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Ozet

Son zamanlarda literatiirde dikkat ceken calismalarm yer aldigi Davranissal iktisat
alanindan yola ¢ikilarak hazirlanmis Akildigt Ama Ongoriilebilir adhi kitabm
incelendigi bu ¢alismada, her boliimde yer alan ana fikir sunulmus ve Dan Ariely’in
yaptig1 deneylerden bir kismi ile goriisleri drneklendirilmistir.

Anahtar Kelimeler: Akildist Ama Ongériilebilir, Davranigsal ktisat

BOOK REVIEW

Dan Ariely, Predictably Irrational, Optimist Publishing, Istanbul 2010,
Translation: Asiye Hekimoglu Giir, Asiye Sar

Abstract

In this study, Predictably Irrational reviewed which is about behavioral economics.
The book prepared on the basis behavioral economics that is very popular in these
days. Main theme was submitted and examples were given from Dan Ariely’s
experiments for each part in the book review.
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DAN ARIELY,
AKILDISI AMA ONGORULEBILIR,
Optimist Yayinlar,
Istanbul 2010, Cevirenler: Asiye Hekimoglu Giir, Asiye Sar

GIRIS
Dan Ariely’in “Predictably Irrational” adli kitabi, Asiye Hekimoglu Giil ve

Filiz Sar tarafindan “Akildist Ama Ongoriilebilir” ismiyle dilimize
gevrilmigtir.

Insanlarin her zaman akilc1 davranmayabilecegi ve akildist bu davramslarin
da bir sistematik iginde tekrarlandigi ana temasinin iglendigi bu kitapta yazar:

»  Bir seyin BEDAVA olmasi bizi neden agwrt heyecanlandirir?
» Karar almada duygularuimizin rolii nedir?

» Erteleme bizimle nasil oyunlar oynuyor?

»  Sosyal normlarimizin islevieri nelerdir?

gibi sorularin yanitlarini, davramssal iktisat perspektifinden deneyler yaparak
aramaktadir.

Yazar, iktisadi kuramlarin temel varsayimi olan Homoeconomicus insan tipini
elestirmekte ve bireylerin iddia edildigi gibi tek tip davramslara sahip
olmadigimi savunmaktadir. Bireyleri birer robot gibi goren iktisat teorilerine
karsin bireylerin tercihlerinde psikolojik etkenlerin de varligini gézler 6niine
sermistir.

Onii¢ boliimden olusan bu kitapta yazar her boliim icin bir baslik ve bir soru
belirlemistir. Sorular1 cevaplamak icin sosyal bilimlerde pek de sik
goriilmeyen deneyler uygulanmis ve elde edilen sonuclar degerlendirilmistir.
Bu ¢alismada Ariely’in deneylerinden her boliim i¢in birine yer verilecek ve
bu sira dis1 kitap tanitilmaya ¢alisilacaktir.

IZAFIYET HAKKINDAKI HAKIKAT (Birinci Boliim, ss.27-46)
“Neden Her Sey Izafi?-Olmamasi Gereken Zamanda Bile”

Insan tercihlerinin nadiren mutlak anlamda olabilecegini; insanlarin, bir seyin
baska bir sey karsisinda sahip oldugu izafi avantaja odaklanarak ve buna
dayanarak diger seyin degerini tahmin ettigini belirten yazar deger veya paha
bicmenin aslinda izafi oldugunu ve tuzak alternatiflerle tercihlerin
yoOnlendirilebilecegini iddia etmektedir.

Izafiyete iliskin bu savimi arastirmak amactyla -Economist dergisinin abonelik
ilanindan yola ¢ikarak- 6grencileri iizerinde bir anket uygulamustir.
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Tablo 1: Economist Dergisi Abonelik Ucretleri ve Tercihler

59 $ yalmzca internet aboneligi % 16
125 $ yalnizca dergi aboneligi %0
125 $ dergi ve internet aboneligi % 84

Economist.com aboneligi 598, dergi aboneligi 125$, dergi ve web aboneligi
1258 olarak alternatifler sunuldugunda deneklerin %16’s1 yalnizca internet
aboneligini %84°l ise dergi ve internet aboneligini tercih etmislerdir.
Yalnizca dergi aboneligini ise higbir denek tercih etmemistir. Cilinkii aym
fiyattan dergi ve internet aboneligini tercih etmek bariz bir sekilde mantiklidir.

