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DAVRANISSAL EKONOMIi CERCEVESINDE RICHARD THALER’IN

GORUSLERI
"
RICHARD THALER'S VIEWS ON BEHAVIORAL ECONOMICS
FRAMEWORK
4 Elveda OZDILEK”
Mustafa AKAL™
0Oz

Bu ¢alismanin amaci Davranigsal Ekonomi’nin énemini vurgulamaktir. Sosyal Bilimlerin bir parcast olan
Ekonomi ¢ogu zaman matematik ile iliskili olarak sorunlart rasyonel davramiglar ¢ercevesinde ¢ézmeye
calismistir. Ancak ekonomik kararlarin alinmasinda her zaman maliyetler, getiri ya da gelir aktif rol
oynamamaktadir. Bireyin icerisinde bulundugu toplum ve psikolojik durumunun ozellikle bireysel kararlar
lUzerinde buyuk bir etkisi vardir. Bu ¢alismada, alana yaptigi katkilar ile 2017 yilinda Nobel Ekonomi
Odiilii 'nii alan Richard Thaler’in ¢calismalarina yer verilerek ekonomi ve psikoloji arasindaki iligki iizerinde
durulmustur. Sonug olarak, bireylerin aldig: kararlarin arkasinda her zaman rasyonelligin bulunmadigi ve bu
irrasyonel varsayilan psikolojik faktérlerin bireysel tercihleri ne yonde etkileyebilecegi ortaya konulmustur.

Anahtar Kelimeler: Sinirlt Rasyonellik, Davranigsal Ekonomi, Diirtme, frrasyonel Davranis.

Abstract

The purpose of this study is to emphasize the importance of Behavioural Economics. As a part of social
sciences, Economics often associates with mathematics within the framework of solving problems under
rational behaviours. However, costs, returns or income do not always play an active role in making economic
decisions. The society and the psychological situation of the individual has a great influence on individual
decisions. In this study, the relationship between economics and psychology is emphasized by including the
work of Richard Thaler, who received the Nobel Prize in Economics in 2017 with his contributions to the field.
As a result, it has been revealed that there is not always rationality behind the decisions taken by individuals
and how this irrational assumed psychological factors may affect individual preferences.
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EXTENDED ABSTRACT

Background:

Rational behaviour has played an important role in the emergence and development of many theories for the
economy. However, when examining economic decisions with considering environmental factors such as
psychological, sociological, etc., it is seen that the rationality loses its consistency in places. Because acting
rationally is not always making the right choices but making the best possible choice. It was revealed that
rationality was loosened in making economic decisions in the 20th century when some economists started to
associate the economy with psychology, sociology and other behavioural sciences, so that limited rationality
could exist. With the development of economic models that explain human behaviour by moving away from
rationality, it has become more meaningful to understand many economic events. The limited concept of
rationality that Simon introduced in 1955 made a significant impact on behavioural economics and leaded for
many studies in the area. In fact, Richard Thaler, who has established a link between the disciplines of
economics and psychology, has been deemed worthy of receiving the Nobel Prize in 2017 for his contribution
to the behavioural economy with his theoretical background and experiments. According to Thaler, human
cannot act rationally at all times in contrary to the popular belief. Because the inadequacy of information
available (lack of access to information, uncertainty about the future), emotions coming to the fore and
reaching a wrong consensus can prevent rational behaviour.

Research Purpose:

In this study, the view of Richard Thaler, who received the Nobel Prize in Economics in 2017, is aimed to
reveal the importance of Behavioural Economics because of the strong link between economy and psychology,
there is not always rationality behind the decisions taken by individuals, and how these decisions may affect
preferences.

Methodology:

This study provides a conceptual framework. In the study, first of all, the concept of rationality is and what the
limited rationality can result from explained and the results are examined. A concrete framework is tried to be
drawn by giving examples of other studies that can be regarded as pioneers in both Thaler's work and
Behavioural Economics based on the titles determined by Thaler's work.

Findings:

The results of the studies reviewed reveal that the fact that economic decision units act under the assumption
of rationality and full knowledge can lead to misleading results. Being closer to the structure of economics,
the social sciences such as sociology and anthropology etc. show great importance in economic decision of
economic agents. Especially, the relationship between the science of psychology and the economy plays a big
role in explaining many economic events.

Conclusion:

As a result of the study; in the light of Thaler's views, the importance of behavioural economy has been put
forward in the creation, development and prediction of economic models. Accordingly, people are excitable
beings. In other words, if we want to steer a decision, realizing this with small touches (colour, smell, discourse,
positive-negative approach) has more effective results than trying to convince by presenting the options as
they are. Therefore, it should be kept in mind that positive feedbacks can be obtained by considering the
emotions and perceptions. While (i) determining a sales strategy, tax, etc., (ii) demanding the payment of debts
quickly back, (iii) setting the rules that people have difficulty in obeying and avoiding applying.
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1. GIRiS

Ekonomi Bilimi literatirinde varsayim olarak yer alan “rasyonel veya mantikli davranma” ilkesi,
insan psikolojisinin karar verme stiindeki etkisi dikkate alindiginda tutarliligini vyitirdigi
gozlemlenmektedir. Jeremy Bentham tarafindan “Homo Economicus” olarak tanimlanan, insan
Ekonomi Bilimi ve Psikoloji iliskisine dayanarak ortaya ¢ikan Davranigsal Ekonomi, kusursuz
rasyonellik kavramini biraz gevsetmenin sonucu ortaya ¢ikmigtir (Camerer, 2005:1). Ekonomik insan
her seyi dogru yapan demek degildir. Bireylerin, elindeki mevcut bilgilere, fayda ve maliyet analizine
dayanarak mimkin olan en iyi se¢imi yapmasi rasyonel davrandigi anlamina gelmektedir (llyes,
2018:196). Ekonomik insanin ozellikleri siralanacak olursa; kisisel ¢ikarlarmi 6n planda tutan,
rasyonel davranan, kisitlamalara tepki gosteren, tercihlerinde sabit fikirli olan ve tam bilgiye sahip
bir birey (Schneider, 2010:4) olmasi gerektigi goralir.

