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ABSTRACT

The purpose of this research is to identify the thought traps voters experience before and
during voting. Data was collected from 389 voters across Turkey via online surveys.
Exploratory factor analysis, conducted to test the construct validity of the statements,
yielded an eight-factor solution. These factors were labeled: overcaution and status quo
bias, overconfidence bias, confirmatory evidence bias, anchoring bias, sunk cost bias,
skepticism, recallability bias, and indifference. The analysis results indicate that the
thought trap most frequently experienced by voters in their voting decisions is the
overconfidence bias. The framing effect was measured using two scenarios, and it was
determined that approximately one-quarter of voters' decisions changed depending on
the frame they were drawn.

0z

Bu arastirmanin amaci se¢cmenlerin oy verme oOncesi ve esnasinda deneyimledikleri
diistince tuzaklarini tespit etmektir. Bu amagcla cevrimici anketler aracihigiyla Tiirkiye
genelinden 389 se¢cmenden veri toplanmistir. Kullanilan ifadelerin yap1 gecerliligini test
etmek icin yapilan agiklayici faktor analizi neticesinde sekiz faktorli ¢ozim elde
edilmistir. Bu faktorler asir1 ihtiyathlik ve statiiko tuzagi, asir1 given tuzagi, dogrulayici
kanit tuzagy, ¢cipalama tuzagy, batik maliyet tuzagy, stiphecilik, geri cagrilabilirlik tuzag: ve
bosvermislik olarak isimlendirilmistir. Analiz sonuglar1 se¢menlerin oy verme
kararlarinda en ¢ok yasadiklar1 diisiince tuzaginin asirl1 giiven tuzagl oldugunu
gostermektedir. Cerceveleme etkisi gelistirilen iki senaryo ile dl¢iilmiis ve se¢menlerin
yaklasik dortte birinin kararinin ¢izilen gerceveye bagh olarak degisim gosterdigi tespit
edilmistir. © 2024 JOBDA All rights reserved
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1| GIRIS

Karar verme insana 6zgii bir gergekliktir. Diger canlilardan farkli olarak insanlar, algiladiklari uyaranlara dogal
tepkiler gelistirerek davranista bulunmaktan 6te topladig: verileri islemeyi saglayan bir akil katmaniyla da
donatilmistir (Pomerol & Adam, 2003, s.41). Bu beceri insanin ekolojik denge icerisinde bugiine kadar hayatta
kalmasini saglayan silahtir. Ancak bu yetkinligin yani sira insana, verdigi kararlarin sorumlulugunu alma
yukiini yiliklemektedir. Bozdag'in da dedigi gibi “Herkesin kaderi ayniyken ve 6liime giderken, arada ne
yasandigini insanin secimleri belirlemektedir” (akt. Bati, 2020, s.283). Bu kadar hayati 6neme sahip olan karar
verme eylemi akil donaniminin varligina ragmen, her zaman rasyonel diisiince stireglerinin ¢iktisi
olmamaktadir. Insanin aldig1 kararlar; duygulari, tecriibeleri, sezgileri hatta bazen hi¢bir dayanag1 olmayan
onyargilan ile tahrif edilmekte; akilci olmaktan uzaklasabilmektedir. Bu faktorlerden belki de en 6nemlisi
insanin karar verirken diistiigii diisiince tuzaklaridir.

Bu c¢alismada diisiince tuzaklar1 olarak kullanilan kavram alan yazinda pek c¢ok farkh sekilde
isimlendirilmektedir. Bu isimlendirmeler bilissel ¢arpitma (Batmaz vd., 2015), bilissel dnyargi (Arnott, 2006;
Van der Gaag vd., 2013; Gigerenzer & Brighton, 2009), bilissel yanlhliklar (Bozyer & Dogan, 2022), karar
sezgiselleri ve dnyargilar (Aczel vd., 2015), karar heuristikleri (Ozen, 2016) gibi isimlendirmelerdir. Bilissel
carpitma islevsiz tutumlarin ve gevresel olaylarin otomatik bir sekilde olumsuz diisiincelere doniismesini
saglayan biligsel stire¢ olarak tanimlanmaktadir (Batmaz vd., 2015, s.1). Bilissel 6nyargilar bireyin karar alma
strecini ve kararin Kkalitesini olumsuz etkileyebilmektedir (Arnott, 2006, s.63) ve isleme kapasitesi
etkilenmese dahi yargida gii¢lii bir sapma goriilebilir ve algisal ¢arpitma, mantiksiz yorumlar ve genis bir
irrasyonalite s6z konusu olabilir (Van der Gaag vd., 2013, 5.63).

Onyarg kelimesi olumsuz cagrisima sahip bir kelimedir. Ancak son dénemde yapilan bazi calismalar dogru
kosullar altinda bilissel 6nyargilarin olduk¢a yararli sonuglar verecegine isaret etmektedir. Ciinkii rasyonel
diisiinme zaman ve ¢aba gerektirir. Bu nedenle dogru 6n yargilara sahip olmak, yeterli zaman ve imkana sahip
olmadigimizda sezgisel olarak dogru kararlar vermemizi saglayabilir (Plante vd., 2017, s.3). Bu yontemde akla
kolay gelen ve sik karsilasilan yargilara gére yeni yargilar olusturulur (Ozen, 2016, s.1744). Gigerenzer ve
Brighton (2009) homo heuristicus olarak adlandirdiklari insanin ényargili bir zihne sahip oldugunu, mevcut
bilginin bir kismini g6z ardi ettigini ancak bu haliyle daha fazla kaynak gerektiren 6n yargisiz bir zihinden daha
etkin ve pratik sonuclar iiretebilecegini ifade etmektedirler. Bu yoniiyle bilissel 6nyarg: ve karar sezgiselleri
konusunda ¢181r agan ilk diisiinceleri dne siiren Tversky ve Kahneman'’la catismaktadirlar. Esasinda Tversky ve
Kahneman (1974, s.1124) insanin verdigi pek ¢ok kararin belirsiz olaylarin olasiligina iliskin inanglara
dayandigim1 diisinmektedir. Hatta bazen bu inanglar sayisal oranlar ve 6znel olasiliklar seklinde de ifade
edilmektedir. Bu degerlendirmeler insanin karmasik gorevleri daha basit yargisal islemlere indirgeyen sinirh
sayida sezgisel ilkeye giivendigini gostermektedir. Bu sezgisel ilkeler genel olarak yararlidir ancak bazen ciddi
sistematik hatalara yol acarlar. Dolayisiyla yazarlar sezgiselligin tamamen karsisinda degildir. Karsi ¢iktiklar:
sey ekonomik oyuncuyu tanimlamak icin kullanilan geleneksel rasyonellik kriterleridir. Karar siirecinde
yasanan bilissel ¢arpitmalar, bir istisna ya da insan aptalliginin bir ifadesi degil, Simon’in sinirli rasyonellik
kuraminin altinda yatan biligsel kisitlamalarin tirettigi bir normalliktir (Rumiati & Bonini, 2002, s.7). insanin
tiim kararlar1 gegmis deneyimleri, sezgileri, duygular1 ve cevresel kosullarindan etkilenmektedir. Dolayisiyla
tlim kararlarinin ancak sinirli rasyonel olabilecegi s6ylenebilir.

Maital (2004) Mantikli Adam Stan’in Glinliigii adini verdigi 6rneginde Tversky ve Kahneman’in farkl yillarda
yurittiikleri calismalarin temel bulgularina iligkin kanitlar sunmaktadir. Stan sabah erkenden baslayan giinliik
notlarinda ¢6p dokmek i¢in ¢iktiginda ¢ikardigi sesten komsusunun rahatsiz olup ona bagirdigini bu sebeple
giiniiniin kot gegecegini yazmaktadir. Glin i¢inde kardiyologunu ziyaret ettigini ameliyatta 6liim riskinin %3
oldugunu sdyledigini reddettigini, kurtulma sansinin %97 oldugunu soylediginde vazgecip ameliyati kabul
ettigini belirtmektedir. Yatirim danismani ona piyasalar diisiiste olmasina ragmen gecen yila gére daha ¢ok
kazandigin1 séylemis ancak o neden daha zengin oldugunu ama daha mutlu olmadifini sorgulamistir.
Asansorde en son sekiz yi1l 6nce biri mahsur kalmis olmasina ragmen otoparka inerken asansori riskli goriip
merdivene yonelmistir. Bir biifeden piyango bileti almis ve 50 milyon dolarlik ikramiye icen uzun kuyruga
ragmen kendi sansinin da herkesinki kadar iyi oldugunu disiinmistir. Lisans derecesini almaya calistigi
tiniversitede Ekonomi dersine girmis ve egitmenin anlattig1 beklenen faydayi maksimize eden rasyonel insanin
kendisi oldugunu diisiinmiistiir. En son aksam haberlerini izlerken Kahneman adinda birinin Nobel Ekonomi
Odiiliine layik gériildiigiini izlemis, tam o ekonomi profesérlerinin ilgilendikleri seylerin onun hayatiyla hig
ilgisi olmadigini diisiiniirken Kahneman’in ekonomi profesori degil, psikolog oldugunu fark etmistir. Her ne

313



E. Boyraz / Journal of Business in The Digital Age 8 (2), 2025, 312-337

kadar kurgusal da olsa Mantikli Adam Stan’in giinliigii siradan bir insanin giin i¢ginde aldig1 pek ¢ok kararin
bilissel carpitmalardan etkilendigini gozler 6niine sermektedir.

Baglamsalci bir bakis agisindan farkl alanlarda cercevelenen sorunlar farkli bilissel stratejileri harekete
gecirebilir. Insanlar énceden sahip olduklar1 kaynaklar ve asina olduklari alanlarin etkisi altinda kendilerine
6zgl degerlendirmeler gelistirebilirler. Bireylerin finansal kararlar, saglik/giivenlik, eglence, etik ve sosyal
alanlardaki kararlar iizerinde yapilan calismalar farkli kararlarin farkh sezgisel siire¢leri dogurdugunu
gostermektedir (Aczel vd. 2015, s.11). Karar verme siirecinde ortaya cikan disiince tuzaklari ne
tilketecegimize karar verirken ¢ok yiiksek maliyetlere sebep olmayabilir, ¢iinkii bu tiirden kararlarda karari
diizeltmek icin gereken siire daha kisadir ve pismanlik uzun siirmemektedir. Ancak insan hayatinda es secimi,
is secimi, oy verilecek lider ya da adayin sec¢imi gibi daha uzun stireli etkileri olan ve karar vericinin yani sira
etrafindaki insanlar1 da etkileyen pek ¢ok 6nemli karar vardir. Bu tiirden kararlarda yanlis kararin maliyeti
oldukea yiiksek olmakta, pismanlik diizeyi yiikselmekte ve karardan dénmek i¢in gereken siire olduk¢a uzun
olabilmektedir. Bu calismada bu kararlardan oy verme karar lizerinde durulacak ve bu alanda gézlenen
diistince tuzaklari incelenecektir.