Peki ilk alternatif ile Giglincii alternatif arasindaki 66$’lik fark ile internete
ilave dergi abonesi olma tercihi mantikli mu? Farkli bir ifadeyle dergi abonesi
de olabilmek i¢in 663 fazla 6denir mi?

Tercihlerin tuzak sorularla yonlendirilebildigini gostermek icin ortadaki
alternatifi (nasilsa kimse tercih etmemisti) kaldirarak deneyi tekrar uygulayan
Ariely su sonuglari elde etmistir.

Tablo 2: Tuzak Soru Kaldirildiginda Elde Edilen Sonuclar

59 $ yalmzca internet aboneligi % 68

125 $ dergi ve internet aboneligi % 32

Tuzak soru kaldirildiginda ise ilging bir sekilde tercihlerin yonii degismis ve
ilk durumda %16 tercih edilen alternatif %68’e yiikselirken %84 tercih edilen
alternatif ise %32’ye gerilemistir.

ARZ VE TALEP SAFSATASI (ikinci Béliim, ss.47-70)
“Incilerin — ve Baska Her Seyin- Fiyati Neden Havalarda Ucuyor?”
Yazar bu boliimde iktisadi teorinin temel iki varsayimin elestirmektedir:

e Piyasa fiyatlarint belirleyen girdilerden biri tiiketicinin para
verme istekliligidir (talep)
o Arz ve talep birbirinden bagimsizdir

Tiiketicinin 6demeye hazir oldugu meblag kolaylikla yonlendirilebilir ve
aslinda tiiketiciler kendi tercihleriyle, degisik iiriinler ve deneyimler
karsiliginda  6demeye hazir olduklar1 fiyatlarla yeterince basa
¢tkamamaktadirlar.

Cipa manipiilasyonlar1 arz ve talebin birbirinden bagimsiz olmadigim
gostermektedir. Ureticinin Onerdigi satis fiyatlari, promosyonlar, iiriin
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tanitimlari ¢ipa alinir. Ozetle tiiketicinin para 6deme istekliligini etkileyen sey
bizzat piyasa fiyatlaridir.

Yazar baslangicta fiyat1 hakkinda bilgi sahibi olmadiklar1 4 {irtin (sarap, kitap,
klavye ve bilgisayar faresi) i¢in 6grencilerinden bu {iriinleri satin almak i¢in
O6demeye razi olabilecekleri fiyat tekliflerini bir forma yazmalarini istemistir.
Ancak teklif vermeden 6nce sosyal giivenlik numaralarinin son iki hanelerini
formun iist kosesine yazmalarimi soyler.

Bu c¢aligmayla yazar &grencilerin  sosyal giivenlik numaralarinin
biiytikligiiniin teklifler lizerinde etkisi olup olmadigini yani ¢ipa etkisini
arastirmustir. Sonuglara gore, sosyal giivenlik numarasi yiiksek rakamla biten
ogrenciler (80-99) en yiiksek teklifleri verirken diisiik rakamla bitenler (1 ila
20) en disiik teklifleri sunmuslardir. Gergekten de teklif oncesi forma not
edilen rakamlarm biylkligi tekliflerde belirleyici olmus, ¢ipa etkisi
gostermistir.

SIFIR MALIYETIN MALIYETI (Ugiincii Boliim, ss.71-86)
“Neden Genellikle Hicbir Sey Odemedigimizde Cok Fazla Oderiz?”

e Bir {iriiniin fiyat1 50 sentten 20 sente diiserse alir misiniz?

e Bir {iriiniin fiyat1 50 sentten 2 sente diiserse alir misiniz?

e Bir iiriiniin fiyat1 50 sentten 0 sente diiserse alir misiniz? (Kesinlikle
alirsimiz)

Ariely bu boliimde, iktisadi hayatta 6nemli yer tutan indirimlere deginmis
ancak bedavamin tiim indirimlerden ayri bir yeri oldugunu vurgulayarak
“SIFIRIN” ¢ekiciligini ve giiclinii gozler Gniine sermistir.