1980'lerin basinda kii¢iik bir ekonomist grubu, birgok 6nemli ekonomik olay1 anlamak i¢in,
psikolojik olarak daha ger¢ekg¢i olan insan davranisi hakkinda varsayimlar yapan yeni modeller
gelistirmenin gerekli oldugunu savunmuslardir. Bu diisiince ilk baslarda sindirilemese de birgok
onemli ekonomik olayr anlamada; daha az rasyonel diisiinmenin insan davranislart hakkinda
varsayimlarda bulunulabilecek modeller gelistirmesine olanak sagladigi i¢in yavasca kabullenilmistir
(Barberis, 2018: 661-662). Hatta 1990’l1 yillarda da Iktisat Bilimi’nin Matematik’in yaninda
Psikoloji, Sosyoloji ve Antropoloji vs. bilimlerle iligkilendirilme gereksinimi olup olmayacagi
uzerine Amerikan universitelerinde ekonomi boliimii 6grencilerinin gorisleri alinmigtir.

Ekonomistlerin, psikolojinin 6nemini anlamalar1 endiistri dengesinden firma dengesine gecis
ile olmustur. Firma dengesi incelenmeye baslandiktan sonra “beklenti” iktisat teorisinin dnemli
kavramlarindan biri haline gelmistir. Ekonomistlerin ve psikologlarin en 6nemli sorunlari tarif
ederken ayni terimleri kullaniyor olusu bu iki disiplin arasinda gii¢lii bir igbirligi olusturacak altyapiy1
saglamaktadir. Ornegin ekonomistler, fiyatlandirma konusunu incelerken fiyat esnekligi ve katilig1
konusunu dikkate alirken; psikologlar aliskanlik davranisini incelerken davranisin katiligi veya
esnekligini dikkate almaktadir (Katona, 1946:45-46). Simon 1955’te ortaya attigi “Siirh
Rasyonellik” Teorisi de Davranigsal Ekonomi alaninda 6nemli bir etki yaratmistir. Simon’a gore
ekonomik insan kavrami 6nemli olglide revizyona ihtiyag duymaktadir (Simon, 1955:99-113).
Scitovsky’e (1992) gore ise hedeflere giden yolda olmak ve bu hedeflere ulasmak i¢in miicadele
etmek, hedeflerin ger¢ek basarisindan daha tatmin edicidir. Ekonomistler tiiketici davraniglarini
incelerken hep faydanin maksimum oldugu noktay1 dikkate almislar ancak fayday1 maksimize etmek
icin nasil bir yol izlenecegi konusunda tavsiye vermekten geri durmuslardir. Scitovsky bu
diisiincelerden yola ¢ikarak ekonomide deneysel yontemlerin de kullanilmasini Onermistir.
Scitovsky’nin alana katkis1 da analizlerinde davranigg1 gozlem yontemini kullanmis olmasidir. Ona
gore ekonomistlerin dikkate almasi gereken konular arasinda insanlarin begeni ve se¢imlerinin de
bulunmasi1 gereklidir (Yigit, 2018:175). Akerloff & Kranton ¢aligmalarinda “benlik (kimlik)”
duygusunun ekonomik kararlar1 nasil etkiledigi tizerinde durmuslardir. Benlik kavrami ekonomik
kararlar1 farkli yollardan etkileyebilmektedir. [lki; kimlik, zararli goriinen davranislari
aciklayabilmektedir. Yani birey kimligini koruyabilmek, bir kimlik olusturabilmek igin farkli
davranslar icinde olabilir. Ikincisi; kimlik, dissalliklarin olusmasina neden olabilir. Bir kisinin
davranis1 baskasinin davranisini etkilemektedir. Uglinciisti; kimlige bagl tercihler sosyal kategoriler
ile degistirilebilir. Ornegin reklamlarda ideal bir kadin ya da erkegi tamamlayan iiriiniin ne oldugu
ortaya konulurken bir manipilasyon s6z konusudur. Son olarak; bireyin kimlik segimindeki
smirliliklar ekonomik refahin belirleyicisi olabilir (Akerloff & Kranton, 2000: 717). Kahneman &
Tversky (1979) ise risk s6z konusu oldugunda yani belirsizlik altinda karar vermek gerektiginde
kazan¢ ve kayiplara karsi verilen tepkilerin rasyonel davranis cercevesinden uzaklasabilecegini
ortaya koymaya caligmiglardir. Bireylere sunulan segeneklerde kazang ve kayiplarin olasilik
biiylikligii ve sunulus sekli karar1 yonlendirmektedir. Camerer vd. ekonomik kararlar ve “sinir
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bilimi” arasinda bir bag kurarak sinir bilim Ol¢iimlerinin ekonomik kararlar1 etkilemede daha
glvenilir bir kaynak oldugunu 6ne stirmiislerdir (Camerer vd., 2004:573-574).

2. RICHARD THALER’IN GORUSLERI

Thaler’e 2017 yilinda Nobel Odiilii verilmesinde; rasyonellik yerine “sinirli rasyonelligi” giindeme
getirmis olmast biiylik rol oynamistir. Thaler’e gore insan sanildigi gibi her zaman rasyonel
davranamaz. fyimserlik, asir1 giiven, yanlis fikir birligine varilmasi ve eldeki az bilgi ile yetinerek
yanlis karar vermek rasyonelligin oniine gegmektedir (Thaler, 2000:133).

