Dergisi Cilt:3 Say1:1 Y11:2020, 93-123



Mustafa AKIN

Oakley, B ve Sejnowski, T. (2018). Learning How to Learn: How to Succeed in
School Without Spending All Your Time Studying; A Guide for Kids and Teens. Penguin.

Robbins, M. (2017). The 5 Second Rule: Transform your Life, Work, and Confidence

with Everyday Courage, Packaging May Vary. Savio Republic

Tavassoli, N. T. (2015). Brand Management: Aligning Business, Brand and

Behaviour. London Business School.

Thaler, R. H. and Sunstein. C. R. (2008). Nudge: Improving Decisions About

Health, Wealth, and Happiness. Yale University Press.
Simon, H. A. (1982). Models of bounded rationality. Cambridge, MA: MIT Press.

Wendel, S. (2013). Designing for Behavior Change: Applying Psychology and

Behavioral Economics. O’reilly Media, Inc, New York.

Ek
Aktif karar aldirmayla ilgili uygulanabilecek metodolojiler asagidaki tabloda
verilmistir.
Tablo 1. Hareket Ge¢girme ve Aktif Karar Aldirma

Yontemin Yontemin Tanimi Yontemin Yontemin Bulgusu Kaynak
Adi Ornekleri
Firsat Karar alma siireclerinde | Grip asist Pasif tercihin aktif tercihe Keller, P. A., Harlam, B.,
Maliyetini | iki tane temel cikt1 olur: gore maliyetini gostermek Loewenstein, G., & Volpp, K. G.
Gosterme aktif ve pasif. Pasif gerekir. (2011). Enhanced active choice:

karar a.lma (baslangig AKtif karar almanin cok A new. method to motivate

ayar1) ile yaptirma B ) behavior change. Journal of

imkanimiz varsa, Emerruﬂ,l Ola# durumlarda Consumer Psychology, 21(4),

birisine faaliyeti Grnegin grip asist olma, 376-383.

- saglik klubune yenileme,

yaptirmak gii¢ olmasi B o

sebebiyle, davranigsal organ bagiglama g}bl Paslf

iktisatta tercih karar almanin r}ivall}y‘etlmn

sebebidir. Aktif karar ne anlama geldigi iyice

vurgulanmalidir.

almanin para, emek ve

zaman maliyeti var.
Zihinsel Amag odakli Yarigsmacilar Motivasyonun yiikseltilmesi | Cheema, A., & Bagchi, R. (2011).
imaj, calismalarda hedef bitis noktasina igin kisilere sik sik ve The Effect of Goal Visualization
Goriiniir gorliniirde yaklastikca hissedilir sekilde amaglar1 on Goal Pursuit : Implications
Amacg ve belirginlestirildiginde daha hizlanirlar | hatirlatilirsa basart sanst for Individuals and Managers.
Hatirlatic daha siki Bitis ylikselmektedir. Journal of Marketing, 75(2), 109—

calisacaklardir. noktasindan 123.

uzakta
olduklarinda
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ise daha yavas

baski ve stres
yasaniyor.

Doktorlar ve
kalga ameliyati

yoniinden daha karmasik
hesaplama yapmakla bas
basa kaliyorlar. Karmasik
hesaplama bilissel zeka
gerektiriyor.

Daha fazla tercih pismanlig
getiriyor. Bir secenegi tercih
ettiginizde diger tiim
seceneklerden mahrum
kalintyor ve alternatif
firsatlardan dolay kisiler
pismanlik duymaya
baghyorlar.

Karsilagtirma yapma
zorlagiyor. Bu kadar yakin
segeneklerin bulunmast
kisilerin goreceli olarak daha
iyiyi bulmasin zorlastiriyor.

Segenekler ¢ogaldiginda
kisiler bagka sefere demeye
baghyorlar.

kalmaktadirlar.
Cocuklariin
fotograflarimi
tasarruf zarfina
koyarlarsa
ebeveynlerini
tasarruf
oranlar1
arttirmalari
¢ogalmaktadir.
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Atanan Kisilere hedef Yiirtime Belirlenen agsir1 yiiksek hedef | Ideas42. (2018). Walk.
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