Ancak bedavanin da maliyetleri vardir (eve tasimak, aslinda almayacagimiz
bir seye ikinicisi bedava oldugu i¢in yonelmek, bedava dondurma kuyrugunda
beklerken kaybedilen zaman maliyeti gibi).

Yazar, tiiketicilere tercih etmeleri icin asagidaki tabloda gosterildigi sekilde
hediye ceki alternatifleri sunuyor.

Tablo 3: Hediye Ceki Alternatifleri-1
BEDAVA 10 $’ ik hediye ¢eki
7% 20 $’ lik hediye ¢eki

Tablo 3’te goriildiigii gibi tiiketicilere karsliksiz (bedava) 10$ veya 7$
karsiliginda 20§ degerinde hediye ¢eki alternatifleri sunuluyor. Rasyonel bir
bireyden beklenen 13§ karli goziiken ikinci alternatifi segmek iken deneklerin
cogu bedavanin cazibesiyle ilk alternatifi tercih ediyor.

Ariely tiiketicilerin 6demesi gereken bedeli (her iki durum igin de) 1$
arttirarak alternatifleri degistirip deneyi tekrarliyor.
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Tablo 4: Hediye Ceki Alternatifleri-1
1% 10 $ lik hediye ¢eki

8% 20 $ lik hediye ceki

Bu ikinci durumda ise bireyler rasyonel davranarak 12$ karli géziiken ikinci
alternatifi tercih etmislerdir.

Ariely sonug olarak, 2 sent ile 1 sent arasindaki farkin kiigiik; 1 sent ile 0 sent
arasindaki farkin ise ¢ok biiyiik oldugunu ifade etmektedir.

SOSYAL NORMLARIN MALIYETI (Dérdiincii Boliim, ss.87-106)

“Neden Bir Seyler Yapmak Bizi Mutlu Eder De Onlart Yapmamiz I¢in Bize
Para Odendiginde Mutlu Olmayiz?”

Yazar bu béliimde, insanlarin ayni anda iki farkli diinyada yasadigini ve bu
farkli diinyalarin da “Sosyal Normlar” ve “Piyasa Normlar1” ile olustugunu
anlatmaktadir. Ozellikle sosyal degis tokuslara piyasa normlarmi katmak
sosyal normlari ihlal eder ve iligkileri yipratir.

Para insanlar1 motive etmenin ¢cogunlukla en pahali yoludur. Ornegin siikran
glinii yemegi i¢in kayinvalidenize borcum ne kadar diye sordugunuzda sosyal
normlar devre dig1 kalir piyasa normlar1 devreye girer. Ve sonuglar1 pek de
hos olmaz.

Bir baska 6rnek Israil’den. Bir ¢ocuk yuvasi ¢ocuklarin1 almaya gec gelen
ailelere para cezasi vermeyi kararlastiriyor. Ancak ¢ocuklarini almaya geg
kalan aile sayis1 giderek artiyor. (piyasa normlar1 devreye girdigi i¢in) Yuva
para cezasi uygulamasina son veriyor ancak ailelerin davranisi degismiyor.
Sosyal norm piyasa normuyla gatistiginda, sosyal norm uzun siireligine
uzaklasmis oluyor.

UYARILMANIN ETKISI (Besinci Béliim, ss.107-124)
“Neden Sicak Diisiindiigiimiizden Daha Sicaktir?”

Bu boliimde akile1 ve zeki insanlarin heyecanli bir durumda kendi
davranislarinin nasil degisecegini ne Olgiide tahmin edebildikleri konu
edilmigtir. Tutkunun tesirindeyken, en zeki ve akilci insan bile, oldugunu
diisiindiigii insandan mutlak surette ve tiimiiyle ayrilir. Insan, belli bir
durumdayken baska bir durumdaki davranisini tahmin etmeye calistiginda
yanlig sonug alacaktir.

Yazar bu baglamda, katilimcilarin olagan durumda ve uyarilmis halde iken
tercih farkliliklar1 olup olmadigini belirlemek amaciyla cinsel tercihler, ahlaka
aykir1 davraniglarda bulunma egilimive prezervatif kullanimi ile ilgili olmak
iizere li¢ grup soru sorulmustur. Olagan hallerinde diisiik seviyelerde kabul
edilebilen yanitlar cinsel uyarilmislik haliyle daha yiiksek diizeylerde kabul
gormustuir.
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ERTELEME ve OZ-KONTROL SORUNU (Altinc1 Boliim, ss.125-140)
“Neden Yapmak Istedigimiz Seyi Kendimize Yaptiramayiz?”

Para biriktirmeye s6z verdigimizde, diyet yapmaya karar verdigimizde sakin
haldeyizdir. Erteleyene kadar...

Erteleme, suandaki bir haz i¢in uzun vadeli hedeflerden vazgecmektir. Hemen
hemen herkesin erteleme sorunu olsa da zayifliklarini anlama ve bunun
istesinden gelebilme dnem arz ediyor.

Erteledigimiz saglik kontollerimiz igin 6nceden 6deme yapmus olsak bu bizi
kontrole gitmeye mecbur hissettirecektir veya bir tirlii arttiramadigimiz
tasarruflarimiz  i¢in kredi kartlarna limit koymus olsak bu yolla
tasarruflarimzi da arttirabiliriz.

Bastan ¢ikarici seylere direnmek ve 6z-kontrol uygulamak genel insan
hedefidir, bunlara ulasmada tekrar tekrar basarisiz olmak ise ¢ogu zaman
mutsuzlugun ana nedenidir. Uzun vadeli hedeflere ulagsmada 6n taahhiitler
olmadig1 i¢in ¢ogu zaman cezbedici seylere kapiliyoruz. Buyruklar1 “harici
bir ses” verdiginde hepimiz dikkat kesiliriz.

SAHIPLiIGIN YUKSEK FiYATI (Yedinci Boliim, ss.141-150)
“Neden Sahip Olduklarimiza Fazla Deger Biceriz?”
Sahiplik yagsamlarimizi istila eder ve pek ¢ok seyi sekillendirir. Clinkii:

e Sahip oldugumuz seye asik oluruz.

e Kazanabileceklerimizden ziyade kaybedebileceklerimize odaklaniriz.

e Algverise diger insanlarin da bizim bakis agimizdan baktigimn
zannederiz.

Bir sey i¢in ne kadar ¢ok emek sarf edersek, ona yonelik daha fazla sahiplik
hissederiz. Bazen bir seye sahip olmadan o6nce sahiplik hissetmeye
baslariz.(sanal sahiplik-online acik arttirmada oldugu gibi)

Bu durumun farkinda olan firmalar sahiplik duygusuna kapilmamiz i¢in
“deneme tanitimlar1” veya “30 giin icinde paramin iade edilmesi” gibi
yontemler uygular.

Sahiplik maddi seylerle sinirli degildir. Bakis acilar1 i¢in de gecerlidir. Bir
fikre sahip oldugumuzda muhtemelen ona gerektiginden fazla
baglaniriz.(ideoloji gibi)

Sahiplik hastaliginin bilinen tedavisi yoktur ama farkina varmak yarar
saglayabilir.

Bilet temin edebilmenin ¢ok zor oldugu bir basketbol mag1 igin bilet alabilen
Ogrencilerin bileti satmak i¢in raz1 olduklar1 bedel ile bilet bulamayanlarin
almak i¢in razi olduklar1 bedel arastirilmis ve bileti olanlarin satmak igin
ortalama 24008$ istedigi bileti olmayanlarin bilet alabilmek i¢in ise ortalama
1708 vermeye razi oldugu bulgusuna ulagilmistir.
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KAPILARI ACIK TUTMAK (Sekizinci Boliim, ss.151-164)
“Neden Tercihler Bizi Asil Hedefimizden Uzaklastirir?”

Biitiin segeneklerimizi ac¢ik tutmak i¢in yogun ¢aba sarf ediyoruz. Ancak her
durumda bu segenekler i¢in bir seylerden vazgeceriz. (zaman gibi)

Fotograf makinesi almak isteyen kisi hangi marka ve modeli alayim diye
diistiniirken veya arastirirken aslinda gekebilecegi bir¢ok kaliteli fotograftan
oluyor ve zaman kaybediyor. ABD Kongresi ¢ikaracagi yasalarin detaylariyla
ugragmaktan calisamaz hale gelebiliyor bazen.

Hikayeye gore; bir giin ot arayan bir esek bir ahira yaklasir ve ahirin karsilikli
iki tarafinda ayni1 miktarda iki ot y1gin1 goriir. Esek ahirin orta yerinde, iki ot
y1gini arasinda durur ve hangisini sececegini bilemez. Saatler geger, ama hala
karar veremez. Bir karara varamayan esek sonunda acgliktan oliir.

Aslinda tiim kapilar1 agik tutmak i¢in cabalamak beyhudedir. Ihtiyacimiz olan
baz1 kapilar1 bilingli bir sekilde kapatmaya baglamaktir.

BEKLENTILERIN ETKISI (Dokuzuncu Béliim, ss.165-180)
“Neden Zihin Bekledigine Sahip Olur?”

Ariely bu boliimde bir seyin iyi olduguna bastan inandigimizda buna bagh
olarak o seyin genellikle iyi olacagin1 savunmaktadir.

Beklentilerin etkisini test etmek amaciyla 6grencilerden “yaslilik™ ile ilgili
kelimeler kullanarak ciimle olusturmalari istenmis ve deneyin bittigini
zanneden Ogrencilerin binadan ayrilma siireleri tespit edilmistir. Kontrol
grubuna gore yaslilik ile ilgili kelimelerle ¢alisan grup ortalama olarak binay1
daha geg terk etmistir.

FIYATIN GUCU (Onuncu Béliim, ss.181-200)

“Neden 50 Kurusluk Bir Aspirin 1 Kurugluk Bir Aspirinin Yapamadigini
Yapar?”

Tedaviler, insanlar onlara inandiklar1 i¢in etkilidir. Plasebolari ise yarar kilan
beklentilere “Inanma” ve “Kosullanma’ mekanizmalar1 sekil verir.

Fiyat1 diisiik bir iirlin gordiigiimiizde icgiidiisel olarak kalitesinin indirimsiz
bir triinden daha diisiik oldugunu varsayariz. 4000$’lik bir kanepenin
400%’lik kanepeden daha konforlu olduguna inanilir.

Katilimcilara vitamin ilacini agr1 kesici gibi sunuyorlar arastirmalarinda.
Katilimcilar agrilarmin gectigini soylityor. Ayni ilact 2.5%’lik agr1 kesicinin
10 sente indirildigini belirterek tekrar deniyorlar ancak katilimcilar bu sefer
fayda etmedigini belirtiyorlar.
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KARAKTERIMIZiN BAGLAMI, 1.KISIM (On Birinci Boliim, ss.201-
220)

“Neden Diiriist Degiliz ve Bu Konuda Ne Yapabiliriz?”

Adam Smith diiriistliigiin, 6zellikle is diinyasinda en iyi politika oldugunu
belirtmistir. Diirtistliigli dnemsiyor ve diiriist olmak istiyoruz. Sorun su ki i¢sel
diiriistlik monitdriimiiz sadece konferans salonundan bir kutu dolusu kalemi
almak gibi biiyiik ihlallere niyetlendigimizde faal hale geliyor. Tek bir kalem
ya da iki kalem almak gibi kiiciik ihlallerde, bu hareketlerin diiriistligiimiize
leke siirecegini dikkate bile almiyoruz.

Dan Ariely, “maliyet-fayda hesabina dayanan” ve “genellikle kendilerinin
diiriist  oldugunu  diigiinen insanlarin  yaptigi  tirden” olmak iizere
sahtekarligin iki ¢esidi bulundugunu ifade etmektedir.

Diiriistliigii sinamak amaciyla MIT Universitesi Ogrencilerine yapilan
deneyde katilimcilara 20 soruluk bir matematik testi uyguluyorlar. Her dogru
cevap i¢in para o6dilii veriyorlar. Hile yapma imkani olmayan kontrol grubu
ortalama 3 dogru cevap verirken testi ¢ozdiikten sonra cebine koyan (hile
yapmaya miisait) diger grup ortalama 5.5 dogru yaptigimi beyan ediyor.
Sonuglar degerlendirildiginde hile yapmaya imkan olsa dahi insanlarin
siirsiz hile yapmadigi (belki de ahlaki degerleri dikkate alarak) sonucuna
ulasiliyor. Uglincii gruba ise testi ¢ozdiikten sonra ceplerine koymalari
sOyleniyor (ikinci grup gibi hile yapmaya uygun) ancak testi ¢gozmeden 6nce
“Bu ¢aliymanin MIT in seref sisteminin bir par¢ast oldugunu biliyorum” s6zii
okutulup imzalatiliyor. Bu grup da hile yapmaya uygun ortam bulunmasina
ragmen ortalama 3 dogru yaptigini beyan ediyor (hile yapma imkam
bulunmayan kontrol grubu gibi).

Yazar bu deney sonucunda diiriistliigii hatirlatan dini veya kutsal ifadelerin
(Kur’an ayetleri, Incil, On Emir) &nceden okutulmasmin hatta
hatirlatilmasinin etkili olabilecegini ifade ediyor. Ozellikle vergi beyannamesi
doldurmadan 6nce miikelleflere diiriist olmamn gerekliligini hatirlatmanin
faydali olabilecegini iddia ediyor.

KARAKTERIMIiZiN BAGLAMI, 2.KISIM (On ikinci Boliim, ss.221-
232)

“Neden Nakit Parayla Is Gormek Bizi Daha Diiriist Yapar?”

Bir 6nceki boliimde insanlarin hile (sahtekarlik) yapmaya firsatlar1 oldugunda
genellikle buna egilimli olduklarmi (gbze batmayacak kadar da olsa) iddia
eden Ariely, bu boliimde para isin isine girdiginde hile yapma egiliminin
azaldigini anlatmaktadir.

Farz edin ki esiniz isyerinize telefon agiyor ve kizinizin yarin okulda kirmizi
kaleme ihtiyaci oldugunu sdyliiyor. “ Eve bir tane getirebilir misin?” diyor.
Isyerinizden kiziniz i¢in kirmiz1 bir kalem alacak olsaniz rahat eder misiniz?
Cok mu rahatsiz olursunuz? Ya da kalem icin gerekli 10 sent bozuk paraniz
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olmasa igyerine ait kiigiik para kutusu acik birakilmig ve etrafta kimse yok bu
durumda o kutudan 10 sent alsamiz i¢iniz rahat eder mi? Isyerinden kirmizi
kalem almak nispeten kolay goziikse de nakit para almak ¢ogumuz igin gok
daha giigtiir.

Etrafimizdaki diinyaya baktigimizda, sahtekérliklarin ¢ogunun nakit paradan
bir adim uzakta duran sahtekarliklar igerdigini goriiriiz. Ozetle, hile paradan
bir adim uzaksa ¢ok daha kolay yapilir.

MIT Universitesi kafeteryalarmdan birinde dgrencilere her dogru cevap igin
50 sent Odenecegini belirten Yazar, dgrencileri 20 soruluk bir teste tabi
tutuyor. Kontrol grubu (hile yapma imkani olmayan) ortalama 3.5 dogru
cevap verirken sorular1 cevapladiktan sonra testi yirtip atan sadece dogru
sayilarin1 beyan eden (hile yapmaya miisait) ikinci grup ortalama 6.2 dogru
cevap verdigini belirtiyor. Ugiincii gruba ise yine testi yirtmalar1 (hile
yapmaya uygun durum) ve 50 sent yerine her dogru cevap i¢in marka (parasal
degeri olmayan) verilecegi ve bu markay1 3.5 metre yiirliyerek her markayi 50
sent ile degistirebilecekleri ifade ediliyor. Bu grubun ortalama dogru sayisi
sasirtici bir bigimde 9.4 oluyor. Bu grup da tipki ikinci grup gibi hile yapmaya
uygun ortam i¢inde olmasina ragmen dogrudan nakit para ile degil marka
araciligiyla 6deme yapildigindan (belki) hile yapma egilimini agik¢a arttirarak
3.2 daha fazla dogru yaptiklarini iddia ediyorlar.

BiRA ve BEDAVA OGLE YEMEKLERI (On Uciincii Boliim, ss.233-
246)

“Davranissal Iktisat Nedir ve Bedava Ogle Yemekleri Nerededir?”

Bireylerin tiiketim tercihlerinde baskalaridan etkilendigini ve bazen de farkli
oldugunu gostermek icin olagandisi tercihler yaptigini ifade eden Ariely,
garson roliine biirlinerek miisterilerin sipariglerini aliyor. Miisterilerine dort
farkli bira Gneriyor insanlarin sesli olarak siparis vermesi ve siparislerini bir
kagida yazarak vermesi durumlarini karsilastirdiginda sesli verilen
siparislerde miisterilerin ilk verilen siparisten etkilendigi ve baskalarini kopya
etmeye caligmadiklarmi gostermek adina aslinda istediklerinden farkli bir
tercihe yoneldikleri sonucuna ulastyor.

Standart iktisatin; akilci oldugumuzu, kararlarimiz ile ilgili tiim gecerli bilgiye
sahip oldugumuzu ve karst karsiya kaldigimiz tiim alternatifleri
hesaplayabildigimizi ve sonuglarmi tartabildigimizi varsaydigin1 ancak
davranigsal iktisat yaklasimina gore insanlarin karar alirken standart iktisat
teorisinin varsaydigindan ¢ok daha az akilc1 oldugunu ifade etmektedir.

Davranigsal iktisatcilarin, insanlarin yakin cevrelerinden gelen konu disi
etkilere, konu disi duygulara, miyopluga ve akildigiligin diger bigcimlerine
kapilabildigine inandiklarini iddia etmektedir.

Akildisiligin yaygin oldugunu ancak bunun garesiz oldugumuz anlamina
gelmedigini; ne zaman ve nerede hatali kararlar verebildigimizi bir kez
anladigimizda daha uyanik davranabilecegimizi belirtmektedir.
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F. BESEL

BAZI BOLUMLERLE ILGILi DUSUNCELER ve ANEKDOTLAR
(s5.247-276)

Yazar kitabin bu boliimiinde yukarida 6zetledigimiz boliimlerden bir kism
icin bazi ilave agiklamalar yapmustir. Bu boliimleri hazirlarken yaptigi deney
caligmalar1 hakkinda bilgiler vermistir.

SUBPRIME MORTGAGE KRIZi ve SONUCLARI UZERINE
DUSUNCELER (ss.277-322)

Yazar bu bdliimde, 2008 krizini su sorular araciligiyla analiz etmistir:

Insanlar giiglerinin gergekten yetmeyecegi mortgage kredilerini
neden alirlar?

Bankerlerin ekonomiyi gdzden kagirmasinin nedeni neydi?

Neden kétli zamanlar olasiligina karst daha iyi plan yapmadik?
Hiikiimet 6nemli bir ekonomik varlik olarak giiveni gdz ardi mu etti?
Piyasalarda neler olup bittigini anlamamanin psikolojik yan etkileri
nelerdir?

Kiiresel bir piyasa akilci olmayan davramslar: artirabilir mi?
Bankacilara 6denecek dogru ticret nedir?

Akiler iktisat, politikalarin belirlenmesinin ve kurumlarimizin
tasarlanmasinin her zaman temelini olusturmustur. Bunda yanlis olan
nedir?

Kitap yazarin tesekkiir yazisi, birlikte calistigr kisilerin tanitimu, notlar,
kaynakca ve ek ¢aligmalar bagliklari ile sona ermektedir.
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