2.1. Siirh Rasyonalite

Sinirli rasyonalite bireylerin rasyonel diisiinmesinin simirliliklarina sahip oldugudur. insan ne kadar
rasyonel davranmaya g¢alisirsa galissin bazi kavramsal yeteneklerin ve irade giiciiniin sinirlandirmasi
ile karsilasir. Oncelik ¢ikarlar olsa da adalet ve esitlik kavramlarim da dikkate alir. Thaler alan igin
hem kavramsal hem de ampirik bir temel saglayarak ekonomik kararlarin hangi yollardan nasil
etkilendigini agiklamaktadir (The Royal Swedish Academy of Sciences, 2017:1). Ogretmenlik yaptig1
yillarda Thaler 6grencilerin hangi seviyede oldugunu tespit etmek i¢in sinav sorularina, sadece
konuyu anlayanlarin ¢ozebilecegi sorular da ekledi. 100 iizerinden yapilan degerlendirmede
ogrencilerin aldig1 ortalama puan 72’ydi. Notlar ¢ok diisiik seviyede olmasa da harf notunun B
seviyesinde kalacak olmasit Ogrencileri iizmiisti. Thaler zorluk seviyesini koruyarak, smav
degerlendirme notunu 100°den 137’e cekmisti. Ancak sonu¢ degismedi Ogrencilerin aldigi not
ortalamasi 72’den 96’a ¢ikmisti. Yani 0grencilerin performansi hala ayniyd: (%70’e yakin dogru
cevap vermislerdi). Ogrenciler yeni puanlari igin mutlu olmuslardi. Ancak burada rasyonel
davrandiklarimi sdylemek yanlis olacaktir ¢linkii performanslari degismemisti (Ilyes, 2018:196). Bu
ornekle varilmak istenen insanlarin rasyonel diisiinmesinin sinirliliklara sahip olabilecegini ortaya
koymaktir. Ogrenciler bu duruma eger rasyonel bir sekilde bakabilselerdi; herkesin yiiksek aldig1 bir
sinavdan yiiksek almanin ve sinav degerlendirme puaninin artirilarak harf notlarinin yiikselmis
olmasinin bir basar1 sayilmayacagini da gérmiis olurlardi.

Tuketicinin “X” mal demetinin saglayacagi faydayir (U) belirli bir gelir (I) kisit1 altinda
yapacagi harcamalarla (3 P;X; ) maksimize ederken karsilastigi durum formiiliize edilecek olursa;
Maks U(z) k.k. >, P;X; < I durumu ile karsilagilir (Thaler, 1985: 199-200). Yani tuketici dénemsel
faydasin1 maksimize etmek i¢cin donemsel gelirine esit ya da gelirinden daha diisiik bir diizeyde
harcama gerceklestirecek sekilde tercihlerde bulunmalidir.

Becker (1965: 95) hane halki kavramini kullanarak zaman ve diger faktorlerin etkisini ortaya
koymustur. Genisletilmis bu teori pazarlamada ¢ok tercih edilmesine ragmen uygulamada yaygin
degildir. Bunun nedeni tiim modellerin fiyat ve iirlin 6zellikleri disindaki degiskenleri ihmal
etmesidir. Bir¢ok pazarlama degiskeni Tversky & Kahneman’in (1981) gerceve olarak adlandirdigi
kategoriye girer. Bu yazarlar siklikla se¢imlerin bir sorunun nesnel 6zelliklerine oldugu kadar bir
problemin nasil ortaya ¢iktigina da bagl oldugunu gostermistir. Ancak ekonomide gergeveleme,
davranig1 degistirmez. Thaler’in burada iddia ettigi ise insanlarin genellikle iktisat teorisinin normatif
regetelerine gore davranmadigidir (Thaler, 1985: 199-200).

Thaler’in alana ilk katkis: rasyonel davranistan sapmanin ekonomik kararlari nasil etkiledigine
dairdir. Bireyler tarafindan ekonomik cevreyi basitlestirerek kavramsal sinirlar ile nasil basa ¢iktigini
goOstermektedir. Thaler’in ikinci katkisi ise; bireylerin, plan yapsalar bile bu plani gergeklestirmelerini
onleyen “oto kontrol” sorunlarinin bulunmasidir. Bu noktada birey hem mevcut yarari igin
secenekleri degerlendiren hem de miyop bir planlayici olarak kabul edilir. Ugiincii katkisi ise sosyal
tercihlerin ekonomik karar vermede ne kadar etkili oldugunu géstermektir (The Royal Swedish
Academy of Sciences, 2017: 2). Thaler, aslinda bireylerin tamamen rasyonel davranmadiklarini, plan
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yaparken gelecegi tam olarak goremediklerinden planlarini uygulamakta yetersiz kaldiklarini ve karar
vermede etkili olanin her zaman akilcilik olmadigini savunmaktadir.

Normatif teoriye tamamen giivenmek ekonomistleri, tiiketici tercihlerini acgiklamada hata
yapmaya yonlendirmektedir. Ornegin; aym odada bulunan 25 kisiden 2 kisinin aym giinde dogmus
olma olasilig1 soruldugunda herkes yanlis tahminlerde bulunuyor. Ciinkii neredeyse herkes bunun
cok diisiik bir olasilik olabilecegini diistinliyor ancak gercekte bu 0.5’in iizerinde bir degere sahiptir.
Burada zihinsel bir yanilgi s6z konusudur. Normatif davranis modelleri ve ger¢ek davranig arasindaki
sistematik, ongorulebilir farklar, Simon’un ortaya attigi sinirli rasyonellikten kaynaklanmaktadir
(Thaler, 1980:40). Thaler’in 6nemli katkilarinin oldugu davranigsal ekonomi geleneksel ekonomiye
alternatif olusturmaktadir (Ricciardi & Simon, 2000: 7).

Earl (2018:107) ise (i) rasyonel se¢im teorisinin eksikliklerini ortaya koymaya ¢alismaktadir,
(ii) 'zihinsel muhasebe' teorisini gelistirmek ve tiiketicilerin farkli fiyatlandirma stratejilerine cevap
verme yollarint anlamaya yardimci olmaktadir, (iii) politika uygulayicilar i¢in teknik arastirmaktadir
(diirtme teknigi gibi) olarak Thaler’in ekonomiye katkisini ii¢ baslik altinda toplamistir.

Konunun daha net anlagilabilmesi i¢in hem yukarida verilen 6rnekler genisletilecek hem de
yeni 6rnekler sunularak siniflandirma yapilacaktir. Boylece rasyonel davranistan sapmanin nedenleri
belirli bagliklar altinda ortaya konulacaktir.

2.2. Cerceveleme

Her duygu diisiincemizi her an dile getirmesek bile bize sunulan bilgi ve gozlemlerimiz sonucunda
olumlu-olumsuz, faydali-faydasiz pek ¢ok yargida bulunabiliriz. Peki, sadece farkli kisiler mi farkli
yargilara sahip olur yoksa karsilastigimiz durumun sunulus sekli mi farkli yargilarin ortaya ¢ikmasina
neden olur? Tversky & Kahneman (1981), calismalarinda Stanford Universitesi ve British Columbia
Universitesi’nde uygulamis olduklari anket ile bu sorunun cevabini ortaya koymuslardir. Bdylece
yazarlar, cogu zaman segimlerin bir problemin nesnel 6zelliklerine oldugu kadar bir problemin ortaya
cikis sekline de bagli oldugunu gostermislerdir (Thaler, 1985: 200):

2.3. Pozitif- Negatif Cerceveleme

ABD’de 600 kisiye etki edecegi diisiiniilen bir salgin hastaligin patlak verecegi yoniinde bir senaryo
oldugunu varsayalim. Bu durumda hastalikla miicadele i¢in sunulan iki alternatif program;

1. Program A: 200 kisi kurtulacaktir (%72).

2. Program B: 600 kisiden, 1/3’1 kurtulacak ve 2/3’1 kurtulmayacaktir (%28).
Ayni1 programlar farkli bir ¢ergeve ile sunuldugunda;

1. Program C: 400 kisi dlecektir (%22).

2. Program D: 600 kisinin, 1/3’1 6lmeyecek ve 2/3’1 6lecektir (%78).

Sunulan segenekler (A, B, C, D) incelendiginde hepsinin ayn1 sonucu ifade ettigi goriilecektir.
Buna gore; bu salgin hastaliktan 200 kisi kurtulacak, 400 kisi kurtulmayacaktir. Ancak programin
oncelikle pozitif bir bakis agisiyla sunulmus olmasi bireylerin riskten kaginma durumu sergileyerek
Program A’ya yoOnelmeleri ile sonuglanirken, negatif bir bakis agis1 ile sunuldugunda riskin goze
alinabildigi (biiyiik cogunlugun Program D’ye yonelmeleri ile) gortilmektedir. Kisacasi “kurtulmak”
ya da “6lmek” ifadeleri bireylerin zihinlerinde farkl: bir alg1 olusturarak se¢imlerin degismesine yol
acmigtir.
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2.4. Beklenti Teorisi

Beklenti teorisi de g¢erceveleme olgusu altinda degerlendirilebilecek Onemli bir bagliktir.
Aragtirmacilar (Kahneman & Tversky, 1979: 273; De Bondt & Thaler, 1985: 804; 1987: 579;
Ricciardi & Simon, 2000: 5) beklenti teorisi ile insanlarin, kayip ve kazanglar s6z konusu oldugunda
farkli degerlendirmelerde bulundugunu 6ne siirmiislerdir.

1. Deneklere baglangigta 1000 $ veriliyor ve A ve B arasinda se¢im yapmasi bekleniyor.
A: %50 ihtimalle 1000 $ kazanacaksin (%16).

B: %100 ihtimalle 500 $ kazanacaksin (%84).

2. Deneklere baslangigta 2000 $ veriliyor ve C ve D arasinda se¢im yapmasi bekleniyor.
C: %50 ihtimalle 1000 $ kaybedeceksin (%69)

D: %100 ihtimalle 500 $ kaybedeceksin (%31).

Deney sonuglar1 incelendiginde iki soruda da B-D sikkini secenlerin riskten kagindigini (A ve
C’i segenlere gore) gostermektedir. Bu durumda her iki soruya da verilen cevaplarin agirlikli olarak
ya A-C secenegine yonelmesini ya da agirlikli olarak B-D segenegine yonelmesini gerektirmektedir.
Ancak ilk soruda yani bir kazang s6z konusu oldugunda bireyler riskten kaginip %100 ihtimalle
kazanacaklar1 secenege yonelmislerdir. Ikinci soruda yani bir kayip s6z konusu iken ise risk alip daha
yiiksek kayip yasayacaklari C se¢enegine yonelmislerdir.

Bu deneyden elde edilebilecek (¢ genelleme bulunmaktadir. Bunlar; (1) kazanglar kayiplardan
farkli degerlendirilir. Cok kii¢iik olasiliklar disinda kayip i¢in risk s6z konusu iken, kazang igin
riskten kaginma s6z konusudur. (2) Netlik ve belirsizlik altinda alinan kararlar farklilik gosterir. (3)
Bir sorunun sunulusu verilecek cevaplar etkilemektedir (Thaler, 1980: 42). Sorularda A ve C
seceneginde sunulan kazang-kayip miktari ile C ve D seceneginde sunulan kazang-kayip miktarinin
aynit oldugunu goriiriiz. Bu durumda ayni miktarlar s6z konusu bile olsa insanlarin kazanmakta
riskten kacindigini sdyleyebiliriz. Yani Duygular ve Kendini Kontrol Etme (Emotions & Self
Control) olarak Belirsizlikten Kagma / Kaginma (Ambiguity Aversion) goriiniir.

2.5. Firsat Maliyeti ve Sahip Olma Etkisi

Ekonomi derslerinin temel 6gretilerinden biri tiim maliyetlerin aslinda bir firsat maliyeti oldugudur.
Peki, firsat maliyetini cepten yapilan harcamalara es deger olarak gorebilir miyiz (Thaler, 1980: 43)?

Ornek 1: Bay R 1950°li yillarm sonunda 5$° a bir sise sarap aldi. Birkag y1l sonra bir sarap
tiiccar1 100 $ vererek bu sarabi satin almak istedi. Bay R ise bir sise sarap almak i¢in 35%’dan fazla
6demek istememesine ragmen bu teklifi reddetti.

Ornek 2: Bay H bahgesinin ¢imlerini kendi bigiyor. Komsusunun oglu bu isi yapmak i¢in 8 $’a
raziyken Bay H komsusunun ayni biiytikliikteki bahgesinin ¢imlerini bigmek igin 20 $ isterdi.

Bu iki 6rnekte bireylerin, sahip olduklarina oldugundan fazla deger bigtigini ve daha fazla
kazang elde edebilme imkani1 s6z konusu olsa bile elindekinden kolay kolay vazgegemedigini
gOrmekteyiz.

Sahip olma etkisi aslinda zarardan kaginmanin da bir yansimasidir. Bu da sahip olunan bir mali
es deger bir mal/para ile degistirirken ortaya ¢ikan zararin etkisinin elde edilecek kazancin etkisinden
daha biylk olacagim1 gostermektedir (Kahneman vd., 1990: 1327-1328). Bu diisiinceyi
kuvvetlendirmek adina bir 6rnek verelim; bir {iniversitede Ogrencilerin bir kismina iizerinde
tiniversitenin ambleminin bulundugu kupalardan verildi. Kupa verilmeyen kisma ise arkadaglarinin
elindeki kupalar1 inceleyip onlardan satin almalari istendi. Kupaya bicilebilecek deger alic1 ve
saticilar arasinda ortalamadan sapma gosterdi. Yani kupay1 almak isteyenler kupa i¢in daha diisiik bir
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fiyat teklif ederken elinde kupa bulunanlar bu fiyatin iki kat1 bir beklenti i¢ine girdi. Burada elinde
kupa bulunanlar satmaya pek de goniillii degilken diger dgrencilerin de alma yoniinde blyik bir
cabasi yoktu. Kisacasi insanlar bir seyi kaybettiklerinde, ayni seyi alirken duydugu sevincin iki kati
uzalurler (Thaler & Sunstein, 2019: 51).

Firsat maliyeti bir tercih s6z konusu oldugunda 6nem kazanmaktadir ve bir seyden
vazgecmenin bedelidir. Ancak drneklerden de goriildiigli gibi sahiplik s6z konusu oldugunda firsat
maliyetinin de degeri degismektedir. Sahip olmak, nesne ya da bir olgu ile bag kurmay1 saglamakta
ve ondan vazge¢meyi zorlastirmaktadir. Bu ise firsat maliyetinin degerini diisiirmektedir.

2.6. Batik maliyetler

Insanlar yeni bir karar almak, yeni maliyetlere katlanmak yerine daha once kaynak harcadiklari
faaliyetleri devam ettirmeye ya da yapmaya meyillidir (Earl, 2018: 111):

Ornegin, Bir aile evlerinden 60 mil uzakta oynanacak basketbol magmi izlemek igin 40$
Odeyerek bilet alir. Ancak magin yapilacagi giin siddetli kar firtinas1 vardir. Aile yine de gitmeye
karar verir ¢iinkii bilet i¢in ddedikleri paray1 geri alamazlar. Yine 6rnek olarak; Bir adam ise golf
kuliibiine 1 yillik tiyelik i¢in 300 $ 6demistir. Oynamaya basladiktan birkag hafta sonra tenis
yliziinden bir rahatsizlik meydana gelmistir. Aci i¢cinde olmasina ragmen 6dedigi 300 dolar1 ¢ope
atmak istemeyen adam oynamaya devam etmistir (Thaler, 1980: 47).

Bu iki 6rnekte de goriildiigii gibi insanlar rahatsizlik ya da memnuniyetsiz bir duruma yol agsa
bile daha 6nce 6deme yaptiklari i¢in bunu kurtarmaya g¢alisirlar. Oysa firtinanin oldugu bir gilinde
disartya ¢ikmak ya da 1srarci bir sekilde spor yapmak ortaya daha maliyetli ya da kétu sonuclar
cikarabilir.

-Batik maliyetler karar vermede etkili olsa da bir siire sonra gegmiste birakilabilir. Bir ¢ift
ayakkabi aldiginizi varsaym. Magazada iken ¢ok rahat olan bu ayakkabiy1 giymeye basladiginiz ilk
giin ayagimizi sikiyor. Birka¢ giin sonra tekrar denemek i¢in giyiyorsunuz ve ilk giinden daha fazla
ac1 hissediyorsunuz. Bu durumda yapilacak olan nedir? Thaler (1999: 191) bu konuda ¢ tahminini
sunmustur:

-Ayakkabi1 ne kadar pahali ise 0 kadar ¢ok denemeye ve giymeye devam edersin (6zellikle de
bu ayakkabi1 yerine alinmasi gereken baska; pahali bir ayakkabi varsa.)

-Ayakkabiy1 giymeyi sonunda birakirsin, ancak yine de dolabin bir kosesinde bekletirsin ve tabi
bu siire¢ ayakkabinin fiyatina gore degisir (ayakkabi az yer kapliyorsa bu siire uzayabilir).

-Ayakkabi ne kadar maliyetli olursa olsun sonunda ¢ope atilir.

Orneklerden de anlasilacag: iizere batik maliyetin biiyiikliigii de karar iizerinde biiyiik etki
sahibidir. Eger alinan ayakkabi1 daha ucuz olsayd: ilk rahatsizlik verdiginde ¢ope atilma ihtimali
yuksekti. Fiyat yukseldikce maliyet de artmakta, bu ise ortaya ¢ikan rahatsizliklara katlanma siirecini
uzatir.

2.7. Pismanhk

Ornek; Bay A bir sinema bileti alirken 100.000°nci miisteri oldugu icin 100$ kazaniyor. Bay B baska
bir sinemada sira beklerken oniindeki kisinin 1.000.000’ncu miisteri oldugu i¢in 1000$ kazandigini
goriiyor. Bay B ise 150$ kazaniyor. A ve B bireylerinden hangisinin yerinde olmak isterdiniz?

Bu soruya verilen cevaplarin ¢cogu A’nin yerinde olmak isterdim yoniindedir. Bakildigi zaman
ikisi de karsiliksiz bir kazang elde etmistir. Ancak Bay A mutluluk duygusu icindeyken Bay B bir
sira daha 6nde olup 1000$ kazanamadig i¢in pismanlik duymaktadir. Hatta 150$ kazandigini 10003
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kaybettigini hissetmektedir (Thaler, 1980: 52). Oysa A da B de bu kazanci elde etmek i¢in fazladan
bir caba sarf etmemis hatta boyle bir kazanci elde edeceklerine dair tam bir bilgiye bile sahip degilken
siraya girmislerdir.

Yukaridaki 6rnekte duyulan pismanlik cebinden para ¢ikmamasina ragmen yagsanmistir. Bazen
ozellikle de saglik s6z konusu oldugunda harcamanin yapilmamis olmasi pismanlik dogurabilir. Bir
hastaligin teshisi i¢in yapilmasi gereken testlere 6denen licreti goz Oniine alalim. Eger test icin
Odenecek miktar pahali geldi ve 6demekten kaginildi ise ileride bu hastaligin ortaya g¢ikmasi
durumunda pismanlik duyulacaktir. Ciinkii hastaligin erken teshisi tedaviyi kolaylastirmaktadir
(Thaler, 1980: 53). Bu ornekte oldugu gibi bireyler “Pismanliktan Ka¢ma” iginde bir davranis
sergileyebilirler.

2.8. Zihinsel Muhasebe

Insanlar segimlerini biligsel olarak daha kolay hale getirmek amaciyla yasamlarinin farkli boliimleri
icin farkli zihinsel boliimler kurmaktadir. Buna gore bireyler de sirketler gibi bu zihinsel bélimlere
belirli bir biitge tahsis eder ve bu biitcenin disina ¢ikmamaya calisir. Koyulan bu kurallar daha ¢ok
pahali triinler ya da zararli aligkanliklar i¢in olabilmektedir. Zihinsel muhasebe, karar vericilerin
se¢im yaparken batik maliyetleri goz ardi etme konusundaki isteksizligini daha iyi anlagilmasina da
yardimec1 olmustur (Earl, 2018:113). Ornegin, biitgemize gore likks bir harcama yaptigimizi
diistindiigiimiiz zaman bu {irin alimini sinirlandirmak igin kendimizi, bu {iiriin i¢in ‘N’ zamanda ‘I’
miktarda harcamanin disina ¢gikmayacagim diye sartlandirabiliriz.

Thaler’in zihinsel muhasebe konusuna bakis agisini daha net gorebilmek adina 1985°de yaptigi
caligmasindan 6rnekler verilebilir (Thaler, 1985: 199-200): Birinci 6rnek; iki ¢ift kuzeybatida baliga
gitmisler ve yakaladiklar1 baliklar1 evlerine kargo ile gondermek istemislerdir. Ancak hazirladiklari
paket yolda kaybolmustur. Kargo sirketi bunu telafi etmek icin iki ¢ifte de 300 dolar vermistir. Ciftler
bir restorana gidip 225 dolar harcamustir ki daha 6nce bir yemek i¢in bu kadar harcama yapmadilar.
Ikinci Ornek; baska bir ¢ift hayallerindeki evi almak igin 15000 dolar1 %10 faizle bankaya
koymuslardir. Ancak ellerinde 15000 dolar olmasina ragmen %15 faizle 11000 dolar kredi kullanip
yeni bir araba almiglardir. Bu davranislar olagan tiiketici teorisi ile uyusmamaktadir. Zira rasyonel
davranan bir birey dncelikle faydasini maksimize etmek ister. Uglincii drnek; bir birey cok begendigi
halde pahali buldugu kazag1 bir ay sonra esinden hediye olarak almis ve mutlu olmustur. Birey burada
kazagin fiyatin1 goz ardi etmistir, oysa esi ile ayn1 gelire sahiptir. Bu 6rneklerin her biri; zihinsel
muhasebe sisteminin, bir bireyi basit bir ekonomik prensibi (6rnegin ikinci 6rnekte otokontrol ) ihlal
etmeye tesvik ettigi bir davranis seklini gosterir.

Birinci drnekte de ikinci 6rnekte de; ikame edilebilirlik ilkesi ihlal edilmistir. Cunkd ilk drnekte,
300 dolar beklenmedik bir kazang¢ti. Her bir ¢ift yillik maasinda 150 dolarlik bir artis yasasa bile bu
kadar pahal1 bir yemek yemezdi. Ikinci drnekte ortaya ¢ikan ise hane halkinin oto-kontrol sorunlar
yasamasindandir. Eger bu ¢ift biriktirdigi para ile direkt araba alsaydi o parayi tekrar biriktirmek igin
kendilerini zorlamayacaklardi. Bunun yerine daha yuksek bir faiz giderine katlanarak ddemeye
zorunlu olduklar1 kredi sistemini tercih etmislerdir. Ugiincii 6rnekte ise pahali bulunan bir iiriin yine
ev halkindan biri tarafindan alinip hediye edildigi i¢in yasattig1 mutluluk hissi ile hanenin gelirinden
eksilen pay diisiiniilmemistir.

Oto-kontrol sorunlar1 daha ¢ok bireylerin zayif oldugu anlarda ve hassas oldugu konularda
ortaya ¢ikmaktadir ve kiiciik diirtmeler ile dogru kararlarin alinmasi saglanabilmektedir. En basit
ornegi ise yemek yemektir. Bir¢ok kisi ontine bir sey konuldugunda fark etmeden yemektedir. O
yiyecegin lezzetli olup olmadig, zarar verip vermedigi cogu zaman hesaba katilmamaktadir. Insanlar
her ne kadar aksini iddia etse de biiyiikk porsiyonlar s6z konusu oldugunda daha fazla yemek
yenmektedir (Thaler & Sunstein 2019: 62). Ciinkii doygunluk hissi geldiginde degil porsiyon
tamamen bittiginde yeme tamamlanmaktadir. Bizler de birey olarak gun icerisinde buna benzeyen
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pek ¢ok oto-kontrol sorunu yasamakta ve kendimizce ¢oziimler bulmaktayiz. Yetismesi gereken zor
bir projemiz oldugunu varsayalim. Belirli bir siire icerisinde teslim edecegimizi bilsek de bazen
erteleriz. Ya da o isi yapmaya koyulsak bile yeterli motivasyona sahip olmadigimiz i¢in verimli
calisamayiz. Bu durumda ya kendimizi bir 6dil ile motive eder ya da bir ceza ile sinirlandiririz. Daha
biiytik kararlar s6z konusu oldugunda ise drnegin tasarruf-yatirim gibi igler daha da karmasik hale
gelmektedir. Ornegin, maasinizdan belirli bir miktar1 her ay kenara koyarak biriktirmek istiyorsunuz.
Elbette altin, doviz almak, mevduat hesab1 agtirmak gibi pek ¢ok alternatif var ancak yine de bu
birikimi yapmak i¢in yeterince zorlayici degil. Taksitle araba almak bu birikimi yapmanin bir diger
yolu olabilir. Araba almak eger bu kisi i¢in ¢ok da zaruri bir ihtiyag¢ degilse aslinda yapilan birikimin
yaninda ortaya ¢ikardigi maliyetler (yakit masrafi, kasko, vergi, sigorta) ile karli bir durum ortaya
cikarmayabilir. Ancak zihinsel muhasebe basligi altinda da benzer bir 6rnekle belirtildigi gibi
zorlayict bir durumun ortaya ¢ikmasi kisiyi boyle bir aligverise yonlendirebilir. Ciinkii hepimiz
biliyoruz ki ihtiyaglar sonsuzdur ve elimizde fazladan bir para oldugu siirece bu ihtiyaglari
(bahsedilen liiks ihtiyaglardir; begendigi her kiyafeti almak, pahali mekénlarda yemek yemek, gezi
programlarina katilmak vs.) karsilama geregi duyariz. Tiiketildiginde fayda ve mutluluk saglasa da
bir giin o harcamanin gereksiz oldugunu diisiindiiglimiizde ise taksitle bir araba almis olmay1 tercih
etmemenin pismanligini duyabiliriz.

2.9. Suru Psikolojisi

Surtyu izlemek Thaler & Sunstein’in (2019) ¢alismalarinda genis yer verdikleri bir bagliktir. Birey
kararlarini etkileyebilecek en 6nemli faktorlerden birisi de toplumun agirlikli olarak yonelmis oldugu
secenektir. Gerek fikir alip farkinda olarak gerekse farkinda olmadan kararlarimizin yoniinii kolayca
degistirebiliriz. Thtiyactmiz olsun veya olmasin sirf cevremizdekiler aliyor diye aldigimiz pek ¢ok
iiriin vardir evimizde ya da toplum icinde kabul gérmek i¢in daha once yapmadigimiz veya
onaylamadigimiz davraniglar sergileriz.

Insanlar farkl1 bir durumla karsilastiklarinda mantiksal ve duygusal ényargiya girebilirler. Bir
sorumluluk iistlenmekten korkmak ya da yanlis karar almaktan ¢ekinmek insanlar1 topluma uyma
egilimine siiriikleyebilir. En basitinden bir 6rnek vermek gerekirse ilkokulda 6gretmen bir soru
yonelttiginde cevabina giivenilen (¢aligkan 6grenciler) kisileri takip ederek cevap verilmesidir (Xu,
2017: 19-20). Oysa dogru cevap azinligin ve ¢ok da caligkan olmayan 6grencilerin verdigi cevap
olabilir (¢cevresine bakmadan cevap verilse dogru olacak). Ancak yanlis yapma korkusu ¢ogunlugun
icinde bulunma diisiincesine itmektedir.

Yukarida agiklanan etkenler disinda bireyleri rasyonel diisiinmekten uzaklastirabilecek, karar
alma surecini etkileyebilecek diger etkenler; asir: iyimserlik ve aswri guven, temsililik, ¢ipalama ve
statiiko egilimi olarak siralanabilir (Thaler & Sunstein, 2019). Ornegin, yatirimcilarin bir menkul
kiymet alimi1 yaparken ge¢misteki bilgilere asir1 agirlik vermeleri bir ¢ipalamadir. Burada bilinen bir
noktaya(gee¢mis) ¢ipa atilmis ve bu dogrultuda tahminde bulunulmustur. Temsililik ise kliselere agiri
baghliktir. Asir1 giliven; bireylerin kendilerine ve yeteneklerine fazlaca deger vererek basarili
olduklarinda bunu, kendinden basarisiz olduklarinda ise digsal etkenlerden bilmeleridir (De Bondt
vd., 2008: 5).

Cipalama ve temsililik arasindaki farki ortaya koyabilmek icin 6rnekler sunabiliriz. Bir sehrin
niifusunu tahmin etmemiz gerektiginde, niifusunu bildigimiz ve biiyiikliigii bu sehre yakin bagka bir
sehrin niifusunu goéz Oniine alarak bir tahminde bulunabiliriz (hatali bile olsa). Burada vurgulanmak
istenen bireyin karar alirken sahip oldugu bilgiyi baz aliyor olmasidir. Yazi tura atarken {ist iiste yazi
geldiginde bir sonraki atis i¢in yapilan tahminde yazi geleceginin diisliniilmesi de temsililik i¢in 6rnek
verilebilir. Bu aslinda sansa dayali bir oyundur ve atis sayis1 yiikseldiginde turanin da gelebilecegi
aciktir. Ancak daha 6nce de bahsedildigi gibi temsililik kliselere gore hareket etmektir ve algiy1
degistirebilir (Thaler & Sunstein, 2019).
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Bu etkenler birbiri ile yakindan iligkilidir. Ornegin statiiko egilimi “kayiptan kaginma”nin
sonuclarindan biridir. Tabii ki burada kastedilen kayip maddi manevi bir varligin yoklugu anlaminda
degildir. insanlarin bir duruma alismasi sonucu yararli olmasa bile o eyleme devam etmeleri statiiko
egiliminin bulundugunu gostermektedir. Okunmayan bir derginin aboneliginden ¢ikmak igin
ugragmamak, ilgi ¢ekmese bile daha 6nce agilmig olan kanali izlemeye devam etmek, bir 6grencinin
sinifta hep ayni sirada oturma egilimi géstermesi de yine statiiko egiliminin bir sonucudur (Kahneman
vd. 1991:197-198, Thaler & Sunstein, 2019).

3. SONUC

Ekonomik karar birimlerinin rasyonel davrandiklari varsayimi tiiketicilerin faydasini, iireticilerin
karini, faktor sahiplerinin faktor gelirlerini maksimize etmeye ¢alistiklarini gostermektedir. Ancak
Davranigsal Ekonomi baglamindaki ¢caligmalar bireylerin (veya Ureticilerin ve faktor sahiplerinin) her
zaman faydayr (veya maksimum kar ve maksimum gelir hedefini) goz onine alarak hareket
etmedigini gostermektedir. Duygular, aligkanliklar, ¢evresel faktorler s6z konusu oldugunda birey
(veya ureticiler ve faktor sahipleri), sonucunda faydasinin (veya karmin ve gelirinin) maksimum
olmayacagini bile bile farkli segime yonelebilmektedir. Ayrica rasyonel davranis sergileyebilme tam
bilgi varsayimi altinda gerceklesmektedir ancak bireylerin (Uretici ve faktor sahiplerinin) her zaman
tam bilgiye ulasabildiklerini sdylemek giictiir. Tam bilgi saglandigi durumda da yukarida sayilan
etmenler nedeniyle matematiksel sonuglara uymayan kararlar verilebilmektedir.

Ekonomik analizlerde oldukca popiiler olan matematik, ekonomik olaylarin model, tahmin ve
ongorulmesinde basarili sonuglara ulasmamizi saglamaktadir. Ancak Ekonomi Bilimi’nin Matematik
ile olan iliskisi kadar basta Psikoloji (ve Sosyoloji, Antropoloji vs.) ile de yakindan iliskisi vardir.
Bu calisgmada “rasyonel davranma” ilkesinin dogrulugunu-yanlishigini elestirmek degil Thaler’in
gortisleri ¢ercevesinde zaman zaman “irrasyonel davraniglarin” sergilenebilecegi verilen drnekler ile
ortaya koymaya ¢alisilmistir. Thaler’e gore insanlar uyarilabilir, diirtiilebilir varliklardir. Bireyler bir
renkten, bir sdylemden, bir hatirlatmadan, sunum seklinden 6nemli 6l¢tde etkilenebilir. Bireyler giin
veya bir zaman veya mekéan kesitinde ve diliminde en basitinden en 6nemlisine sayisiz karar verir ve
baska bireylerin karar vermesine yol acarlar. Bu baglamda bireyler, politika belirleyiciler, Ureticiler,
saticilar psikoloji (sosyolojik, antropolojik vs.) faktoriini de g6z 6niine alarak anamolik davranislar
bir modeldeki istatistiksel olarak anlamli hata paylarinin hesaba katildigi gibi 6lgtimleri yapilip,
modellemelere katilmasi ile stratejiler belirlenip bilimsel ongdriilerin yapilabilmesi daha etkin
sonuglara ulasabilir.
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