Kahneman (2023, ss.65-68) ¢cogu insanin oy vermeyi degerlerini ve politikalar hakkindaki degerlendirmelerini
yansitan, ilgisiz konulardan etkilenmeyen, istemli bir eylem olarak gérdiigiinii ifade etmektedir. Ornegin secim
sandiginin yeri oyumuzu etkilememelidir ama etkiler. 2000 yilinda Arizona’da yapilan bir ¢alisma okullara
ayrilan fonlarin artirilmasi yoniindeki yasa teklifine dair oylamada oy sandiginin bir okula koyulmasinin
ozellikle kararsiz se¢gmenlerin goriislerini yasa teklifine evet deme noktasinda olumlu etkiledigini ortaya
koymaktadir. Siyaset sonucta insanlarin ne istedikleri ve onlar i¢in iyisinin ne olduguyla ilgilidir. Bu nedenle
siyaset insan segimleri ve bu seg¢imlerin kendisi ve toplum igin neticeleri ile yakindan ilgilenmektedir
(Kahneman, 2023, s.165). Dean ve Croft (2009) oy verme davranisinin rasyonelligini sorguladiklari
calismalarinda se¢menler arasindaki akil yiiriitme stirecinin karmasikligina ve secim davranisini tahmin
etmeye calisirken karsilasilan zorluklara dikkat cekmektedirler. Kendi sosyal sinifi veya kiltiirii icinde kabul
gormis normlar elestirel akil yiiriitmeye basvurmadan reddeden bir se¢gmen, emekli maaslarinda artisi
desteklemeyen yasl bir segmen, derinlemesine diisiinmeden dogmatik iddialarla hareket eden bir se¢men ve
acikca kendini kandiran bir segmen irrasyonel hareket etmektedir. Bunun yani sira se¢men rasyonel ama
siyasal ilgilenimi disiik, irrasyonel ama siyasal ilgilenimi yiiksek, rasyonel ve siyasal ilgilenimi yiiksek,
irrasyonel ve siyasal ilgilenimi diisiik olabilir. Tiim bu farkli kategoriler farkl1 karmasik karar alma siireglerini
doguracaktir. Gilbert vd. (1998) tarafindan Teksas’ta eyalet valiligi secimleri sirasinda ve sonrasinda yapilan
bir calisma secimden 6nce se¢gmenlerin adaylari secilmezse ¢cok mutsuz olacaklarini beyan ettiklerini ancak bir
ay sonra se¢im sonrasinda yapilan ol¢iimde hem adaylarn kazananlarin hem kaybedenlerin mutluluk
diizeylerinde bir degisim olmadigin1 géstermektedir (akt. Kahneman ve Sugden, 2005, s.170). Kararlarda ve
onlari etkileyen faktorlerdeki bu karmasa se¢gmen davranisini diisiince tuzaklari agisindan incelemeye deger
bir konu kilmaktadir. Bu sebeple bu arastirmada se¢men davramisinda gozlemlenen diisiince tuzaklari
incelenmistir.

2 | KAVRAMSAL CERCEVE

Insan yasami verilen kararlarla sekillenir. Giinliik yasam icerisinde verilen pek ¢cok karar yine insana dair pek
cok zaaf ve 6zellikle muglak hale gelmektedir. insanin duygusalligi, achik, yorgunluk, gibi fizyolojik durumlari,
durtiiselligi kararlarin1 karmasik ve anlasilmaz hale getirebilmektedir. Ayrica insan beyni de zaman zaman
kotli kararlar1 hakli ¢ikarmak amaciyla sistematik kusurlar insa edebilir. Diisiince tuzaklari olarak
isimlendirilebilecek bu yargilar bireyin verdigi kararlardan hosnut olmasi amaciyla kullanilmaktadir (Bati,
2020, s.55). Diisiince tuzaklarinin 6zii zor bir soru ile karsilasildiginda genellikle ikamenin farkina varmadan
onun yerine daha kolay bir sorunun cevaplanmasidir (Kahneman, 2023, s.18). Kétii verilmis insan kararlarinin
karar siirecleriyle ilgili pek ¢ok sebebi olabilir. Karar siirecinin baslangicinda problem dogru tanimlanmamis,
alternatif ¢ozlimler ile yeterince bilgi toplanmamis, degerlendirme kriterleri dogru se¢ilmemis, fayda ve
maliyet dogru tanimlanmamis olabilir. Ancak diisiince tuzaklarinda sorunun kaynag karar siireci degil, karar
vericinin zihnidir. insan beyninin ¢alisma stili yapilan secimleri sabote edebilmektedir (Hammond vd., 2001,
s.143). Insan diigiincelerinin cogu baskalarini kandirmaya calisirken kendini de kandirmaktadir. insan
kendisini entelektiiel hakikate gotiiren dogal bir rehbere sahip olmadig gibi dogas1 geregi hakikati de sevmez.
Insanin zihni kendini kendine hizmet edeni kendini pohpohlayani istedigini vereni ve kendine yénelik
tehditleri yok edeni sever (Paul & Elder, 2013, 5.297). Bu sebeple 6ziinde ¢ogu irrasyonel olan kararlarini akla
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biiriir, gerekcelendirir, hakl ¢ikarir ve siiregteki iistiin cabasindan dolay1 kendini alkislar. Bu siiregte kullandig1
en 6nemli araclar diisiince tuzaklaridir.

Karsinizdaki masada bir lamba oldugu inancina nasil ulastiginizin, telefonda esinizin sesindeki tedirginligi nasil
hissettiginizin ve yol iistiindeki bir tehlikeden heniiz haberdar olmadan bilingsiz bir sekilde nasil kagindiginizin
izini siiremezsiniz. izlenimlerinizi, sezgilerinizi ve pek ¢ok kararimz iireten zihinsel ugras aklinizda sessizce
devam eder (Kahneman, 2023, s.8). Ancak algilarin gerceklige doniistiigli postmodern diinyada insanin
psikolojik ve zihinsel siireglerini anlamak 6nem kazanmaktadir. Ekonomik kararlar analiz edilirken insanin
zihinsel kisa yollarinin ve irrasyonel egilimlerinin ihmal edilmesi saglikli olmayan sonuglar iiretmektedir
(Kitapcy, 2017, s.100). Diistinme siireglerinde ortaya ¢ikan bu irrasyonel egilimler insan beyninin calisma
biciminden dogmaktadir. Bu ¢alisma bi¢imi Sistem 1 ve Sistem 2 ad1 verilen iki yapidan olusmaktadir.

Sistem 1 rasyonalitesi bazi yargilar i¢cin dogustan gelen yetenegimizin bir parcasi olan ve diger yargi bigcimleri
icin deneyimlerle edinilen, dogru algisal ve kavramsal temsillerin zahmetsizce iiretilmesini icermektedir.
Sistem 1 secim problemlerini incelerken durumun temel yonlerini yakalar, ylizeysel 6zellikleri ve ¢erceveleri
dikkate alarak kodlama yapar. Sistem 1’in zahmetsiz performansinin aksine Sistem 2 bilingli isler ve bu
rasyonalite dlizeyine ulasmak i¢in bireyin hem ilk izlenimleri degerlendirme hem de akil yiiriitme becerisine
sahip olmasi gerekir (Kahneman & Frederick, 2006, s.46). Sistem 2’de bilgiyi islemek soyut, yavas ve maliyetli
iken; Sistem 1’de basmakalip, sezgisel ve diisiik maliyetlidir. Sistem 1 fazla biligsel kaynak harcamadan karara
varirken, bu karar Sistem 2’de ulasilan karardan muhtemelen daha az isabetlidir. Ttim olasi diisiince tuzaklarini
Sistem 1’e baglamak sik¢a yapilan bir hata olmakla birlikte bilinen pek ¢ok 6nyarginin da bu sistemle ilgili
oldugu bir gercektir. Sistem 2’de s6z konusu olan biligsel siiregler de zihinsel bosluklar, yanls/eksik
olasilik/istatistiksel bilgi gibi sebeplerle bilissel 6nyargilar iiretebilirler (Ceschi vd., 2019, 5s.190). Bu ¢alismada
Sistem 1’in isleyisiyle ilgili olarak ortaya ¢ikan diisiince tuzaklari incelenecek ve se¢gmen davranisinda nasil
ortaya ¢iktiklar tartisilacaktir. S6z konusu diisiince tuzaklariyla ilgili pek ¢ok farkl siniflandirma olmakla
birlikte bu calismada yedi farkl diisiince tuzagindan bahsedilecektir. Bu tuzaklar cerceveleme, cipalama,
statiiko, batik maliyet, asir1 giiven, asir1 ihtiyatlilik ve dogrulayici kanit tuzaklaridir.

2.1. Cerceveleme Tuzag1

Cerceve bir karar problemini tanimlarken kullanilan form olarak tanimlanabilir (Bayar, 2011, s.145). Bu
formun igerigi, olusturulurken kullanilan dil bireylerin kararlarini derinden etkileyebilmektedir. Bireylerin bir
karar problemiyle karsi karsiya kaldiklarinda sahip olduklar tiim bilgileri kullanarak hata yapmadan rasyonel
karar vermeleri beklenebilir. Ancak planlanan bir politikanin sunulus sekli, kabul ya da reddini 6nemli dl¢iide
etkilemektedir. Bireylerin en basit Orneklerde bile cerceveleme tuzagl denilen bu tuzaga diistiikleri
gorilmektedir (Solak, 2019, s.29). Ayni olay ya da durumun farkl sekilde ifade edilmesinin insan kararlarini
degistirmesi seklinde oOzetlenebilecek cerceveleme tuzagini ele alan ilk calismalardan biri Tversky ve
Kahneman’a (1981) aittir. Yazarlar ¢alismada Asya hastaligi problemi adini verdikleri bir 6rnek tizerinden s6z
konusu bilissel 6nyargiy1 aciklamaktadirlar. Bu 6rnege gore Asya kokenli bir hastaligin ABD’de 600 Kkisiyi
6ldiirmesi beklenmektedir. Hastaliga karsi alinabilecek A ve B olarak isimlendirilen iki ayr1 6nlem mevcuttur.
A 6nlemi tercih edildiginde 200 insan kurtarilabilecekken, B 6nlemi tercih edildiginde 1/3 olasilikla 600 kisinin
tamami kurtarilabilecek, 2/3 olasilikla hi¢ kimse kurtarilamayacaktir. Senaryo katilimcilara bdyle
sunuldugunda %72’si A segenegini, %28’i B secenegini tercih etmistir. Ancak ¢ergeve yalnizca kurtarilma
kelimesi yerine 6liim kelimesi ile sunuldugunda tercihlerin degistigi gozlemlenmistir. C seceneginde 400 insan
olecek iken, D seceneginde 1/3 olasilikla hi¢ kimse 6lmeyecek, 2/3 olasilikla 600 insan 6lecektir. Bu durumda
katihmcilarin %22’si C segenegini, %78'i ise D segenegini tercih etmistir (akt. Yigit, 2020, s.33). iki senaryoda
bahsi gecen A ve C secenekleri ile B ve D secenekleri birbirinin aynisidir. Dolayisiyla rasyonel bir tercihte A
senaryosunu secen bireylerin cerceve degisse de ikinci senaryoda C segenegini secmesi beklenmelidir. Ancak
cerceveleme etkisinin rasyonel secim teorisiyle ¢elismesinin temel sebebi budur. Rasyonel se¢im teorisi
anlatima duyarsizlig1 varsaymaktadir (Bozoglan, 2020, s.50). Oysa bir problemin sunulusunda kullanilan dilin,
diinyay1 kavrayis bicimlerini degistirecek kadar 6nemli oldugunu vurgulayan cergeveleme problemi
kelimelerin giiciine dikkat cekmektedir (Kiigiiksucu vd., 2017; akt. Aygiin ve Aktas, 2023, 5.68). Asya hastalig1
problemi ve daha pek ¢ok 6rnekte karar vericileri rasyonellikten uzaklastiran sey kayiptan kacinma egilimidir.

Bireyin karar verirken i¢cinde bulundugu karmasayi basitlestiren tutarli bir zihinsel yap1 olarak cergeveler
zamanla bireyin sahip oldugu normlardan ve aliskanliklardan etkilenir. Ayni olay ya da duruma karsi
farklilasan tepkiler ve seg¢imler, sunulan durumun kazan¢ veya Kkayip olarak cercevelenmesinden
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etkilenmektedir. Sunum kazanci 6ne ¢ikaran pozitif bir cergeveyle yapildiysa bireyler riskten kacinma egilimi
gosterirken, kayiplar1 6ne ¢ikaran negatif bir cerceveyle yapildiysa risk arama egilimi gostermektedir (Daicon
& Hesseldine, 2007; akt. Cetin, 2021, s.40). Kayiptan kaginma bir farkin bir boyut tizerindeki etkisinin o fark
bir kayip olarak degerlendirildiginde, ayni fark bir kazang olarak degerlendirildiginde oldugundan genellikle
daha biiyiik oldugu anlamina gelir. Bu egilimin dogrudan bir sonucu, degerli bir maldan vazge¢mekle iliskili
fayda kaybinin, onu elde etmekle iligkili fayda kazancindan daha biiyiik olmasidir. Buna bagis etkisi adi
verilmektedir. Clinkii bir mal kisinin bagisina dahil edildiginde deger degisiyor gibi goriinmektedir (Tversky &
Kahneman, 1991, ss.1040-1041). Ornegin diisiik fiyatlardan sarap satin alan bir ekonomist sarabin degeri 10
dolardan ag¢ik artirmada 200 dolara ¢ikmis olmasina ragmen sarabi satmamakta, cok sevmesine ragmen 200
dolardan yeni bir sise de almamakta, yalnizca ara sira saraptan i¢cmektedir. Thaler (1980) bireylerin bir
nesneden vazge¢mek icin onu elde etmek icin 6demeye istekli olduklarindan ¢ok daha fazlasini talep ettikleri
gercegini bagis etkisi olarak adlandirmistir. Bu egilim bireyi statiiko tuzagina da disiirmektedir (Kahneman
vd., 1991, 5.194). Bu sebeple bir miilke sahip olmak i¢in uzun ugraslar veren bir kisi, o miilke sahip olana kadar
harcadigr tiim para, emek ve zamanin Kkarsiligi kendisine verilse dahi o miilkten vazgecmeyi kabul
etmemektedir. Sahip olduklarimiz zamanla varligimizin bir parcasi haline gelmekte ve bizim nezdimizde
gercekte oldugundan daha kiymetli hale gelmektedir.

Cerceveleme etkisi yaratmaya c¢alisirken fiillerden ¢ok sifatlar1 kullanmanin sasirtic1 etkileri olabilir. 2011
yilinda Stanford Universitesi’nde yapilan bir arastirmada 2008 baskanlik secimlerinde oy verebilecek durumda
olup heniiz segmen kaydi yapilmamis katilimcilardan veri toplanmistir. Katilimcilarin bir kismina oy verme
eyleminin iginde gectigi bir soru dizisi sunulurken diger kismina se¢men olma kimliginin i¢inde gectigi bir soru
dizisi sunulmustur. Arastirma sonuglar1 se¢gmen olma vurgusunun yapildig1 grupta diger gruba gore segcmen
olarak kaydolma egiliminin belirgin bir sekilde yiiksek oldugunu gdstermistir. Clinki fiiller ne yaptigimizi
temsil ederken, isimler kim oldugumuzu temsil eder (Shotton, 2023, 5.116).

Cerceveleme etkisinin {i¢ tiirti s6z konusu olabilir. Bunlar risk cercevelemesi, nitelik cercevelemesi ve hedef
cercevelemesidir. Risk cercevelemesi ayni alternatifler farkli sekillerde sunuldugunda bireylerin risk
egilimlerinde ortaya c¢ikan biiytlik farklarla ilgilidir. Bu ¢erceveleme davranista Beklenen Fayda Teorisi ile
celisen sonuclar verdigi icin yeni bir teoriye ihtiya¢c dogmus ve Beklenti Teorisi ortaya atilmistir. Bu teori
toplam zenginlik yerine mevcut durumdan farklar1 dikkate aliyordu. Bu sebeple ayni zenginlik seviyesinin bir
kazang ya da bir kayipla gerceklesmesi arasindaki memnuniyet farkini da agiklayabiliyordu (Oran vd., 2010,
s.300). Riskli secim cerceveleme etkisi risk alma isteginin (6rnegin degisken sonuglari olan bir tibbi prosediirii
segme) potansiyel sonuglarin olumlu veya olumsuz ¢ercevelenmesine baglhh olmasi durumunda ortaya
cikmaktadir (Levin vd. 2002, s.414). Bu c¢ercevelemenin prototipik 6rnegi Asya hastaligi problemidir.
Manipiilasyon iki segcenek veya olasilik iceren varsayimsal bir karar senaryosu ile gerceklestirilir. Biri risksiz
veya kesin bir olasiliktir, digeri olasiliklarin sayisal olarak belirtildigi iki sonuglu tam riskli veya hig risksiz
olasiliktir. Pozitif ¢ercevede her iki olasiligin sonuglar1 kazanglar acisindan, negatif ¢ercevede kayiplar
acisindan tanimlanir. Cerceveleme etkisi iki olasilik icin se¢imlerin gerceveler arasinda karsilastirilmasiyla
oOlciiliir (Levin vd., 1998, 5.151).

Nitelik cerceveleme etkisi ise bir gida tiriintintin yagsiz ylizdesi yerine yagh ylizdesi, bir testte yanlis yiizdesi
yerine dogru yiizdesi, bir tibbi prosediirde basarisizlik orani yerine basar1 orani gibi anahtar bir niteligin
olumsuz terimler yerine olumlu terimlerle ¢cer¢cevelenmesi durumunda bireylerin kararinin etkilenmesini ifade
etmektedir (Levin vd., 2002, s.413). Ornegin bir kiymanin niteli§i %75 yagsiz veya %25 yagh olarak
sunuldugunda bireylerin tercihleri degisim gosterebilmektedir (Levin vd., 1998, s.159). Karar objesinde tercih
edilen 6zelliklerin vurgulanmasi ile pozitif nitelik ¢ercevelemesi, karar objesinin veya onun karsisindaki
objenin istenmeyen o6zelliklerinin vurgulanmasi ile negatif nitelik ¢ercevelemesi yapilarak karar siirecindeki
etkileri incelenebilir (Ortakoy, 2021, s.27).

Hedef cerceveleme etkisi ikna edici bir mesajin belirli bir hedefe ulasmak i¢in bir eylemde bulunmanin olumlu
sonuglarint m1 yoksa eylemi gerceklestirmemenin olumsuz sonuglarini mi1 vurguladiginda daha etkili oldugu
incelendiginde ortaya ¢ikmaktadir (Levin vd. 2002, s.413). Ornegin siirdiiriilebilirlik temal bir iletisim
calismasinda geri donilisiimiin faydalarini vurgulayan bir mesajla, geri doniisiim ihmal edildiginde yasanacak
kithig1 vurgulayan bir mesajin ayni etkiyi gostermesi beklenemez. Hedef cerceveleme manipiilasyonlarinin ayirt
edici 6zelligi her iki cerceveleme kosulunun da aym eylemi tesvik etmesidir. incelenen durum hangi cercevenin
hedef eylemi daha kolay harekete gecirdigidir (Levin vd., 1998, s.167). Bu sebeple nitelik ¢ercevelemesinden
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ayrilmaktadir. Nitelik cergevelemesi bir nesne niteliginin olumsuz cergevelendiginde kararin degisimini
inceler. Hedef cercevelemede ise istenen davranis tektir, hangi iletinin bu davranisin gerceklestirilmesi
konusunda daha ikna edici oldugu incelenir.

Son yillarda insan yargisi ve karar alma alaninda ¢ergeveleme etkisi lizerine ¢alismalar artis gostermektedir.
Bilis, psikolinguistik, algi, sosyal psikoloji, saglik psikolojisi, klinik psikoloji, egitim psikoloji ve isletme gibi
alanlarda cergeveleme calismalarina siklikla rastlanmaktadir (Levin vd., 1998, 5.150). Cerceveleme pazarlama
alaninda da tuketicilerin karar siirecine etki etme yontemi olarak kullanilmaktadir. Bu c¢alismalar
incelendiginde farkli ydntemlerin kullanildigi goriilmektedir. Sunumun farklilastirilmas: ile sekil
cercevelemesi, fiyatla ilgili cesitli manipiilasyonlarla fiyat ¢cercevelemesi, satin alinan iiriine opsiyon ekleme
cikarma ile opsiyon cercevelemesi, bilginin pozitif veya negatif sunumuyla mesaj ¢ercevelemesi seklinde
uygulamalar goriilmektedir (Ortakdy, 2021, s.20). Siyaset alani da ¢erceveleme etkisinin kullanilmasi agisindan
¢ok uygun bir alandir. Politikalarin sekillendirilmesi baglaminda ¢ergeveleme, politika yapicinin hedef kitleleri
belirli sekilde yanit vermeye tesvik etmek amaciyla bir sorunun sunum seklini degistirmeyi ifade edebilir.
Sorunun ifadesi ve boyutlarina yapilan vurgu hedef gruplarin davranislarinda 6nemli degisiklikler yaratabilir.
Siyasette cerceveleme kullanilirken vatandaslarin kararlarinin yukaridan asagiya yonlendirilmesi soz
konusudur. Se¢menler de sinirli rasyonel varliklardir ve bireysel kararlarini desteklemek amaciyla zaman
zaman siyasal aktorlerden ve siyaset kurumundan ipuglar1 almaya ihtiya¢ duyarlar (Moseley & Stoker, 2013,
s.7). Se¢men kararlari siyasal iletisim mesajlarindan etkilendigi icin bu ¢abalarda tercih edilen dil cerceveleme
etkisini dogurabilmektedir. Bu sebeple siyasal aktdrlerin, liderlerin ve adaylarin kelimelerin giiciiniin farkinda
olarak siyasetle mesgul olmalar1 6nemlidir.

Siyasetin oldugu her alanda cergeveler vardir ve gerceveler belirsizlikleri ortadan kaldirmak i¢in kullanilir.
Se¢menlerin karmasik siyasal meseleleri kavramalar1 kolaylasir. Se¢menlerin siyasal konularla ilgili bir
gorusleri genellikle vardir ancak bu gortisler celiskili olabilir. Cerceveler bu noktada se¢mene karmasikligi
giderecek zihinsel receteler saglamaktadir. Genellikle bu c¢erceveler siyasi elitler tarafindan
sekillendirilmektedir (Tataroglu, 2022, s.82). Diger tiim karar vericiler gibi se¢gmenlerin de karar verirken kisa
yol arama egiliminde olduklar1 soylenebilir. Bu sebeple siyasal iletisim mesajlar1 ortalama se¢gmen tarafindan
rahatlikla anlasilabilecek ve onlar1 arzu edilen davranisa ikna edebilecek sekilde tasarlanmalidir.

2.2. Cipalama Tuzag1

Karar stirecinde ortaya c¢ikabilen 6nemli diisiince tuzaklarindan biri de ¢ipalama tuzagidir. Cipalama karar
stirecinde ulasilan ilk bilgiye orantisiz agirlik verilmesi anlamina gelmektedir. Bireyin belli bir konudaki ilk
izlenimleri, veriler ve tahminler 6nceki diisiincelerinin belli bir noktaya ¢ipalanmasina sebep olur (Goker &
Ugok, 2006, 5.50). Konuyla ilgisiz ya da ¢ok az ilgili olan bilgilerin, gerekcelendirilebilen bilginin {izerinde sahip
olabilecegi etki ¢ipalamay1 ifade etmektedir. Dayanagi olan verilerin yoklugunda, insan beyni ilgisiz parc¢alari
bir araya getirerek bir biitiin degerlendirmeye varma ¢abasina girmektedir (Gilboa, 2011, s.44). insanlar1 bu
manipiilasyona hazir hale getiren sey belirsizlik iceren durumlarda yeterince bilgiye sahip olmamaktir (Yigit,
2020, s.39). Cipalama teorisine gore insan ¢ikarimlarini karsilastirma yaparak gergeklestirir. Pek cok felsefi
yaklasim buna isaret etmektedir. Sartre’in teorisinde varlik olarak adlandirilan kavram yoklugun karsitlig
iizerinden anlasilir. Hume’a gore bu karsilastirmali diisiinme olmaksizin insan beyninin olusturabilecegi bilgi
oldukea kisitlidir. Bu sebeple ¢ipalama hayatin pek ¢ok alaninda verilen kararlari etkilemektedir. Mesafe
tahmininden {riinlere deger bicmeye, oy kullanmaktan sosyal iliskilere kadar pek ¢ok karar (Karabiyik &
Elgiin, 2022, 5.72) insanin karsilastirmali ama bazen irrasyonel degerlendirmelerinin etkisi altinda manipiile
olmaktadir.

Cipalamay1 irrasyonel hale getiren sey demirleme amaciyla secilen ¢ipa nesnesinin rasyonel olarak
secilmeyebilmesidir. Buna gecerlilik yanilgisi adi verilmektedir. Birey sectigi nesneyi cogunlukla bilingli olarak
segcmemektedir. Hatta demirleme icin secilen nesne ile degerleme nesnesi arasinda mantiksal bir iliski bile
olmayabilir (Karabiyik & Elgiin, 2022, s.73). Cipalama etkisiyle ilgili 6nemli bir ¢alismada Tversky ve
Kahneman (1974) insanlarin gerceklik degerlendirmesinin ilgisiz bilgiler tarafindan kolaylikla manipiile
edilebilecegini ortaya koymustur. Denekler 0 ila 100 arasinda bir sayiy1 rastgele ¢ceker ve ardindan Birlesmis
Milletlere tliye Afrika tilkesi yiizdesini tahmin etmeleri istenir. Tahminler ¢ekilen sayiyla pozitif iliskilidir. Daha
yliksek sayilar1 ceken denekler Afrika iilkesi yiizdesini daha yiiksek tahmin etmistir. Ariely vd.’nin (2003)
calismalarinda ise deneklerin sosyal giivenlik numaralarinin son iki hanesi sorulduktan sonra ¢esitli mallara
iliskin 6deme istekliliklerinin ne oldugu sorulmustur. Ayni pozitif iliski burada da tespit edilmistir. Sosyal
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giivenlik numarasinin son iki hanesi daha biiyiik bir say1 olanlar iiriinlere daha fazla 6demeye razi olduklarini
belirtmislerdir (Bergman vd., 2010, s.66). Dolayisiyla ¢ipalama etkisi bilinmeyen bir niceligi tahmin etmeden
once belirli bir deger dikkate alindiginda ortaya c¢ikar. Tahminler insanlarin dikkate aldiklan ilk sayiya
¢ipalanir. Gandi'nin 144 yi1l yasama ihtimalinin ne oldugu soruldugunda insanlarin pek ¢ogu ¢ok gec yasta
6lmiis olabilecegini ifade edebilir. 144 yil yasamis olmasi inanilacak bir durum olmasa bile ¢agrisimsal
mekanizmamiz ¢ok yaslh biri oldugu izlenimini yaratir. Ciinki Sistem 1’'in diisiinme stili ctimleleri dogru
kilmaya calisarak anlar, birbiriyle bagdasan diisiincelerin etkinlestirilmesi sistematik bir yanlislar kiimesi
yaratir ve bizi kandirilabilir kilar, inandigimiz herhangi bir seye gii¢lii bir sekilde inanmamiza sebep olur
(Kahneman, 2023, s.143). Bu sebeple 6zellikle bir pazarlik aninda ilk teklifi yapmak genellikle lehimize
sonuglanir ¢iinkd ¢ipanin alicis1 istemsiz bir sekilde teklifimizin akilci ydnlerini diisiinmeye baslar, teklif
mantiksiz dahi gelse aklina sayinin mantiksizligini azaltacak gerekgeler getirir (Kahneman vd., 2023, ss5.195-
196). Insanlar makul bir cevabi temsil edebilecek bir ¢ipay diisiindiiklerinde gercek cevabin ¢ipaya esit oldugu
hipotezini test ederler. Cevabin ¢ipa degerine benzer oldugu yollar1 ararlar. Hedefin ¢ipayla tutarli yonleri
secici olarak erisilebilir hale gelir ve yargilar 6nyargiya déniistir (Strack & Mussweiler, 1997; akt. Blankenship
vd., 2008, 5.1465). Bu tam anlamiyla rasyonaliteden sapmadir ve ¢ipalama etkisinin neden bir diisiince tuzag:
oldugunun da agiklamasidir.

Cipalama etkisinde degerlendirmeye tabi olan sey nihai durumlar degil zenginlik ve refahtaki degisimlerdir. Bu
varsayim algi ve yargl mekanizmalarinin temel ilkeleriyle uyumludur. Algisal aygitimiz mutlak biytikliiklerin
degerlendirilmesinden ziyade degisikliklerin ve farklliklarin degerlendirilmesine uyum saglar. Belirli bir
sicakliktaki bir nesne kisinin adapte oldugu sicakliga bagli olarak dokunuldugunda sicak ya da soguk olarak
algilanir. Benzer sekilde ayni zenginlik seviyesi bir kisi i¢in asir1 yoksulluk, bir baskasi icin mevcut varligindan
hareketle biiyiik zenginlik anlamina gelebilir. Secimlerde kazang ve kayiplar farkli beklenti ve istek diizeylerine
gore farkli kodlanabilir. Aylik maas ¢ekinden beklenmedik bir vergi kesintisi azalan bir kazang¢ degil kayip
olarak algilanabilirken, bir durgunluk doéneminde rakiplerinden daha az kayipla ¢ikan bir girisimci, kiigiik
kaybin1 bekledigi biiyiik bir zararla kiyaslayarak kazang olarak algilayabilir (Kahneman & Tversky, 1979,
s.286). Cipalama bireyin bir yone agirlik verip digerlerini ihmal etmesine, ge¢mis bilgilerinden ¢okca
etkilenmesine ve mevcut piyasa kosullarim gormezden gelmesiyle ortaya ¢ikmaktadir (Ozbek, 2024,5.952). Bu
durum bireyin sadece giindelik kararlarinda degil daha 6nemli olabilecek ekonomik kararlarinda bile
yasanabilir. Ornegin klasik iktisatta fiyat arz ve talebin kesismesiyle olusurken, davranissal iktisatta fiyat cipa
ve referans degere gore belirlenmektedir. Ciinkii alicilar nesnelerin fiyatlandirilmasi konusunda yeterince bilgi
sahibi degildir ve baglamdaki bilgiyi kullanarak karara varirlar (Akin, 2019, s.156). Bu sebeple iiriinlerin fiyat
etiketlerinde indirimden dnceki fiyatlarinin gosterilerek mevcut fiyatin uygun oldugu algisinin yaratilmasinda
da bir ¢ipalama s6z konusudur (Bozyer & Dogan, 2022, s.202). Cipalama literatiirii kararin belirsizligi ne kadar
yuksekse, sorunla ilgili asinalik, ilgi ve katilim ne kadar diisiikse, alternatif bilgi kaynagi ya da tahmin ne kadar
giicliiyse ¢cipalama etkisinin o derece gii¢lii oldugunu géstermektedir ( Van Exel vd., 2006; akt. Furnham & Boo,
2011, s5.37).

Cipalama etkisini anlamada 6énemli bir kavram da ayarlama kavramidir. Ayarlama bilinmeyen bir biiyiikligii
tahmin ederken belli bir baslangi¢c noktasinin zihinde canlandirilmasi yani ¢ipanin olusturulmasindan sonra
daha sonraki bilgi ve analizlerle ilk tahmin degerinde uyarlama yapilmasini ifade etmektedir. Baslangictaki ¢ipa
problem formiilasyonunda 6nerilebilecegi gibi kismi bir hesaplamanin sonucu da olabilir (Bayar, 2011, s.140).
Cipalama etkisindeki irrasyonellik genellikle bu uyarlama siirecinde yaratilan bir irrasyonelliktir (Karabiyik &
Elgiin, 2021, s.884). Baslangi¢ bilgisi ya da diger adiyla ¢ipa ayarlama siirecinde siiriiklenme egilimi gosterir.
Ornegin bir yerlesim yerinin niifusu 200.000’den az m1 ¢ok mu sorusu sorulduktan sonra yapilmasi istenen
mutlak bir tahmin soruda verilen ¢ipa degerinden etkilenerek dnyargili hale gelecektir. Ayni 6rnek bir gruba
200.000’den az m1 ¢ok mu diye sorulup bir bagka gruba 5 milyondan az m1 ¢ok mu diye sorulursa ilk grubun
niifus tahmini ikinci gruptan daha diisiik olur. Bu nedenle ¢ipalama literatiirii hem bir olguyu (bir ¢ipaya dogru
sliriiklenmis nihai tahminler) hem de bir siireci (¢ipa degerinden ayarlamalar) incelemektedir (Epley &
Gilovich, 2006, s.113).

Ayarlamanin cesitli mekanizmalar1 vardir. ilki degerlendirme standartlarim degistirmektir. Van Praag vd.
(2004) tarafindan yapilan bir calismada katilimcilara “Benim kosullarim altinda yaklasik...tutarindaki net hane
gelirini yeterli bulurum.” ifadesi verilmis ve geliri doldurmalari istenmistir. Arastirma sonuglar1 katilimcilarin
kendi gelirlerini referans deger alarak ayarlama yaptiklarini gostermistir. Ancak yeterli gelirin baska
belirleyicileri de vardir. Ornegin kisinin gecmisteki geliri bugiinkii gelirinden yiiksekse bu 6nemli bir etkileyici

318



E. Boyraz / Journal of Business in The Digital Age 8 (2), 2025, 312-337

olacaktir. Denegin kendini karsilastirdigi diger insanlarin geliri bir baska etken olabilir. Dolayisiyla herhangi
bir kisinin geliri arttiginda digerlerinin refahini azaltan bir dissallik yaratir. Biitiin bunlar dikkate alindiginda
kisinin gelirinin artirillmasi refah diizeyini artirmayabilir (akt. Kahneman & Sugden, 2005, ss.168-169). Bu
sebeple ¢ipalama etkisinde baslangicta belirlenen ¢ipadan ayarlamaya varilan nihai tahmin degerinin her
zaman isabetli bir tahmin olmasi miimkiin degildir.

Cipalama etkisi tiim kararlarda oldugu gibi segmenlerin oy verme kararlarinda da etkili olabilecek bir bilissel
tuzaktir. Siyasal iletisim mesajlarinda 6zellikle rekabet¢i konumu meydan okuyan ve izleyici olan siyasi partiler
se¢cmen kararini etkileyen 6nemli parametreler konusunda ¢ipalar olusturarak, se¢men davranislarini kendi
lehlerine gerceklesecek sekilde bicimlendirebilirler. Bu alanda en siklikla kullanilan ¢ipalar ekonomi alaninda
gelistirilen ¢ipalardir. Se¢menler halihazirdaki refah diizeylerinden yola ¢ikarak mevcut durumu
degerlendirmekte ve siyasal iletisim mesajlarinda kullanilan c¢ipalar1 kullanarak o6zellikle siyasi parti ve
liderlerin ekonomi politikalarina iligskin tutum gelistirmektedir.

2.3. Statiiko Tuzag:

Statiiko tuzag1 daha iyi alternatifler var oldugunda dahi mevcut durumu devam ettirmeye yonelten disiince
tuzagidir (Hammond vd., 2001, s.143). Bu tuzak insanin 6nyargilarindan beslenir. Pek ¢ok karar verici
statiikoyu koruyan alternatifi segmeyi giivenli bulmaktadir. Ciinki statilkoyu kirmak; eyleme gecmek,
sorumluluk almak ve belki de bu sebeple basarisizlifa ugramak demektir. Dolayisiyla statiikodan vazge¢cmek
maliyetli bir se¢cenek olarak algilanmaktadir.

Statiikonun korunmasi kayiptan kaginma egiliminin bir tezahiiridiir (Tversky & Kahneman, 1991, 5.1042).
Clink statiikodan ayrilmanin dezavantaji avantajlarindan daha biiytiktiir. Samuelson ve Zeckhauser (1988;
akt. Kahneman vd., 1991, s.198) finansal kararlarda statiiko etkisini inceledikleri ¢alismalarinda katilimcilara
dort ayr1 segenekli bir karar problemi yoneltmislerdir. Bu karar problemi bir grup katilimciya kendilerine
amcalarindan miras kalan, yatirima yonlendirebilecekleri bir miktar paraya sahip olduklar1 ve yatirim
kararinin hangi secenegin lehine gerceklesecegini secmeleri seklinde sunulmustur. Diger katilimci grubuna ise
dort yatirim kararindan biri amcalarinin mevcut yatirimini ifade eden bir statiiko olarak sunulmustur. Yazarlar
coklu deneyler sonrasinda bir secenegin statiiko olarak sunuldugunda ya da statiikonun alternatifi olarak
sunuldugunda ne siklikla se¢ildigini tahmin edebilmistir. Sonuglar bir se¢enegin statiiko olarak sunuldugunda
onemli olciide daha popiiler hale geldigini gostermistir. Secenek sayisi arttik¢a statiikonun avantaji da
artmaktadir. Bireyler statiikoyu birka¢ nedenden dolay1 korumak isteyebilirler. Rahatlik, asinalik, eylemsizlik,
korku gibi nedenler bireyleri statiikoya yonlendirebilir. Bunun yani sira daha ¢ok segenekle karsilasmak karari
karmasik hale getirdigi icin statiikoyu besleyebilir. Siirekli sunulan yeni seceneklerin bireyleri statiikoya
stiriiklemesi muhtemeldir (Bozoglan, 2020, s.46). Aliskanliklara dayali se¢imler her zaman en dogru tercihler
olmayabilir ancak secimlerde degisime gitmek zaman ve enerji agisindan maliyetlidir. Bu 6nyargiy1 anlamak
mevcut durumu devam ettirme isteginin ve varsayilani degistirmek i¢in eylemde bulunma isteksizliginin
nedenlerini degerlendirmekle miimkiindir. Mevcut durum denenmis, anlasilmis ve olumlu-olumsuz taraflari
degerlendirilmis alternatiftir. Diger secenekler genellikle iigiincii bir kisi ya da diizenleyici tarafindan bireye
sunulan alternatiftir ve denenmemistir. Bu sebeple birey giivenli alanda kalmak (Aren, 2019; akt. Inci &
Govdere, 2020, s.9) ve pismanliktan sakinmak (Bayar, 2011, s.141) icin statiikoya yonelmektedir. Statiiko
yanlilig1 giiniimiiz insaninin siirekli bilissel cabayla yorulan beyninin sinirli kapasitesini etkin kullanarak, hizl
ve az diislinerek sonuca ulasmasini saglamak (Akin, 2019, s.152) i¢in gelistirilen bir koruma kalkanidir.

Statiiko etkisi her zamana sanildig1 gibi irrasyonel sonuglar tiretmemektedir. Statiikoyu korumak ii¢ nedenle
rasyonel olabilir. islem maliyetleri, belirsizlik ve biligsel sinirlar ile tasarim zahmeti mevcut durumu rasyonel
hale getiren nedenlerdir. Mevcut durumu degistirmek getirecegi faydaya kiyasla esit bir maliyet gerektiriyorsa
mevcut durumun korunmasi daha akillica olabilir. Yeni durum belirsizlik icerdiginde de statiiko rasyonel bir
tercihe doniisebilir (Yigit, 2023, s.1006). Statiikkonun dogru olma ihtimali yiliksekse, kii¢ciik yanlislarin
maliyetleri katlanilabilirse ve karar1 degistirmek biiyiik zaman ve ¢aba gerektiriyorsa statiikoyu korumak daha
akilci olabilir (Kahneman, 2023, 5.94).

Statiikoyu koruma egilimi pek ¢ok insan kararinda sz konusu olabilir. Ayrica statiiko yanliligi farklh
kiiltiirlerde ve farkli baglamlarda farkl sonugclar verebilir. Ornegin Johnson ve Goldstein’in (2003; akt. Akin,
2019, s.153) Fransa ve Kanada’da organ bagis: iizerine yaptig1 ¢calisma statiikoyu temsil edecek secenek iki
iilkede farkli oldugu i¢in farkh kararlarin gézlemlendigini ortaya koymaktadir. Fransa ve Kanada’da organ
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bagisi farkli prosediirlere baglanmistir. Kanada’da kisilerin organ bagisini talep etmesi ve kayitli olmasi
gerekirken, Fransa’da herkes bagisci kabul edilmekte, istemeyenlerin yazili olarak bildirimde bulunmasi
gerekmektedir. Fransa’da niifusun neredeyse tamami organ bagiscisi iken, Kanada’da bagis¢1 orani ¢ok diisiik
kalmaktadir. Statiiko egilimi bireylerin finansal kararlarinda da agirhkli olarak gézlenmektedir. Ozellikle
korkunun hakim oldugu finansal piyasalarda yatirimcilar ellerindeki imkanlardan vazge¢cmek istememektedir.
Zarardan kagan yatinimcilar pismanliktan kaginma egilimi gostererek bildikleri yatirim araglarina
yonelmektedir (Bayrak, 2012; akt. Ugur & Tosun, 2023, s.335). Bu kayiptan kacinma egilimi yatirimcilarin
dengesiz portfdyleri ellerinde tutmalarina neden olmaktadir (Ugur & Tosun, 2023, s.335). Statiiko yanlilig1
davranissal finans alaninda yapilan ¢alismalarda en ¢ok tistiinde durulan bilissel yanilgilardandir.

Se¢menlerin oy verme egilimleri de biiyiik dl¢iide statiiko yanliliginin etkisi altindadir. Se¢menler sadakatle
bagh olduklar siyasi parti, lider ve adaylar1 daha az riskli gormekte ve tercihlerini statiiko yo6ntinde
yapmaktadir. Bunun yani sira pek ¢ok gerekgeyle siyasal konjonktiirde istikrar arayisi icerisinde olmaktadirlar.
Bu istikrar arayisi daha risksiz alternatif olarak goriilen mevcut secimin daha rasyonel olarak algilanmasina
sebep olmaktadir. Boylelikle se¢men davranislari psikolojik oy verme modeline uygun sekillenmekte ve
rasyonellikten uzaklasmaktadir. Se¢menin bu tavri muhafazakarlik olarak adlandirilan siyasal ideolojinin de
temelini olusturmaktadir. Siyasal kararlarda yaygin olarak goriilen statiiko yanlilig siyasi aktorlerin iletilerini
de biiyiik dlciide sekillendirmektedir. Ozellikle iktidardaki siyasi partilerin séylemlerinde yer alan istikrar
vurgusu statiiko yanliligindan beslenen bir vurgudur.

2.4. Batik Maliyet Tuzag)

Batik maliyet tuzagl bireyi gecmisin hatalarini siirdiirmeye yonlendiren bir disiince tuzagidir. Gegmis
tercihlerimiz gecerliliklerini yitirseler dahi onlar1 hakl ¢ikaracak tercihlerde bulunmaktir. Eldeki bir yatirim
aracinl zarar ediyor olmasina ragmen elden ¢ikarmamak batik maliyet tuzagina ornektir. Burada birey
elindekini zararina gézden ¢ikarmayi istemedigi icin belki de daha karli olacak bir secenegi reddetmektedir
(Goker & Ugok, 2006, s.50; Hammond vd., 2001, s.152). Batik maliyet halihazirda kullanilmis dolayisiyla
kurtarilamayacak kaynaklari israf etmeme arzusuyla bir duruma kaynak ayirmakta israrci olma egilimi olarak
tanimlanabilir (Calik, 2021, s.64). Israftan kaginma ¢ocukluk déneminden beri salik verilen bir egilimdir. Kit
kaynaklarin verimli bir sekilde kullanimi israftan ka¢inma ile miimkiindiir. Ancak bu kuralin asir
genellestirilmesi batik maliyet yanilgisina sebep olmakta ve kotli paranin iyi parayr kovmasi ile
sonu¢lanmaktadir (Fujino vd., 2016, s.1).

Batik maliyet mevcut durumu etkilemeyen gecmis maliyettir. Ornegin piyasadan ¢ikmaya karar veren
isletmelerin geri déndiiremeyecegi yatirimlar batik maliyettir (Kizil vd., 2021, 5.25; Pehlivanoglu & ince, 2018,
s.671). Normatif ekonomi teorisinde gegmiste ortaya ¢ikan maliyetlerin gelecekteki marjinal getiriler icin bir
anlam ifade etmedigi ve batik maliyetlerin géz ardi edilmesi gerektigi savunulmaktadir. Ancak birey
davranislar1 bu receteyi ihlal edecek sekilde ortaya ¢ikmakta ve tarihsel maliyetlerin hesap edilmesi ile
bicimlenmektedir (inci & Govdere, 2020, s.8). Oysaki hem gecmisteki maliyetler hem de onlarin
amortismanlar1 bugiiniin kararlariyla ilgili olmamalidir (Calik, 2021, s.61). Batik maliyet yanilgis1 “Zararin
neresinden doniilse kardir.” sozii ile “Batt1 balik yan gider.” séylemi arasinda bir tercihtir (Kizil vd., 2021, s.29).
Pek c¢ok karar verici Buffetin “Bir ¢ukurdan ¢ikmak istiyorsaniz yapabileceginiz en iyi sey kazmaktan
vazgecmektir.” sozlinll goz ardi ederek batik maliyet tuzagina diismektedir (Bayazit Hayta, 2014, s.339).

Batik maliyetin en énemli unsuru eyleme yapilan geri déndiiriilemez yatirimlardir. insanlar bazi nedenlerle
olumsuz sonuglara ragmen o eyleme devam etme egilimi gostermektedir. Bu sebeple batik maliyetler statiiko
yanliligin1 da beraberinde getirmektedir. Karar aninda batik maliyetler s6z konusuysa statiikoyu devam
ettirme egilimi baskin olacaktir (Yigit, 2023, s.1008). Batik maliyet yanilgisi tiiketicilerin satin alma
kararlarinda da siklikla goézlenen bir yanilgidir ve bu yanilgl statiiko tuzagini da genellikle beraberinde
getirmektedir.

Satin alma ve tiikketme eylemleri bazen es zamanl gerceklesmemektedir. Eger tiiketici 6demeyi tiiketimden
once yapmigsa, uriinle ilgili karar1 degismisse ve tiriin iadesi sdz konusu degilse tiiketici batik maliyetle
karsilasabilmektedir. Esasinda bu maliyetin mevcut kararlar iizerinde etkisi olmamalidir. Ancak tiiketici
algilar1 farkh sekillenebilmektedir. Arkes ve Blumer (1985) tarafindan yapilan bir calismada tiyatroda
sezonluk bilete sahip olanlarin biletlerde indirim yapilan baska bir gruba gére oyunlara daha diizenli gittikleri
tespit edilmistir (Kurt Duman & Tanyeri, 2013, s.27). Se¢menlerin oy verme kararlarinda da satin alma aniyla
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tiikketme ani farklilik gosterdigi icin siklikla batik maliyet yanilgis1 ve onun dogurdugu statiiko etkisi
gozlenmektedir. Segmenler belli periyotlarla oy verme karar1 vermekte ve kararin maliyetlerine birkag yil
boyunca katlanmaktadir. Bu sebeple verilen karardan duyulan pismanlik yiiksekse secmen bunu bir batik
maliyet olarak algilayacak, bu maliyetin toplumsal sonuclar1 dolayisiyla pismanlik duyacak ve bu hisler
irrasyonel bir bicimde statiiko egilimi sergilemesine neden olacaktir. Bu durumda davranisi, se¢gmenin
faydasin1 maksimize edecek segenegin pesinde oldugunu savunan rasyonel oy verme modelinden sapmalar
gosterecektir.

2.5. Tahmin ve Ongérii Tuzaklar

Insan zihni gelecek hakkinda isabetli kararlar almak icin tahminde bulunmaya meyillidir. Fakat bu karar
konular belirsizlik iceriyorlarsa karar almada bazi sistematik hatalarla karsilasilabilir. Tahmin ve dngori
tuzaklar olarak isimlendirilen bu tuzaklar rasyonel kararlarin 6niinde engel tegkil eder. Clinkii tahminler ve
ongoriler aklin yani sira duygulardan ve cevresel faktorlerden de etkilenir (Mola, 2021, s.30). S6z konusu
tuzaklar karar vericilerin 6nceden aldiklari kararlar referans alarak énlerindeki kararda gerekli olan verilere
iliskin isabetsiz tahminlerde bulunma durumunu ifade etmektedir. Bu tuzaklar literatiirde genellikle ii¢
baslikta toplanmaktadir. Bu basliklar asir1 giiven, asir1 ihtiyathlik ve geri ¢agrilabilirlik tuzaklaridir. Geri
cagrilabilirlik tuzag: asir1 giiven veya asir1 ihtiyathlik tuzaklarinin tetikleyicisidir. insanlar kétii olaylar1 daha
¢ok hatirlama egilimindedirler. Ge¢miste yasadiklar1 ve zarar gordiikleri bir durumu hatirlayarak, kazanma
ihtimalleri yiiksek olsa bile mevcut riski abartarak yanlis karar verebilirler. Bu durum asir1 ihtiyathilig
beraberinde getirir (Cetin, 2021, ss.45-46). Bunun yani sira ge¢mis olumlu deneyimler de bireylerin
iyimserligini abartili bir sekilde yiikselterek mevcut durumun risklerini gérmezden gelmesine sebep olarak
verdigi karara asir1 giivenmesi ile sonuclanabilir. Tahmin ve 6ngori tuzaklarina verilebilecek en giizel iki 6rnek
Kumarbaz Yanilgisi ile Sicak El Yanilgisi 6rnekleridir. Kumarbaz Yanilgisinda bir yazi tura denemesinde belli
bir sayida Ust Uste yaz1 geldiginde artik daha fazla gelmeyecegi ve turaya donecegi yanilgisi yasanirken, Sicak
El Yanilgisinda da bir isi belli bir siire yapan kisinin ayni sonucu almasi durumunda o sonucun gelecekte de
devam edecegi (drnegin iist liste bes isabetli basketin altincinin da isabetli olacagini diisiindiirmesi) yanilgisi
yasanmaktadir. Bu iki beklenti de sezgilere olduk¢a uyan ancak olasilik kurallarini hige sayan beklentilerdir
(Croson & Sundali, 2005; akt. Oran vd. 2010, s5.299-300). Oysa iki sikli her durumda her denemede
seceneklerden birinin gerceklesme olasilig1 %50’dir. S6z konusu yanilgilar bu olasiligin ihmal edilmesine sebep
olarak tahmin ve 6ngoriilerin isabetsizligi sonucunu dogurmaktadir.

Asin giiven bireyin bilissel ve yargisal becerilerinden kaynaklanan ve sezgisel akil yiirtitmeye duyulan haksiz
inancg olarak tanimlanabilir. Onlarin kendi kararlarina asir1 giivenmelerine ve mevcut riskler konusunda cahil
kalmalarina sebep olur. Bu giivenin kaynagi kisinin kendi performansini abartmasi olabilecegi gibi baskalarinin
performansina ve gelecekteki belirsizliklere iliskin yetersiz tahminleri de olabilir (Tomak, 2011, s.75;
Bozoglan, 2020, s.39; Costa vd., 2017, s.1779). Bu 6nyarginin 6zii ge¢misi anladigimiza inanmamizdir. Bu
durum gelecegin de bilinebilir oldugunu ima eder ama aslinda gelecegi tahmin ettigimizden daha az biliriz. Cok
sey bilenler az sey bilenlerden daha iyi tahminlerde bulunmakla birlikte ¢ogu zaman daha az giivenilir
kisilerdir. Clinkti daha ¢ok bilen kisi kendi becerisi konusunda daha fazla yanilsamaya sahiptir ve gercekei
olmayacak kadar kendinden emin birine dontisebilir (Kahneman, 2023, s.234). Black (2023) Kahneman’la ayni
dogrultuda bireylerin kendi bilgi ve becerilerini asir1 derecede pozitif bir 151tk altinda goérdiiklerini
disiinmektedir. Yazarlarin bu inanci “Cok bilen ¢ok yanilir.” s6ziiniin bir bagka ifadesidir.

Asin giiven egilimi ii¢c ayr sekilde tezahiir edebilir. insanlar kendi becerilerine asir1 giiveniyor olabilirler,
durumun kendi kontrolleri altinda olduguna asir1 giiveniyor olabilirler ve degerlendirmelerini asir1 olumlu bir
tutumla gergeklestiriyor olabilirler. Kendine atfetme egiliminde basarili sonuclar bireyin kendisine
atfedilirken, basarisiz sonuglarin dissal faktorlere baglanmasi s6z konusudur. lyimserlik olumsuz sonuglara
kiyasla daha fazla olumlu sonugla karsilasilacag: inancidir. Kontrol yanilgisinda ise bireyler ger¢ekte hicbir
etkilerinin olamayacagi gelecek olaylar tlizerinde bir kontrol giiciine sahip olduklar1 zannina kapilmaktadir
(Aydin & Gilineysu, 2022, s.158). Bununla birlikte iyimserlik yanilgis1 alt baslig1 bazen asir1 giiven yerine de
kullanilabilmektedir. Ancak ikisi arasinda séyle bir niians vardir: lyimserlik gelecege dair olumlu ve 6znel bir
inanistir. Asir1 giiven ise bireylerin gelecek olaylara dair 6znel olasilik dagilimlarinin darligini ifade etmektedir
(Bulut & Er, 2018, 5.178). Bu sebeple kavramlarin birbiri yerine kullanilmasindan ziyade iyimserligin asir
giiven yanilgisinin bir tiirii olarak ifade edilmesi daha uygundur.
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Asir giiven yanilgisi pek ¢ok insan kararinda s6z konusu olan ve incelenmesi gereken bir yanilgidir. Ekonomi
ve finans arastirmacilarinin en ¢ok analiz ettikleri yanilgilardan biridir. Clinkii 6rnegin piyasa balonlari, yatirim
kararlari, finansal getiri tahminleri ve hisse senedi satis hacmi bu 6nyargiyla yakindan ilgilidir. Alinacak kararla
ilgili riskler konusunda bireyleri korlestirme potansiyeli olan bir dnyargi oldugu icin finansal yatirimlarin ve
girisimlerin degerini yok edecek sonuclarla karsilasilmasina sebep olabilir (Costa vd., 2017, s.1779). Asir1
giliven yanilgisi secmen davranislarinin incelenmesinde de tustiinde durulmasi gereken bir diisiince tuzagidir.
Ozellikle siyasal ilgilenim diizeyi ve siyasal katilimi yiiksek olan se¢gmenler kendi kararlarina asir1 giivenme ve
siyasal kararin dogurabilecegi risklere kars1 korlesme egilimi gosterebilirler. S6z konusu se¢gmenlerin asiri
giiven yanilgilarn diger se¢menlerin siyaset konusunda yeterince bilgili olmadiklar1 varsayimindan da
beslenebilir. Siyasal iletisim mesajlar1 hazirlanirken siyasi aktorlerin en ¢ok dikkat etmeleri gereken
noktalardan biri siyasetle ilgili bilgisine asir1 giivenen ve yiiksek olasilikla bir siyasi partinin sempatizani olan
bu secmeni yakalayacak ve asir1 giiven yanilgisini kiracak mesajlar hazirlayabilmektir.

Tahmin ve 6ngori tuzaklarinin ikincisi olan asir1 ihtiyatlilik bireylerin bir kez izlenim edindikten sonra, yeni
kanitlarla karsilagsa dahi bu izlenimi degistirmekte yavas ya da ¢ekimser kalmalarini ifade eder (Delice, 2023,
s.66). Kahneman’a (2023, s.80) gore bu yanilgi evrimsel bir savunma mekanizmasindan kaynaklanir. Sik sik
tehlike arz eden bir diinyada sag kalabilmek i¢in organizma yeni uyaranlara ihtiyatla, geri ¢ekilerek ve korkuyla
tepki vermektedir. Yenilikten kuskulanmayan bir canlinin sag kalma olasilif1 zayiftir. Asir1 ihtiyathlik tuzag:
kayiptan kaginma egilimi ve dolayisiyla statiiko tuzagiyla da yakindan ilgilidir. Ciinkii kazanglar hayatta kalma
ve lretme ihtimalimizi artirirken, kayiplar bizi tamamen oyun dig1 birakabilir (Pinker, 1997; akt. Kurt Duman
& Tanyeri, 2013, s.24). Ornegin sigaray1 birakmadigimizda kaybedilen yillar1 vurgulayan mesajlar birakarak
kazanacagimiz yillar1 vurgulayan mesajlardan, para cezalarinin finansal 6diillerden daha etkili sonuglar verdigi
gozlenmektedir (Moseley & Stoker, 2013, s.5). Bu nedenle kayiptan kacinma egilimi bir yandan alternatif
durumlara kars1 ihtiyatli olma egilimini artirmakta diger yandan statiikonun siirdiiriilmesi yoniinde bir sonuca
sebep olmaktadir. Bir diisiince tuzag1 baska diislince tuzaklarin1 dogurmakta ve kararin irrasyonelligini
artirmaktadir.

Asir ihtiyatlilik tuzagi secmen davranisini da baskin bir sekilde etkileyen tuzaklardan biridir. Secmenler zaman
zaman denenmemis secenegi riskli gordiikleri icin memnun kalmasalar dahi asina olduklar1 segeneklere
yonelebilmektedir. Asir1 ihtiyatlillk se¢men sadakatinin en 6nemli oOnciillerindendir. Siyasal pazarlama
faaliyetlerinde karsilasilan en zorlu gruplardan biri diger siyasi partilerin sadik se¢menleridir. Siyasi aktorler
pazarlama faaliyetlerini tasarlarken sadik segmen kitlelerinin motivasyonlarinin asir1 ihtiyathlik oldugunu
tespit ederlerse, bu 6nyargiy1 kiracak siyasal iletisim mesajlari ile diger siyasi partilerin sadik ya da sempatizan
se¢menlerinde ulasabilirler.

Tahmin ve 6ngéri tuzaklarinin tglinciisii de geri ¢agrilabilirlik tuzagidir. Bu tuzak diger iki tuzag da
tetikleyebilmektedir. Birey karar alirken ge¢misin olumsuz hikayelerinin etkisinde kaldiginda asir1 ihtiyatlilik,
olumlu hikayeleri abarttiginda asir1 giiven yanilgisina diismektedir. Gegmis tecriibeler elbette gelecekle ilgili
sezgilerimizi etkileyebilir ancak gelecegin belirsizliklerine karsi bizi korlestirmesi de muhtemeldir. Geri
cagrilabilirlik tuzag: siyasal aktorlerin rekabetci sdylemlerinde en ¢ok faydalandiklar1 tuzaklardan biridir.
Siyasi partiler rakiplerinin iktidar donemlerinde yasanan olumsuzluklar siirekli segmene hatirlatarak,
hafizalarinda tazelenmesini saglayarak se¢men tercihlerini kendi lehlerine etkilemeye ¢alismaktadirlar.

2.6. Dogrulayic1 Kanit Tuzag:

Dogrulayici kanit tuzagi karar vericinin kendi dnyargilariyla verdigi kararlar etrafindaki diger karar vericilere
acarak kendi kararina destek aramasi durumunu ifade etmektedir. Ancak karar verici digerlerinin ilettigi
gorlislerden kendisininkilerle c¢elisenleri goérmezden gelirken, kendi kararini destekleyenleri dikkate
almaktadir.

Dogrulayici kanit tuzagi inanglar1 dogrulayabilecek fikirleri wvurgularken, inanglarla c¢elisen her seyi
kiicimsemektedir. Bu nedenle insanlarin inanmak istedikleri her sey hakkinda kendilerini ikna etme
kapasiteleri olarak da tamimlanabilir. Birey yeni bilgileri 6nceden var olan inanglariyla tutarh bir sekilde
edinme ve degerlendirme egilimi gésterir. Bu tuzagin agiklamasi uyumsuzluk teorisinde yatmaktadir. Bireyin
gorisiiyle celisen yeni bilgi bilissel karmasa yaratir. Bu sebeple bunlar1 reddetme, yok sayma egilimi
gosterirken, kendi goriisiiyle ortiisen bilgiyi tercih eder. Dogrulayici kanit tuzag bilgi edinimi ve bilgi
asimilasyonu olmak ftizere iki sekilde gerceklesebilir. Bilgi edinimi 6nceki inanglar, beklentiler ve birikimle
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tutarli bilginin aranmasidir. Bilgi asimilasyonu ise dnceki bilgiyle celisen bir yeni bilgi edinildiginde bunun
onceki inanglarla tutarl hale getirilmek icin ¢arpitilmasini ifade eder (Costa vd., 2017, ss.1780-1781). Bu tuzak
bireylerin cevrelerindeki diger insanlarin neye inandigini gérmekten etkilenebilecegini kabul eder. Eger
etrafindaki cok sayida insan yanlis bir bilginin dogruluguna inaniyorsa, bireyin bu yanls bilgiye inanma
olasilig1 artar (Black, 2023, s.74). Bu sebeple dogrulayic1 kanit tuzaginin isleyisinin biiyiik 6l¢tide bilginin
kaynagina ve yogunluguna bagh olarak farkl etkiler gosterebilecegi soylenebilir. Herkes inandig1 dogrularin
baskalar1 tarafindan onaylanmasini ister. Bu sebeple genellikle bireyler bir olgu hakkindaki goriislerini fikren
kendilerine yakin gordiikleri insanlarla paylasma egilimindedir. Paylasilan goriisler cevredekiler tarafindan
onaylaniyorsa kisinin kendine olan giiveni pekisir. Ancak bireyin etrafindaki pek ¢ok insan ayni anda bir
konuda aynu fikri paylasiyorsa bu durumda kisinin goriisleri paylasilan bu goriis tarafindan manipiile olabilir.

Dogrulayici kanit tuzag1 segmen davranisi agisindan anlasilmasi gereken bir diisiince tuzagidir. Siyaset bilimi
literatiiriindeki sosyal oy verme modeli segmen davranislarinin sosyal ¢evresi ve ait oldugu sosyal gruplar
tarafindan sekillendirildigi bir durumu anlatmaktadir. Oy verme davranisi ve benimsenen siyasal ideolojilerin
bireyin aidiyetlerinden etkilendigi bir gercektir. Bu sebeple belli bir siyasi parti/lider/aday lehine bir siyasi
gorise sahip bir secmen bu gorisii cevresindeki diger segmenlerle paylasarak pekistirme yoluna gidebilir.
Se¢men davramisinin sosyal faktorlerden biiyiik olciide etkilenmesi siyasal pazarlama faaliyetlerinde
karsilasilan 6nemli risklerden biri olmakla birlikte bir firsata da doniisebilir. Se¢menin ait oldugu sosyal
gruplar tarafindan genis 6l¢iide benimsenen goriisler dogrulayici kanit tuzag: yaratarak secmenin rasyonel
kararlar vermesinin éniine gecerek ilgili gorisi dogru kabul etmesi ile sonuglanabilir. Siyasi partilerin belli
sosyal gruplari hedef alan farklilastirilmis pazarlama stratejileri se¢gmenlerin kararlarini ilgili siyasi parti lehine
degistirebilir.

3 | LITERATUR TARAMASI

Son yillarda diisiince tuzaklar1 pek cok farkli disiplinin ilgisini ceken bir konu haline gelmistir. isletmecilik
alaninda diisiince tuzaklarinin en ¢ok incelendigi basliklar bireysel yatirim kararlari ve tiiketici davranislaridir.
Bu c¢alismalarin bir kisminda bir diisiince tuzagi konu edinilirken, bir kisminda tiim diisiince tuzaklari
incelenmis ve hangilerinin davranislarda daha ¢ok etkili oldugu tespit edilmeye ¢alisilmistir. Tek bir diisiince
tuzaginin konu edildigi calismalarda ¢erceveleme (Levin vd., 2002; Levin vd., 1998; Ortakdy, 2021), cipalama
(Oran vd., 2010; Karabiyik & Elgiin, 2021; Yigit, 2020; Epley & Gilovich, 2006; Bergman vd., 2010; Shan vd.,,
2019), statiiko (Yigit, 2023; Bozoglan, 2020), batik maliyet (Fujino vd., 2016; Pehlivanoglu & ince, 2018; Kizil
vd., 2021), kayiptan ka¢inma (Plante vd., 2017), tahmin ve 6ngorii (Aydin & Giineysu, 2022; Bulut & Er, 2018)
tuzaklari incelenmis ve muhtelif degiskenlerle iliskilendirilmistir. Diislince tuzaklariyla ilgili bazi ¢alismalarda
ise birden ¢ok diislince tuzaginin karsilastirmali durumlari incelenmis (Ugur & Tosun, 2023; Karavardar &
Karavardar, 2017; Bozyer & Dogan, 2022; Kurt vd., 2013; Oschssler vd., 2009; Ceschi vd., 2019; Ozbek, 2024;
Ozen, 2016; Costa vd., 2017; Kitapci, 2017) ve kisilik 6zellikleri, bilissel kapasite, risk algisi, 6deme istekliligi
gibi degiskenlerle iliskilendirilmistir. Diisiince tuzaklarinin se¢men davranislar1 lizerindeki etkisini konu
edinen ¢ok az sayida ¢alismaya rastlanmistir. Asagida bu ¢alismalarin bulgularina kisaca deginilecektir.

Vlatkovic (2018) Donald Trump’in baskanlik secimlerinde bir yeni medya araci olarak Twitter’1 kullanimini
konu edindigi ¢alismasinda Trump’in basarisini bu mecradaki mesajlarda kullandig1 ¢erceveleme etkisi ile
aciklamaktadir.

Semetko ve Valkenburg (2000) Avrupa siyasetinde ¢erceveleme etkisini konu edinmislerdir. Sorumluluk atifi,
catisma, insan ilgisi, ekonomik sonuglar ve ahlak cergevelerinin yayginligini inceledikleri arastirmalarinda
1997°de Amsterdam toplantilari esnasinda Avrupa devlet bagskanlarinin gazetelerde ve televizyonda ¢ikan
haberlerini igerik analizine tabi tutmuslardir. Sonuglar ¢ercevelemede kullanilan en yaygin yaklasimin
sorumluluk atifi oldugunu gostermektedir. Ciddi yayin organlari en ¢ok sorumluluk atifi ve catisma
cercevelerini kullanirken, sansasyonel kuruluslarin en ¢ok insan ilgili cer¢evesini kullandig1 belirlenmistir.

Nelson ve Kinder (1996) kamuoyunun hiikiimet politikalarina iliskin gériislerinin grup merkezli oldugundan
hareketle ytrtittiikleri calismada grup merkezciliginin diizeyinin konularin nasil ¢ercevelendigine bagli olarak
degisebilecegini iddia etmektedirler. Konu s6z konusu politikalardan faydalanacak gruplara dikkat ¢ekecek
sekilde cercevelendiginde grup merkeziyetciligi artarken, bu gruplardan dikkati baska noktalara dagitacak
sekilde cercevelendiginde grup merkeziyetciligi azalmaktadir. Yazarlar ¢cer¢cevelemenin siyasi elitler elinde bir
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retorik silaha doniisiirken ayni zamanda vatandaslarin zihninde de bir bilissel yap1 olusturdugunu
diistinmektedir.

Moseley ve Stoker’a gore (2013) cerceveleme, vatandaslarin kararlarinin, vatandaslar1 olduklar1 gibi kabul
eden ancak onlari belirli kararlara dogru destekleyen bir politika tarafindan etkilendigi yukaridan asagiya bir
yaklasimdir. Yazarlara gore sinirli rasyonel varliklar olarak se¢menler, bireysel kararlarini desteklemek
amaciyla zaman zaman hiikiimetten ve diger siyasi aktorlerden ipuclari almaktadirlar ve bu ipuglari ¢cerceveleri
ifade etmektedir.

Druckman (2001) c¢erceveleme ilizerine yapilan pek ¢ok calismada vatandaslarin kararlarinin siyasi
kampanyalarda cizilen ¢ercevelerden etkilenmesinin onlarin yetersizliginin bir gostergesi olarak incelendigini
belirtmekte ve bu diisiincenin dogru olup olmadigini test eden bir ¢alisma yliriitmektedir. Bu kapsamda
cerceveleme etkisinin nasil kullanildigini, vatandaslarin yeterliligini nasil ihlal edebilecegini ve ¢cercevelemenin
hangi durumlarda basarili oldugunu incelemistir. Arastirma sonuglari ¢cercevelenmis mesajlarin sanildig: gibi
vatandaslarin yetersizliginden giic bulmadigini (miinferit 6rnekler olmakla birlikte), vatandaslarin ¢erceveleri
genellikle daha iyi gerekcelendirilmis kararlara ulasmak amaciyla kullandigini géstermektedir.

Cwalina ve Falkowski (2008) siyasi reklamlarda bir politikacinin imajinin ¢arpitilmasi ve konunun medyada
sunulmasinin vatandaslarin 6zgiirliigiinii  sinirladigini ortaya koyan pek ¢ok calismanin varligindan
bahsetmektedirler. Kullanilan ¢erceveler se¢menin zihninde gergekligin yalnizca bir kisminin resmedilmesini
saglamakta ve se¢meni beklenen bir davranisa yonlendirmektedir.

Yerli alan yazinda siyasette ve se¢men davranisinda diisiince tuzaklarimi inceleyen tek bir calismaya
rastlanmistir. Tataroglu (2022) tarafindan yiriitiilen bu ¢alismada davranigsal iktisat yaklagimlarinin segmen
davranislar tizerindeki etkisine iliskin kavramsal bir degerlendirme yapilmis ve disiince tuzaklarindan
cerceveleme tuzagi lizerinde durulmustur. Yerli literatiirde segmen davranisinda diisiince tuzaklarini konu
edinen uygulamali bir arastirmaya rastlanmamistir. Bu sebeple bu arastirmanin yerli siyaset pazarlamasi,
siyasal iletisim ve siyaset bilimi literatiiriine 6nemli katkilar sunacagi disiiniilmektedir.

4 | ARASTIRMANIN YONTEMI

Se¢menlerin oy verme karar1 dncesi ve esnasinda yasadiklari diisiince tuzaklarini konu edinen bu arastirma
betimsel ve uygulamali bir arastirmadir. Calismanin bu kisminda arastirmanin amaci ve 6nemi, arastirma
sorulari, anakiitle ve 6rneklemi, veri toplama araci basliklarina yer verilecektir.

4.1. Aragtirmanin Amaci ve Onemi

Bu arastirmanin amaci segmenlerin genel secimler 6ncesindeki karar siireclerinde etkisinde kaldiklari diistince
tuzaklarim tespit etmektir. Bunun yani sira bu diisiince tuzaklarin1 deneyimleme durumlarinin se¢gmenlerin
demografik o6zellikleri ve oy verme aligkanliklari itibariyle nasil farklhlastigini ortaya koymak da
amaclanmaktadir.

Insanin bireysel kararlarinin bir kismi kolektif sonuclari olan kararlardir. Bu kolektif ciktisi olan kararlardan
bir kisminda yanlis kararin maliyeti yiiksek ve karar1 degistirmek i¢in gegcmesi gereken siire uzun olmaktadir.
Oy verme karar1 bu kararlardan biridir. Diisiince tuzaklari zaman zaman se¢menin tim alternatifleri
degerlendirmeye almadan alisageldigi izere oy vermesine sebep olurken, zaman zaman da siyasal iletisim
mesajlarini tahrif ederek algilamasina sebep olmaktadir. Siyasal iletisim mesajlarinin diisiince tuzaklarina
takilmadan se¢menin zihinsel siire¢lerine girdi olarak dahil olabilmesi, mesajin géndericisinin bu tuzaklara
dair bilgi sahibi olmasiyla miimkiindiir.

Yerli alan yazinda segmen davranislarinda yasanan disiince tuzaklarini konu edinen uygulamali bir calismaya
rastlanmamistir. Bu sebeple arastirmanin siyasi partilere, liderlere, adaylara, siyasi orgiitlerin pazarlama
faaliyetlerinde gorev alan profesyonellere 6neriler gelistirme ve alan yazina katki saglama potansiyeline sahip
oldugu distiniilmektedir.

4.2. Arastirma Sorulari

Arastirma betimsel bir arastirma olmakla birlikte siyaset alaninda yeterince konu edilmemis bir baslikla ilgili
oldugu icin, az sayidaki yabanci ¢alismalarin inceledigi siyasi baglam arastirmanin baglamindan ¢ok farkl
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oldugu i¢in arastirma hipotezleri yerine arastirma sorularinin kullanilmasinin daha uygun olacag:
diisinuilmustiir. Belirtilen arastirma amaci dogrultusunda bu arastirmada cevap aranan sorular sunlardir:

e Se¢cmenlerin genel secimlerde karar oncesinde ve esnasinda deneyimledikleri diisiince tuzaklar: nelerdir?
e Se¢cmen bu diistince tuzaklarinin hangilerine daha ¢ok maruz kalmaktadir?

e Secmenlerin deneyimledikleri diisiince tuzaklari demografik ve davranissal o6zellikleri itibariyle nasil
farklilagsmaktadir?

4.3. Anakiitle ve Orneklem

Arastirmanin anakiitlesini Tiirkiye’de se¢men olma yetkinligine sahip 18 yas tistii vatandaslar olusturmaktadir.
Arastirma cercevesini belirlemenin giicliigii ve konunun mahremiyeti dikkate alinarak tesadiifi olmayan
ornekleme metotlarindan kolayda 6rnekleme tercih edilmistir. