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Davranissal iktisat, Karar Verme Siirecleri ve Oy Verme Davranisini
Etkileyebilecek Uygulama Onerileri’

Behavioral Economics, Decision Making Processes, and Recommendations for
Possible Implementations that may Affect Voting Behavior

Eren KIRMIZIALTIN?

(o}

Davranigsal iktisat, temelde, hakim iktisat anlayisindaki rasyonel davranis modellerinin insan varsayimina
alternatif bir insan varsayiminda bulunur. Rasyonel davranis modellerinin insani “homo economicus” tutarh,
sosyal iliskilerden soyutlanmis, her bir bilgiyi en iyi sekilde degerlendiren miikemmel bir analiz kabiliyetine sahip,
her zaman kendi ¢ikari pesinde kosan (kendi faydasini maksimize eden) bir varlik olarak tanimlanabilir.
Davranissal iktisat bu varsayimin hatali oldugunu iddia eder. insanlarin karar verme siireclerini etkileyen belirli
psikolojik egilimlere ve bilissel sinirlamalara sahip oldugunu séyler. Bu egilimlerin ve sinirlamalarin homo
economicus varsayimini gecersiz kildigini savunur. Bu makale, rasyonel davranis modellerini elestiren davranissal
iktisada odaklanmakta ve se¢gmen davranigini etkileyen bireysel karar alma siireglerini davranigsal iktisadin
yontem ve kavramlarini kullanarak analiz etmeyi amaglamaktadir. Bu dogrultuda, davranigsal iktisadin yontem
ve kavramlarinin oy verme davranisini anlamaya yoénelik ne tiir 6ngoriler sundugu, oy verme davranisini
etkilemede nasil islevsellestirilebilecegi konulari Gzerinde durulmus, ilgili konular somut 6rneklerle irdelenmistir.
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Abstract

Behavioral economics basically assumes an alternative assumption of human beings to the assumption of man
of rational behavior models in the dominant understanding of economics. The human being of rational behavior
models "homo economicus" can be defined as a coherent being, isolated from social relations, with an excellent
analytical ability to make the best use of every piece of information, always pursuing self-interest (maximizing its
own utility). Behavioral economics argues that this assumption is incorrect. It says that people have certain
psychological tendencies and cognitive limitations that influence their decision-making processes. It argues that
these tendencies and limitations make the homo economicus assumption invalid. This article focuses on
behavioral economics, which criticizes rational behavior models and aims to analyze the individual decision-
making processes that affect voting behavior using the methods and concepts of behavioral economics. To this
end, the methods and concepts of behavioral economics are discussed in terms of what kind of insights they
offer for understanding voting behavior and how they can be operationalized in influencing voting behavior, and
the related issues are examined with concrete examples.
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1. Giris

Davranissal iktisat, esas olarak, hakim iktisattaki rasyonel davranis modellerinin “homo
economicus” varsayimini elestirmektedir. Homo economicus, her bir bilgiyi en iyi sekilde
degerlendiren mikemmel bir analiz kabiliyetine sahip, slrekli kendi ¢ikari pesinde kosan
(kendi faydasini maksimize eden), tutarli, toplumsal iliskilerden soyutlanmis bireydir.
Davranissal iktisat bu varsayimin hatali oldugunu iddia eder. insanin, karar verme siireclerini
etkileyen bazi psikolojik egilimlere ve biligsel sinirliliklara sahip oldugunu soyler. Bu egilim ve
sinirhliklarin homo economicus varsayimini gecersiz kildigini savunur.

Bu calisma, karar verme slireclerini rasyonel davranis modellerinden farkh bir sekilde analiz
eden davranigsal iktisadi merkeze alip davranigsal iktisadin yontem ve kavramlarindan
yararlanarak segcmen davranisini etkileyen bireysel karar verme slreclerini ¢6ziimlemektedir.

Bu calismada yukarida genel tanimi verilen davranissal iktisattan yararlanilmasinin iki temel
sebebi vardir: Birincisi, davranigsal iktisat ¢alismalarinin karar verme siireglerimize dair
oldukca o©6nemli sonuclar ortaya koymasi ve bu sonuglarin se¢cmen davranisi
degerlendiriimesinde de kullanish olmasidir. ikincisi, diger teoriler genellikle insani normatif
degerlendirerek ¢ikarimlarda bulunurken davranissal iktisat insani tanimlayici olarak ele alir.
Yani digerleri “insan nasil davranmal?” sorusu Uzerinden ilerlerken davranissal iktisat “insan
nasil davraniyor?” sorusu Uzerinden ilerler, statik normatif tanimlamalara hapsolmaz. Bu
anlamda, normatif degerlendirmelerin (kullanilan kavram ve bakis agilarinin belirli bir amacgla
sabitlenmesinden kaynaklanan) olasi eksik ya da hatal ¢ikarimlarindan daha makul ve daha
anlamli ¢ikarimlarda bulunur.

Davranigsal iktisadin yukarida tanimlanan 6zellikleri baglaminda yapilacak yorumlar, bireylerin
secimlerde kime oy vereceklerine dair karar verme siireci olarak ifade edilebilecek olan oy
verme davranisinin incelenmesinde kullanilan rasyonel se¢cim modelinin de bir elestirisidir.
Rasyonel se¢cim modeline gére oy verme davranisi fayda-maliyet hesabina baghdir. Bireyler,
politik secimlerinde ve bu segimlerin somut ¢iktisi olan oy verme esnasinda fayda-maliyet
hesabi yaparlar. Bu modelin Ug varsayimi vardir:

- Se¢cmenler ve siyasi partiler tarafindan alinan tiim kararlar rasyoneldir, ¢linkl kendi gikarlari
tarafindan yénlendirilir, fayda maksimizasyonunu amaglarlar;

- Se¢menler ve siyasi partiler sorumlu ve glvenilir aktorlerdir, kararlarinin sonugclari
ongorulebilirdir.

- Demokratik sistemde bir belirsizlik ve bilgi eksikligi vardir. Belirsizlik hem segmenleri hem de
siyasi partiler Gizerinde etkiye sahiptir (Mahsud ve Amin, 2020:71-72).

Davranissal iktisat rasyonel secim modelinin temeline, fayda-maliyet hesabi yapan ve fayda
maksimizasyonunu hedefleyen secmen varsayimina itiraz eder. insanlarin karar verirken belirli
egilim ve sinirlihiklar dolayisiyla faydasini maksimize edemeyebilecegini savunur.

Bu calismada, davranissal iktisadin, segcmen davranisini anlamada kullanisli olabilecegi
distnilen bazi kavram ve calismalarindan yararlanilarak oy verme davranisini etkileyebilecek
oneriler sunulacaktir. Secmen davranisi lizerine oldugu icin sosyal psikolojiden de, elbette,
yararlanilacaktir.
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2. Herbert A. Simon: Sinirli Rasyonalite

H. A. Simon’in, “sinirli rasyonalite” (Simon, 1957; McSweeny, 2010, s.240; Barros, 2010, s.459)
tanimi insanin sinirh hesaplama glclne sinirh bilgiye sahip oldugu varsayimina dayanir. Bu
sinirhliklara sahip olan insanin rasyonalitesi de, dolayisiyla, rasyonel davranis modellerinde
tanimlanan insanin rasyonalitesi (Simon’in ifadesiyle kiiresel -her yerde gecerli olan, farkli
bolgelerin kendine 6zgii 6zelliklerini dikkate almayan- rasyonalite) uygun bi¢imde davranmaz.

“Neoklasik teorinin rasyonalitesi olan kiiresel rasyonalite, karar vericinin kapsamli, tutarli bir
fayda fonksiyonuna sahip oldugunu, secilebilir tim alternatifleri bildigini, her alternatifin
beklenen fayda degerini hesaplayabildigini ve beklenen faydayr maksimize eden alternatifi
sectigini varsayar. Gergek insanin segim davranisina iliskin bilgimizle tutali olan sinirli
rasyonalite ise karar vericinin alternatifleri arastirmasi gerektigini, eylemlerin sonuglari
hakkinda acgik¢a eksik ve hatali bilgiye sahip oldugunu ve tatmin edici olmasi beklenen
eylemleri sectigini varsayar” (Akt. Barros, 2010, s.460; Kirmizialtin, 2021, s.33)

Buna gore insan beklenen faydayl maksimize eden alternatifi secemez ¢linki bilgi kapasitesi
eksik ve hatalidir, yani sira hesaplama becerisi de yetersizdir. “Bilgi kapasitesi sadece
secimlerin sonuglarini etkileyecek cevresel degiskenlerin, simdinin ve gelecegin eksik ve
belirsiz bilgilerinin toplamindan olusur” (Kirmizialtin, 2018, s.337). Bu sebeple insanin eylemini
yorumlarken insanin daima kendi faydasini maksimize ettigi varsayimini degil, sinirli
rasyonaliteye bagli hareket ettigi varsayimini kullanmak, “insanlar sinirli rasyonaliteye sahip
eyleyenlerdir” kabuli ile analiz yapmak gerekir (Simon, 1993, 5.156).

3. Daniel Kahneman-Amos Tversky: Kisa Yollar, Yanhliklar ve Beklenti Teorisi

D. Kahneman ve A. Tversky, yaptiklari galismalarda, insanlarin karar verme sireglerini
etkileyen bazi psikolojik egilimlere sahip oldugunu ortaya koymuslardir. Bu egilimler insanlarin
tutarh secimler yapmasini engelleyebilirler. Bu calisma kapsaminda, Kahneman ve Tversky’nin
calismalarinda ortaya konan ve secmen davranisi acisindan da 6nemli oldugu disiintlen su
kavramlar Gzerinde durulacaktir: bulunabilirlik (availability); ¢erceveleme etkisi (framing
effect); referans noktasi (reference point) ve deger fonksiyonu (value function). Kavramlar,
baglama uygun olarak asagidaki alt baslklarda kisaca aciklanmistir.

3.1. Bulunabilirlik

Cevremizde vya da birebir karsilastigimiz durumlar kararlarimizi etkileyebilir. Kendi
yasadiklarimizi daha ¢ok ciddiye alir, daha ¢ok dnemseriz. Ev yanginina iliskin iki senaryo
distnelim. Birinci senaryoda evin yandigini goézlerinizle gordiiniz, ikinci senaryoda ise
gazetede ev yangini haberi okudunuz. Ev yangininin 6znel olasiligini degerlendirirken hangi
senaryo sizi daha cok etkiler? Birebir karsilastigimiz durumlarin bizi daha ¢ok etkiledigini
dikkate alirsak yangini gérmenin etkisi yangin haberini okumanin etkisinden daha fazla
olacagini soyleyebiliriz. Bu durumda, evi yangin riskine karsi sigortalama karariniz Gizerinde, ev
yanginiyla ilgili gercek bir deneyim yasamanin etkisi, gazete haberinden alinan bilginin
etkisinden daha biylik olacaktir (Tversky ve Kahneman, 1974, s.1127). Bununla birlikte,
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ornegin, yanan bir ev gérmenin sizin karariniza etkisi, zaman gectikce, hafizada gitgide daha
az yer alacagl icin azalacaktir. Bu nedenle, eger olumsuz bir durumun karariniza etkisinin
azalmamasini istiyorsaniz, s6z konusu olumsuz durumla iliskinizi strekli kilmalisiniz.

3.2. Cergeveleme Etkisi

Tversky ve Kahneman (1981 ve 1986) insanin karar verirken, karar verecegi duruma iliskin
kavrayisini degistirebilecek midahalelerden etkilendigini soylerler. Bunu “karar gergevesi”
olarak kavramsallastirirlar. Tversky ve Kahneman’in (1981, s.453; 1986, 5.257) ortaya koydugu
cerceveleme etkisi ise, insanlarin gikarimlarinin ya da tercihlerinin, ayni segim probleminin
farkh olmakla birlikte mantiksal olarak esdeger bigcimlerde sunuldugunda degistigini ifade eder
(Wallin vd. 2016, 20; Giuliani vd. 2023, s.1115). Ayni problem farkli sekillerde
cercevelendirilirse (sunulursa), se¢im yapacak olan kisinin probleme iliskin perspektifinin ve
dolayisiyla tercihinin degisebilecegi vurgulanir.

“Asya Hastahgl” problemi, cergeveleme etkisinin anlasiimasi igin iyi bir 6rnektir. (Bu 6érnekte
“N” katilimci sayisini; programlarin yanindaki kdseli parantez icerisindeki sayilar ise toplam
katilimcilar igerisinde ilgili tercihi yapanlarin oranini géstermektedir):

“Problem 1) (N: 152): ABD’nin, 600 kisiyi oldirmesi beklenen sira disi bir Asya hastaligi
salginina hazirlandigini hayal edin.

Hastalikla micadelede iki alternatif program onerilmekte. Programlarin sonuglarinin kesin
bilimsel tahminlerinin soyle oldugunu varsayin:

Program A benimsenirse 200 kisi kurtulacak [72]

Program B benimsenirse 1/3 olasilikla 600 kisi kurtulacak, 2/3 olasilikla ise kimse
kurtulmayacak [28]

Bu iki programdan hangisini onaylarsiniz?
(-..)

Problem 2) (N: 155):

Program C benimsenirse 400 kisi 6lecek [22]

Program D benimsenirse 1/3 olasilikla kimse 6lmeyecek, 2/3 olasilikla ise hepsi 6lecektir [78]”
(Tversky ve Kahneman 1981, s. 453; 1986, s. 260; Kahneman ve Tversky 1984, s. 343).

Program A ile Program C, Program B ile Program D ayni sonuglara sahip olsalar da, sonuglar
farkli cercevelendigi icin tercihler degismistir.

3.3. Referans Noktasi

Bir kazang ya da kayip degerlendirmesi, baslangicta sahip oldugunuz varlik diizeyine bagli
olarak yapilir. Eger varlik diizeyinizde bir artis (durumunuzun iyilesmesi) s6z konusu ise kazang,
varlk diizeyinizde bir azalis (durumunuzun kotiilesmesi) s6z konusu ise kayip vardir. Bununla
birlikte referans noktasi 6nerilen beklentilerin nasil formile edildigi ve karar vericinin ne tir
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bir beklentiye sahip oldugundan etkilenebilir (Kahneman ve Tversky, 1979, s.274). Yani hem
beklenti hem de mevcut varlik diizeyi referans noktasi icin dnemlidir. Clinku referans noktasi,
insanlarin fayda algisini etkiler. Ornegin, bir kahve icin genellikle 30 TL alan bir diikkdndan
kahve aldiginizi dislinlin. Bu fiyat sizin referans noktanizi belirler. Bir gin, yakinlarda, ayni
kalitede kahve satan iki kahve dikkani daha goriiyorsunuz. Kahveyi, A kahve diikkani 25 TL'ye
satiyorken B kahve dikkani 35 TL'ye satiyor. Bu secenekleri dikkate aldiginizda A diikkani,
(referans noktaniza gore) bir kazang sunuyor olarak algilarsiniz ve bu da onu cazip bir secenek
haline getirir. Tersine, B diikkani ise (referans noktaniza gore) bir kaybi temsil eder, bu da onu
daha az cekici kilar. Yani seciminiz, bu fiyatlarin sizin referans noktaniz olan 30 TL ile
karsilastirilmasindan etkilenir.

Bir diger ifadeyle, insanlar alternatifler arasinda tercih yaparken bir fayda karsilastirmasi
yapar. Bu fayda karsilastirmasinda ise bir referans noktasi, yani tercih yapmak icin mevcut
secenekleri karsilastirdiklari bir varlik diizeyi belirler. Yani tercih, hakim ekonomik modellerin
varsaydigl gibi, ortamdan bagimsiz sabit bir siralamayla degil, alternatifler arasinda
karsilastirma yapmak igin belirlenen referans noktalarina bagh olarak yapilir (Bogliacino ve
Ortoleva, 2013).

3.4. Deger Fonksiyonu

Kahneman ve Tversky’nin (1979) Beklenti Teorisi’nin Gizerine insa edildigi iki kolondan biri olan
deger fonksiyonu (digeri agirliklandirma fonksiyonudur), “insanlar seylere bir deger
atfederken neleri dikkate alir ve bunlari nasil degerlendirir sorusuna cevap arar” (Kirmizialtin,
2018, 5.351; 2021, s.53) ti¢c temel 6nermesi vardir denilebilir:

“1. Kayiplar kazanc¢tan daha 6nemlidir: Kayiplara karsi tepkiler, onlara denk diisen kazancglara
karsi tepkiden daha giiglidiir. insanlar “kayiptan kacinirlar”.

- Kisi pozitif alandaysa, yani kazang s6z konusu ise, riskten kacginir (daha distk kesin kazanci,
olasi daha yliksek kazanca tercih eder).

- Kisi negatif alandaysa, yani kayip s6z konusu ise, risk pesinde kosar (olasi daha yiiksek kaybi,
kesin daha dusik kayba tercih eder).

2. Referans noktasi deger verme stirecini, algilamayi etkilemesi sebebiyle etkiler.

3. Cerceveleme etkisi kisinin deger verme sirecini, kaylp ve kazan¢ degerlendirmesini
etkilemesi sebebiyle etkiler” (Kirmizialtin, 2018, s.352; 2021, s.54)

4. Timur Kuran ve Cass R. Sunstein: Bulunabilirlik Caglayani

T. Kuran ve C. R. Sunstein (1999) calismalarinda Kahneman ve Tversky’'nin kisa yollar ve
yanhliklar ile beklenti teorisine dair calismalarindan hareketle “bulunabilirlik caglayan”
kavramini ortaya atarlar. Calismalarinda 6ncelikle bulunabilirligin cerceveleme ve referans
noktasini etkiledigini, bu nedenle bu ikisinden daha dnemli oldugunu iddia ederler. Ornegin;
kamusal soylem, hayal edilen cevresel safliga bagh olarak her tirlG kirliligi bir kayip olarak
kodlarsa bu hayal edilen cevresel saflik referans noktasi olur ve bu kodlamanin kolay
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bulunabilirligi, kisilerin kirlilik muhakemelerini nasil g¢erceveledigini de etkiler (Kuran ve
Sunstein, 1999, ss.711-712). Yani herhangi bir konudaki savin bulunabilir olmasi sonucunda,
s6z konusu sav ilgili konunun referans noktasini ve kisilerin ilgili konuya dair muhakemelerini
belirler. Bu nedenle bulunabilir olmak, karar vermeyi etkileyen diger iki unsurdan —referans
noktasi ve cerceveleme etkisi-, bu unsurlari etkileyebilmesi sebebiyle daha dnemlidir.

Daha sonra bulunabilir gaglayanini sdyle agiklarlar:

“Risk muhakemeleri ve tercihler sirkiiler sosyal streglerce bigimlenir. Tanimlanabilir sosyal
mekanizmalar enformasyonun bulunabilirligini kontrol eder ve bulunabilirlik kisa yolu
aracthigiyla bu bulunabilirlik bir yandan cesitli risklerin 6nemine dair muhakemeleri 6te yandan
bu risklerin kabul edilebilirligini bicimlendirir. Es anh olarak, ardil bireysel eylemler ve ifadeler
enformasyonun bulunabilirligini etkiler. Boylece sosyal neticeler ve bireysel bilissel slirecler
arasinda karsilikh etkilesimler meydana gelir. Bu karsilikli etkilesimler bulunabilirlik caglayani
bigimini alir, birey bulunabilirlik kisa yolunu kullandikga belirli bir yoruma veya sonuca dikkat
ceken verilerin kamusal bulunabilirligi artar ve bulunabilirlikteki artis bireysel tepkilerin
kuvvetlenmesine neden olur” (Kuran ve Sunstein, 1999, s.712).

Anlasilabilecegi Gizere kamusal bulunabilirligin gérindrlik seviyesinin yliksek olmasi énemlidir.
Kamusal bir degiskenin donlisimu, gorindr olmasina bagh olarak bireysel duslinceler ve
egilimleri dogrudan etkiler; eger icme suyunun temiz oldugunu destekleyen bir gazete haberi
yapilirsa binlerce okur bir anda kendini glivende hisseder. Buna karsin 6zel degiskenlerin etkisi
sinirhdir; igme suyunun kirli olduguna dair bir endise varken bu endisenin gereksiz olduguna
dair bilimsel raporlar yazilirsa, bu bilginin, endise duyan insanlarin bulabildigi enformasyon
Uzerinde higbir etkisi olmayacaktir; gortndrlik seviyesi yiksek degildir. Endise duyan
insanlarin algisini etkileyecek olan sey, kamusal olarak soylenenlerdir (Kuran ve Sunstein,
1999, 5.716). icme suyu 6rnegi lizerinden devam ederek sunu sdyleyebiliriz: icme suyunun
temiz ya da kirli olduguna yonelik alginin olusmasinda, bilimsel dayanagl olmayan bir
enformasyonu goérinir kilmak (6rnegin bu enformasyonun ulusal kanal ve/veya gazetelerde
haber olmasi) bilimsel dayanaktan daha belirleyicidir. Hatta bilimsel dayanak goérundr
enformasyonla celistiginde goriniir enformasyona inancin devam etmesi olasilig yliksektir.

Kuran ve Sunstein, yukarida kisaca acgiklanan bulunabilirlik ¢caglayanini iki bilesene ayirirlar:
enformasyonel bilesen ve itibari bilesen. Enformasyonel bilesen, insanlarin inanglarindaki
dnemli degisiklikler olarak isler. Ornegin eger A, B ve C bireyi su kanalinin hastalik yaydigina
ikna olmussa, D bireyi bu iddiaya, arkadaslarinin hepsinin hatali olamayacagini distnerek,
Uzerine pek dislinmeden inanabilir; bircok kisinin bu iddianin dogru oldugunu distinmesini,
bu konu hakkinda glivenilir kisisel enformasyonunun olmamasini telafi edici olarak
degerlendirerek bu iddiaya inanabilir. itibari bilesen ise sosyal onaylanma saglama ve
elestiriimekten kagmak ile isler. Eger A ve B bireyi su kanalinin ¢ok kirlendigini diistintyorsa C
bireyi, bu iddiaya inanmamasina ragmen, duyarsizlik veya aptallikla suclanmamak icin kendi
cekincelerini aciklamaktan imtina edebilir ve panik yaratan pozisyonu destekleyebilir. Bu
ornekte su kanalinin tehlikeli olduguna dair enformasyonun bulunabilirligi, algilanan sosyal
baskilarca motive edilen yanlis aciklamalarla artar (Kuran ve Sunstein, 1999, s.714).
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5. Richard H. Thaler: Donanim/Miilkiyet Etkisi ve Batik Maliyet Etkisi

R. H. Thaler, Beklenti Teorisi’'nin sonuglarindan hareketle iktisat dilini kullanarak pozitif bir
tlketici secimi teorisi ortaya koyar. Bu teori, insan “nasil segmeli” ile degil “nasil segiyor” ile
ilgilenir. Davranigsal iktisada birgok katkisi vardir. Bu ¢alisma kapsaminda, se¢gmen davranisi
acisindan 6nemli oldugu dusunulenler donanim/mulkiyet etkisi ve batik maliyet etkisidir.
Bunlar baglama uygun olarak kisaca su sekilde agiklanabilir:

5.1. Donanim/Miilkiyet Etkisi

Donanim/mulkiyet etkisi harcama lGzerinden agiklanabilir. “Cepten yapilan harcamanin kayip,
firsat maliyetin ise beklenen kazancg olarak goriilmesi durumunda, cepten yapilan harcamanin
fazla agirhiklandiriimasidir” (Kirmizialtin, 2018, s. 357; 2021, s.60). Buna gore insanlar sahip
olduklari varliklarin degerini, sahip olmadiklari ancak sahip olabilecekleri varliga kiyasla daha
fazla agirhiklandirir (Thaler, 1980, s.44).

5.2. Batik Maliyet Etkisi:

“Iktisat teorisi, kararlari sadece artan maliyet ve faydalarin etkilemesi gerektigini sdyler.
Gegmise ait maliyetler konu disi olmalidir. Peki (iktisatgi olmayan) tiiketiciler batik maliyeti
glndelik hayatlarinda her zaman yok sayarlar mi? (...) ceteris paribus, bir malin ya da hizmetin
kullanim hakki icin yapilan 6demenin, malin yararlanilacagl orani artiracagini varsayan
alternatif bir hipotez 6neriyorum” (Thaler, 1980, s.47).

Buna gore, kisinin bir mal ya da hizmet i¢cin 6deme yaptigini varsayalim. Bu 6deme, kisinin ilgili
mal ya da hizmet tliketimini artiracaktir ve nihayetinde, bir 6deme yaptigi icin, ilgili mal ya da
hizmet tiketiminden olumsuz etkilense dahi ilgili mal ya da hizmeti tiikketmeye devam edebilir.
iste bu batik maliyet etkisidir. Thaler’in verdigi 6rneklerden biri sudur:

“Kisi tenis kuliibiine iye olur ve yillik Gyelik ticreti olan 300$’1 &der. iki haftalik oyunun
sonrasinda tenisci dirsegi olusur. Kisi (aci ile) oynamaya devam eder ve ‘3005’1 israf etmek
istemem’ der” (Thaler, 1980, s.47).

Tenis oynayan kisinin karari zamansal olarak simdi ile ilgilidir ve kararinda simdinin maliyet ve
faydasini dikkate almasi beklenir ancak kisi béyle davranmaz. Yillik Uyelik Gcretini yani
zamansal olarak daha 6nceye ait olan maliyetini de hesaba katar. Nihayetinde, kisi tenisgi
dirseginden mustarip olmasina ragmen zamansal olarak daha 6nceye ait olan yillik 6demesini
yani batik maliyetini hesaba katarak oynamaya devam eder (Kirmizialtin, 2018, ss.360-361;
2021, s.64).
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6. Keith E. Stanovich ve Richard F. West: iki Sistem

K. E. Stanovich ve R. F. West (2000) calismalarinda insanlarin akil yiritirken iki sistem
kullandiklarini séyler.3 Kisaca, Sistem 1 otomatik, blyik oranda bilingsiz, basit hesaplama
kapasitesi ile nitelendirilirken Sistem 2 analitik zeka siregleri ile nitelendirilir (Stanovich ve
West, 2000, 5.658). iki Sistem tablo olarak sdyle dzetlenebilir:

Tablo 1: iki Sistem

Sistem 1 Sistem 2
Ozellikler Gorev Kurgusu Ozellikler Gorev Kurgusu
. Cagrisimli . Blyuk olglide baglam |. Kurala bagh . Baglamdan ayri
Biitiincil icinde ele alma Analitik olarak ele alma
Otomatik . Kisisellestirilmis “Kontrollii K|§|sel iliskileri
. Konusma ve - . kesmis

Gorece basit | I e ilil . Bilissel kapasite talep |
bilissel kapasite sosyaliesme fie ligi eden - Asosya
. Gorece hizli .GoOrece yavas

Biyoloji, maruz . Kdltirel ve formel

kalma ve kisisel egitim ile kazanilir

deneyim ile kazanilir

Kaynak: Stanovich ve West (2000, s.659)

Yani Sistem 1’in yaptiklari tipik olarak hizli, otomatik, caba gerektirmeyen, cagrisimli ve genel
olarak duygu yikli iken Sistem 2 daha yavas, c¢aba gerektiren, daha bilingli ve kontrol
edilenlerle ilgilidir; Sistem 1 aliskanliklarca yonetilen ve dolayisiyla kontrol etmenin ya da
degistirmenin zor oldugu distinme bigimi iken Sistem 2 gérece esnektir ve potansiyel olarak
kural ile yonetilir (Kahneman, 2003, 5.698).

Ornegin panoda biiyiik harflerle yazili ciimleyi okumak Sistem 1’in gérevi iken bir makalede
kag baglag kullanildigini saymak Sistem 2’nin gorevidir. Ya da “Ali ata bakt1” cimlesini anlamak
Sistem 1’in gorevi iken “Dedesi Nazi komutani olan Matthias, ‘keske Nazi komutanlarinin
hicbiri dogmamis olsaydl’ ciimlesini kurarken varolussal bir ikilemle yiz yize geldi” climlesini
anlamak Sistem 2’nin goérevidir. Thaler ve Sunstein (2008, s.20), se¢cmen davranislarinin

3 [ki sistem daha sonra Kahneman (2003: 698-699; 2013: 20-23) ve Thaler ile Sunstein’in (2008: 19-20) calismalarinda da ele
alinmis, davranissal iktisat icin cok kullanish bir teorik arag olmustur. iki sisteme dair bircok calisma vardir. Bu ¢alisma, diger
galismalarin da derli toplu sekilde ele alinarak iki sistemi tablo halinde sunmasi bakimindan énemlidir.
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otomatik sisteme —Sistem 1- dayandigini*, karmasik argliman ve istatistik gosterimleriyle oy
toplamaya c¢alisan adayin sorun yasayabilecegini belirtirler.

7. Solomon E. Asch: Asch Deneyi

S. E. Asch deneyi sosyal psikolojinin en bilinen deneylerindendir. Asch, kisinin tek basina
olmasinin ve gruba dahil olmasinin karar Gzerindeki etkisini analiz eder. Farkli versiyonlari
olmakla birlikte, deneyin basit formu kisaca soyledir:

Katilimcilara iki beyaz kart gosterilir. Birinin Uzerinde dikey siyah tek bir ¢izgi, digerinin
Uzerinde ise boyutlari farkli (g siyah ¢izgi var. Katimcilardan, birinci karttaki tek siyah ¢izginin,
ikinci karttaki farkh gizgilerden hangisi ile ayni uzunlukta oldugunu belirlemesi istenir. Bu
eslesme farkh kartlarla tekrarlanir. Birinci ve ikinci eslesmede oy birligi gergeklesir, sonraki
eslesmelerde ise oy birligi gerceklesmez. Esas katilimcinin (bir katiimci var, katilimci olarak
orada bulunanlarin geri kalani Asch’in talimatlarini uygular) sectigi ¢izgi Asch’in talimatlarini
uygulayanlarin oy birligi ile sectigi cizgiden farkli olur. Bu farkhlik devam eder ve katilimci kendi
algilarinin kaniti ile grubun goérist arasinda kalir ve katilimcilarin belli bir orani deney
ilerledikge grubun sectigi (kendi algilarinin yanlis dedigi) ¢izgiyi segmeye bagslar. Bu deney farkl
sekillerde de yapilir. Sonucta katilimci tek kisinin se¢imi ile uyusmazlik yasadiginda tesir altinda
kalma yogunlugu cok dislik iken, iki kisinin ortak secimi ile uyusmazlk yasadiginda yanlis olan
ortak segimi secen katilimci sayisi %13,6, Ug kisinin ortak segimi ile uyusmazlk yasadiginda ise
bu oran %31,8 olur (Asch, 1955, ss.32-34).

Asch deneyi, kisilerin grup kararina -yanhs oldugunu bilse bile- bagh kalabilecegini gosterir.
Buna gore sosyal baski, kisinin kendi se¢imini —herhangi mantikli bir dayanak olmaksizin-
degistirmesine sebep olabilir.

8. Politika Yapicilarin Dikkate Almasi Gereken Bir Oge: Farklilik

Farklihk, sosyal ve politik katmanlari olan bir terimdir; basitce, insanlarin belirli kararlar
verirken farkh yaklasimda, muhakemede bulunmasidir (Huettel, 2014, s.125). Farkhlik sosyal
gruplar icin belirleyici bir 6zelliktir. Grubun ne kadar homojen ya da heterojen —ayristirici ya
da kapsayici- oldugunu/olabilecegini belirler. (Bazi gruplar icin homojen —ayristirici- olmak
belirleyici iken [6rnegin, asir irk¢l gruplar] bazi gruplar icin heterojen —kapsayici- olmak
belirleyicidir [6rnegin, insan haklariile ilgili gruplar]. Farkhlik ile kapsayicilik arasinda pozitif bir
korelasyon vardir, grup icerisinde farkliik arttikca grubun kapsayicihg artar. Farklihgin
artmasindan kasit niceliksel ve niteliksel artistir. Yani farkli olanlarin sadece bulunmasi yetmez,
grup kararlarinda belli oranda —gerekirse grubun temel sinirlarini esnetebilecek- belirleyici bir
glice de sahip olmalari gerekir ve bu gli¢ grubu yeniden bicimlendirmek, grubun ruhuna aykiri
hareket etmek degil grubu gelistirmek ve genisletmek olarak degerlendirilmelidir. (Grubun
ruhuna karsi olsalar zaten grupta bulunmazlar.)

Herhangi bir siyasi partinin basarisinin, kabaca, aldigi oy orani ile 6l¢tldiglini kabul edersek,
siyasi partinin kapsayici bir grup olmasi gerekir. Yani grup kararlarinda, farkl olanlar da so6z

4 Sistem 1'i “otomatik sistem” olarak adlandirirlar.
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hakkina sahip olmalidir. Neden bdyle olmasi gerektigi, grup karar verme sireglerine dair
Huettel'in (2014, ss.126-129) ¢alismasinda belirtilen sonuglar ile agiklanabilir:

- Sadece yiliksek beceri kabiliyetine sahip kisilerin olusturdugu gruplar, genellikle, yliksek
ve disuk beceri kabiliyetine sahip olanlarin olusturdugu gruplardan daha koti kararlar
verirler. Clnku farklilasmis gruplar karar verirken farkli yollar deneyen kisilerden
yararlanir ve bu etkinligi artirir.

- Kisilik ozellikleri farkli olan Uyelere sahip gruplar, benzer kisilik 6zelliklerine sahip
Uyelerden olusan gruplardan daha basarili kararlar veririler.

- Kararlarimizin ¢ogunda enformasyon toplama firsatina sahip oluruz ancak bu
enformasyonu kiigimseme egilimindeyizdir.

- insanlar kendi muhakemesini bir baskasinin muhakemesinden cok daha kesin goriirler.
Diger insanlarin sundugu enformasyonu, onlar (diger insanlar) muhakemelerinde ve
verdikleri kararlarda basarili olsalar dahi kullanmama egilimindedirler.

- insanlar 6érnek sayisiyla ilgilenmezler. Daha az giivenilir birgok kisiden gelen tavsiye
yerine giivenilir bir kisiden gelen tavsiyeyi dinlerler. insanlar kanitin niteligine olmasi
gerekenden fazla, kanitin niceligine ise olmasi gerekenden az deger verirler.

- Gruplar farkl bakis agilari sunan farkh kisilerden olusuyorsa tekil bireylerden daha
etkin, ayni bakis agisina sahip kisilerden olusuyor ise (ayni yanliliklara sahip kisilerden
olustugu icin) tekil bireylerden daha az etkin karar verirler.

9. Oy Verme Davranisini Etkileyebilecek Oneriler

Oy verme davranisina iliskin ¢alismalar (i¢ gruba ayrilarak modellenebilir: sosyolojik model;
psikolojik model ve rasyonel se¢cim modeli. Sosyolojik model éncelikle sosyal faktorlerin oy
verme kararlarini nasil etkiledigine odaklanir ve segmenlerin birincil sosyal gruplarinin siyasi
tercihlerini ve davranislarini sekillendirmedeki roliinl vurgular. Model, sosyal sinif, din, etnik
kdken ve cografya (kentsel ve kirsal) gibi faktorler de dahil olmak lizere bireyleri cevreleyen
sosyal baglama onemli bir vurgu yapar. Sosyolojik model, sosyal yapilarin oy verme davranisi
Uzerindeki ¢ok yonll etkisini incelerken, yerlesik sosyal baglarin ve grup normlarinin siyasi
alanda bireysel veya bagimsiz karar alma siiregleri Gzerindeki baskinhgini vurgular. Psikolojik
model ise, oy verme davranisinin sadece sosyal sinif, etnik kéken veya ekonomik cikarlarin
dogrudan bir yansimasi olmadigini, ayni zamanda partilere ve adaylara yonelik tutumlar,
inanclar ve duygusal baglantilar da dahil olmak Uzere siyasete yonelik (siyasi partiye psikolojik
baglilik, siyasi slrece bilissel olarak katihimin artmasiyla parti kimligi yerine konu ve aday
degerlendirmelerine glivenme, secim kampanyasi stirecindeki kisa vadeli faktorlerin secmen
tercihini ve algisini degistirebilmesi gibi) bireysel psikolojik yonelimlerden de derinden
etkilendigini ileri sirmektedir. Rasyonel se¢cim modelinin temelinde ise segmenlerin kendi
faydalarini maksimize etmeyi amacladiklari varsayimi yatmaktadir. Buna gbre secmenler
aracsal rasyoneldirler ve secimlerini, hangi parti veya adayin kisisel veya kolektif ekonomik
durumlarina en biyik faydayi saglayacagina dair pragmatik bir degerlendirmeye dayanarak
yaparlar. Rasyonel secim modeli, secmenlerin en iyi ekonomik c¢ikarlarini yansitan segimler
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yapan hesaplayici aktorler olarak goruldigi, hakim iktisadin rasyonalitesine dayanan bir oy
verme davranigi gortsinl savunur (Mahsud ve Amin, 2020).

Bu calismada ele alinan galismalar kapsaminda ortaya konan goriis, oy verme davranisina
iliskin, yukarida kisaca agiklanan modellerden farkh bir perspektife sahiptir. Daha dogrusu,
sosyolojik ve psikolojik modelle kismen kesisen, bununla birlikte rasyonel secim modelinin
temelini olusturan varsayima itiraz eden bir yapiya sahiptir ve herhangi bir modele dahil
degildir. Bu anlamda, oy verme davranisina dair yapilan ¢alismalardan farkl bir igerige sahiptir.
Dolayisiyla, diger g¢alismalardaki bakis agilari baglaminda oy verme davranigini etkilemeye
yonelik sunulabilecek oneriler ile bu calismada sunulan 6neriler baglamsal olarak farkhdir.
CGalismanin baglami kapsaminda sunulan oneriler sunlardir:

I) insanlarin bilissel kapasitesi simirhidir.  Milkemmel karar vericiler olarak
degerlendirilmemelidir. Dolayisiyla se¢men de mikemmel karar verici olarak
degerlendiriimemelidir. Segmenin her bir bilgiyi optimal sekilde isleyecek bir bilissel
kapasiteye sahip oldugu varsayilmamalidir. Bilissel kapasite farkliigi hesaba katilmali, verilen
tepki ve kararlar kapasite farklihgina uygun sekilde degerlendirilmelidir. Kendi rasyonalite ve
bilgi stokunun genel segmen kitlesi icin de gecerli oldugunu kabul etme hatasindan 6zellikle
sakinilmalidir. (Siklikla bu hataya diseriz. Bu hataya diismemizin en dnemli sebebi, az ¢ok
benzer niteliklere sahip insanlardan olusan gorece [en azindan daha disik nitelikteki
insanlara] kapal bir sosyal yasam stirmemizdir. Bunun sonucunda, dahil oldugumuz kapali
cemaatin bilgi stoku ve niteliksel 6zelliklerinden yola c¢ikarak yaptigimiz cikarsamalari
genellestiririz. Halbuki muhtemelen s6z konusu kapali cemaatimizin —giindelik yasam
pratiklerinden birincil ihtiyacglarina kadar bircok konuda- gérece homojenligine buyik 6l¢tide
uymayan bir secmen kitlesi vardir.)

[1) Bulunabilirlik karar verirken kullanilan énemli bir kisa yoldur. Kendi yasadiklarimizi olmasi
gerekenden fazla agirliklandiririz. Bunu akilda tutarken, toplumun genelinin yasadig
problemlerin merkezinde ekonomi oldugu unutulmamalidir. Vurgu daima sosyal politikalara,
ekonomik kosullara olmalidir. Ayrica ekonomik kosullardaki kétiilesmenin hafizada daha az yer
almasi onlenmelidir. Clinkl hafizada ne kadar az yer alirsa kararlara o kadar az etki yapar.
Se¢cmenin hafizasi slirekli canl tutulmali, yasadigi kayiplar sirekli hatirlatiimali, glincel yasam
kosullarindaki bozulmalar vurgulanmalidir.

[l1) Cerceveleme etkisi diisiinlilerek arglimanlar iyi bir sekilde sunulmaldir. Herkesin gordigu
bir sonucu nasil cercevelediginiz olduk¢a 6nemlidir. Kayip, cerceveleme ile kazang gibi
gosterilebilir, bunu dikkate almak gerekir. (Cerceveleme etkisi ile sorumluluk devri de
saglanabilir. Ornegin herhangi bir devletin yéneticilerinin uyguladiklari politikalarin neden
oldugu sikinti ve buhranin gérmezden gelinemeyecek boyuta ulastigini varsayalim. Bu
durumda, devlet yoneticileri sikinti ve buhrani herkesten daha cok dile getirip bunlarin kendi
politikalarindan degil baska unsurlardan kaynaklandigini, kendileri ile ilgili olmadigini
soyleyerek hem olasi “sikinti ve buhranin farkinda olmama” elestirisini bertaraf edip hem de
sikinti ve buhranin sorumlulugunu devredebilir. Herkesin farkinda oldugu bir problemin farkh
cercevelenmesiyle sorumluluk devrini saglamis olur.)

IV) Referans noktalari iyi kullanilarak siirekli rakip partinin sebep oldugu kayiplar Gzerinde
durulmahdir.
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V) Se¢menin kayip karsisindaki negatif tepkisi, ayni diizeydeki kazang karsisindaki pozitif
tepkisinden blyuktir. Hem kazanma hem kaybetme s6z konusu oldugunda ise riskten
kaginarak, mevcut yonetime yonelebilir. Siyasi parti, kendisini sectigi takdirde kayip
yasamayacagina segmeni inandirmalidir. Bunun igin yikici degil yapici bir dil kullaniimahdir.
Olasi kayiplardan, 6nceki donemlerde yapilan herhangi bir yapiyi yikmaktan s6z edilmemelidir.

VI) Bir karar etkilemeye donik bilginin etkin olup olmamasi bulunabilirlik ¢aglayanina,
bulunabilir enformasyona -kamusal olarak ulasilan enformasyona- dahil olup olmamasina
baglidir. Bulunabilirlik caglayani dikkate alinarak, somut bilgilerin herkesin ulasabildigi
enformasyon agina dahil olmasi saglanmalidir. Eger mevcut enformasyon agina dahil
olunamiyorsa genel olana, kamusal yapiya uygun alternatif bir enformasyon agi olusturulmaya
calisilmalidir.

VIl) Secmen icin sahip olduklari, potansiyel olarak sahip olacaklarindan daha onemlidir.
Seg¢men igin kazangtan daha 6nemli olan sahip olduklarini kaybetmektir. Se¢men, herhangi bir
kayip yasamayacagina inandirilmalidir. Burada, secmenin sadece bugliniin maliyet ve faydasini
degil, gecmiste 6dedigi maliyetleri de dikkate alacaginin farkinda olarak hareket edilmelidir.

VIIl) insanlar karar verirken iki sistem kullanir. Segmen kararlari genellikle otomatik/1. Sistem
ile verilir. Bu sistem maruz kalma ve kisisel deneyim ile kazanilir. Sosyal iliskiler belirleyicidir.
Bu baglamda, se¢menin kararini etkileyebilmek igin Sistem 1’in belirleyicilerinden olan sosyal
iliskiler yogun sekilde kullaniimalidir. Yani sira, insanlarin yanhs olsa dahi grup kararlarina
katilma egiliminde oldugu dikkate alinmalidir. Sosyal baski karar degisimine neden olabilir, bu
nedenle sosyal baskiyi azaltici 6nlemlerin Gizerinde durulmahdir.

IX) Grup kararlarinda, farkli bakis acilari sunan farkli nitelikteki kisilerden olusan grup, benzer
bakis acisi ve benzer nitelige sahip kisilerden olusan gruptan daha basarilidir. Dolayisiyla
partinin politika karar merkezleri (parti meclisi, merkez yiritme kurulu vb.) benzer niteliklere
sahip insanlardan olusmamalidir. Kaltir, egitim, ikamet yeri vb. bakimindan farkl nitelikteki
insanlar karar merkezlerinde gorev almalidir. Bunlarin gorisleri toplanip bu gorusler, dikkate
alinmayan enformasyon olarak degil, kararlarda bir 6l¢clide belirleyici olan farkh bakis agilari
olarak degerlendirilmelidir.

10. Sonug

Davranigsal iktisat, bireysel karar verme siireclerini daha iyi kavrayabilmemiz ve
yorumlayabilmemiz icin dnemli bir bakis acisi ve kullanish kavramlar sunmaktadir. Bu bakis
acisini ve kavramlari sadece iktisadi konularla ilgili karar verme stireglerinde degil herhangi bir
karar verme sirecini degerlendirirken ise kosmak, ilgili streci daha iyi anlayabilmek igin
sUiphesiz ki yararhdir. Bu ¢calismada, bu yapilmaya calisiimistir. Davranissal iktisadin vurguladigi
(bireysel karar verme siireclerinde etkili olan) sinirliliklarin ve egilimlerin oy verme davranisini
etkileyip etkilemeyebilecegini anlamak icin davranissal iktisadin teorik kavramlari pratik
onerilerle iliskilendirilmeye ¢ahsiimistir.

Burada, her bir bilgiyi en iyi sekilde degerlendiren miikemmel bir analiz kabiliyetine sahip,
sirekli kendi cikari pesinde kosan (kendi faydasini maksimize eden), tutarl, toplumsal
iliskilerden soyutlanmis bireyin gercek hayatta var olmadig varsayilmistir. insanin sosyal bir
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varlik oldugu ve secimlerini etkileyen belirli psikolojik egilimlere sahip oldugu dikkate
alinmistir. Nihayetinde, insani insan yapan toplumsal ve psikolojik egilimler dikkate alinmadan
secim sliregleri uygun bir sekilde analiz edilemez.

Calismada, bu degerlendirmelerden hareketle, yani ¢alisma kapsaminda incelenen davranissal
iktisat yaklasiminda vurgulanan toplumsal ve psikolojik egilimler dikkate alinarak bir
uygulamaya donik bir dneri seti olusturulmustur. Somut bir 6neri setinin olusturulabilmesi,
bir diger ifadeyle ¢calisma kapsaminda ele alinan kavramlarin ve bakis acisinin somut 6neriler
ile iligkilendirilebilmesi, davranissal iktisadin, oy verme davranigina dair incelemeler igin son
derece yararh bir teorik ve pratik perspektif sundugunu gostermektedir. Dolayisiyla,
davranigsal iktisadin vurguladigi sinirhliklar ve egilimler dikkate alinarak oy verme davraniginin
etkilenebilecegi ¢ikarimini yapmak mimkinddir.

Kaynakga
Asch, S. (1955) Opinions and Social Pressure, Scientific American, 193(5), 31-35.

Barros, G. (2010) Herbert A. Simon and The Concept of Rationality: Boundaries and
Procedures, Brazilian Journal of Political Economy, 30(3), 455-472.

Huettel S. (2014) Behavioral Economics: When Psychology and Economics Collide, Virginia: The
Great Courses.

Kirmizialtin, E. (2018) Davranissal iktisat, icinde iktisat Sosyolojisi Kurucu Diisiiniirler ve iktisat
Okullar Ozelinde Bir Calisma, (Ed. A.A. Eren-E. Kirmizialtin), Ankara: Heretik Yayin, 325-
376.

Kirmizialtin E. (2021) Davranissal iktisat Kisa Bir Giris: Kurucu Diisiiniirler, Ankara: Heretik
Yayin.

Kahneman, D. (2003) A Perspective on Judgement and Choice Mapping Bounded Rationality,
American Psychologist, 58(9), 697-720.

Kahneman D. (2013) Thinking Fast and Slow, US: Farrar, Straus and Giroux.

Kahneman D. and Tversky A. (1984) Choices, Values, and Frames, American Pshychologist,
39(4), 341-350.

Kuran T. and Sunstein, C. S. (1999) Availability Cascades and Risk Regulation, Stanford Law
Review, 51, 683-768.

Mahsud N.H.K. and Amin H. (2020) Theoretical Approaches to the Study of Voting Behaviour:
A Comparative Analysis, 3(3), 65-73

McSweeney, L. W. (2010) Introduction to A Behavioral Model of Rational Choice, Competition
Policy International, 6(1), 239-240

Simon, H. A. (1957) Models of Man, Social and Rational: Mathematical Essayd on Rational
Human Bahavior in Social Setting, US: John Wiley and Sons

Simon H. A. (1993) Alturism and Economics, The American Economic Review, 83(2), 156-161.

1612



Kirmizialtin, E. (2024). Davranissal iktisat, Karar Verme Siirecleri ve Oy Verme Davranisini
Etkileyebilecek Uygulama Onerileri. Fiscaoeconomia, 8(3), 1599-1616. Doi: 10.25295/fsecon.1469201

Stanovich, K. E. and West, R. (2000) Individual Differences in Reasoning Implications for the
Rationality Debate?, Behavioral and Brain Sciences, 23, 645-726.

Thaler, R. (1980). Toward A Positive Theory of Consumer Choice, Journal of Economic Behavior
and Organization, 1(1), 39-60.

Thaler, R. H. and Sunstein, C. D. (2008) Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth and
Happiness, US: Penguin Books.

Tversky A. and Kahneman D. (1974) Judgement Under Uncertainity: Heuristics and Biases,
Science New Series, 185(4157), 1124-1131.

Tversky A. and Kahneman D. (1981) “The Framing of Decisions and the Psychology of Choices”
Science New Series, vol.211, no.4481, ss.453-458.

Tversky A. and Kahneman D. (1986) Rational Choice and the Framing of Decisions, The Journal
of Business, 59(4), (Part.2, The Behavioral Foundations of Economic Theory), 251-278.

Weirich, P. (2004). Economic Rationality, The Oxford Handbook of Rationality iginde, Ed. By.
Alfred R. Mele and Piers Rawling, Oxford: Oxford University Press, 380-398.

Etik Beyani: Bu calismanin tim hazirlanma sireclerinde etik kurallara uyuldugunu yazar beyan eder.
Aksi bir durumun tespiti halinde Fiscaoeconomia Dergisinin hicbir sorumlulugu olmayip, tim
sorumluluk calismanin yazarlarina aittir.

Ethical Approval: The authors declare that ethical rules are followed in all preparation processes of
this study. In the case of a contrary situation, Fiscaoeconomia has no responsibility, and all
responsibility belongs to the study's authors.

1613



Kirmizialtin, E. (2024). Davranissal iktisat, Karar Verme Siirecleri ve Oy Verme Davranisini
Etkileyebilecek Uygulama Onerileri. Fiscaoeconomia, 8(3), 1599-1616. Doi: 10.25295/fsecon.1469201

Behavioral Economics, Decision Making Processes, and Recommendations for Possible
Implementations that may Affect Voting Behavior

Eren Kirmizialtin
Extended Abstract

Behavioral economics essentially assumes an alternative assumption of man to the
assumption of man of rational behavior models in dominant economics. The human being of
rational behavior models is “homo economicus,” which can be defined as consistent, isolated
from social relations, with a perfect analytical ability to make the optimal use of all
information, always pursuing his or her own self-interest (maximizing his or her own utility).
Behavioral economics argues that this assumption is false. It argues that human beings have
certain psychological tendencies and cognitive limitations that affect their decision-making
processes. It argues that these tendencies and limitations override the homo economicus
assumption. This article focuses on behavioral economics, which assumes an alternative
human being to the “homo economicus” of rational behavior models and aims to analyze the
individual decision-making processes that affect voter behavior by using the methods and
concepts of behavioral economics. The issues to be addressed are the following:

H. A. Simon's definition of "bounded rationality." This definition is based on the assumption
that humans have limited computational power and limited knowledge. The rationality of
human beings with these limitations cannot, therefore, be the rationality of human beings as
defined in models of rational behavior.

The concepts proposed by D. Kahneman and A. Tversky. In their studies, Kahneman and
Tvesky revealed that people have certain psychological tendencies that affect their decision-
making processes. These are tendencies that may prevent people from making consistent
choices. In the context of this study, the concepts that are considered important for voter
behavior are availability, framing effect, reference point, and value function.

The "availability cascade" was proposed by T. Kuran and C. R. Sunstein as a concept. In their
work, Kuran and Sunstein argue that findability affects framing and reference points and is,
therefore, more important than both. They argue that it is important for public availability to
have a high level of visibility and that the transformation of a public variable directly affects
individual thoughts and tendencies depending on its visibility.

Concepts introduced by R. H. Thaler in a positive theory of consumer choice. This theory is not
concerned with "how one should choose" but with "how one chooses". In this study, the
endowment effect and sunk cost effect are considered to be important in terms of voter
behavior.

The two systems identified by K. E. Stanovich and R. F. West. System 1 is characterized by
automatic, largely unconscious, simple computational capacity, while System 2 is
characterized by analytical intelligence processes.
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The Asch experiment analyzing the effect of being alone and being in a group on one's
decision. The Asch experiment shows that people can stick to the group decision - even when
they know it is wrong. Accordingly, social pressure can cause a person to change his or her
own choice - without any rational basis.

Diversity as a term with social and political layers. Diversity simply means that people have
different approaches and judgments when making certain decisions. Diversity is a defining
characteristic of social groups. It determines how homogeneous or heterogeneous - divisive
or inclusive - the group is/can be.

Within the scope of this study, as a result of the issues addressed, suggestions that will affect
the voting behavior of voters are presented:

- Human cognitive capacity is limited. They should not be considered perfect decision-makers.
Therefore, the voter should not be considered a perfect decision-maker either. It should not
be assumed that the voter has the cognitive capacity to optimally process all information.
Differences in cognitive capacity should be taken into account, and reactions and decisions
should be evaluated in accordance with the differences in capacity.

- Availability is important when making decisions. We overweight our own experiences more
than we should. While keeping this in mind, it must not be forgotten that the economy is at
the center of the problems faced by society at large. The emphasis should always be on social
policies and economic conditions. In addition, the worsening of economic conditions should
not be under-emphasized. Because the less it takes place in the memory, the less effect it has
on the decisions. The memory of the voters should be kept alive, the losses they have
experienced should be constantly reminded and the deterioration in the current living
conditions should be emphasized.

- Arguments should be presented properly with the framing effect in mind. How you frame a
result that everyone sees is very important. A loss can be made to look like a gain by framing;
this should be taken into account.

- By properly using reference points, the losses caused by the competitor should be constantly
emphasized.

- The negative reaction of the voter in the face of loss is greater than the positive reaction in
the face of the same level of gain. When both gains and losses are in question, they may avoid
the risk and turn towards the current administration. The political party should convince the
electorate that it will not suffer any loss if it is elected.

- The effectiveness of information in influencing a decision depends on whether or not it is
included in the availability cascade, the information that is available, publicly accessible
information. By taking into account the availability cascade, it should be ensured that concrete
information is included in the publicly accessible information network.
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- For the voter, what they have is more important than what they could potentially have.
Losing what they have is more important for the voter than gaining. The voter must be
convinced that he/she will not experience any loss. Here, it should be recognized that the
voter will take into account not only today's costs and benefits but also the costs paid in the
past.

- People use two systems when making decisions. Voter decisions are usually made with the
System 1. This system is acquired through exposure and personal experience. Social relations
are decisive. In this context, in order to influence the voter's decision, social relations, one of
the determinants of System 1, should be used intensively. In addition, it should be taken into
account that people tend to agree with group decisions even if they are wrong. Social pressure
may cause a change of decision; therefore measures to reduce social pressure should be
emphasized.

- In group decision-making, a group of people with different qualifications offering different
perspectives is more successful than a group of people with similar perspectives and similar
qualifications. Therefore, the party's policy decision centers should not consist of people with
similar qualifications. People with different qualifications in terms of culture, education, or
place of residence should take part in the decision centers. Their views should not be collected
and treated as disregarded information but as different points of view which, to some extent,
determine the decisions.

As a result, behavioral economics presents an important perspective and useful concepts for
better understanding and interpreting individual decision-making processes. It is undoubtedly
useful to apply this perspective and concepts not only in decision-making processes related to
economic issues but also in evaluating any decision-making process in order to understand
that process better. This is what is done in this study. The perspective and concepts of
behavioral economics are used to understand the decision processes that determine voting
behavior and to show how the determinants of voting behavior can be formalized.

The fact that the concepts and perspectives discussed in this study can be linked to concrete
recommendations shows that behavioral economics offers an important theoretical and
practical perspective for the study of voting behavior.

1616



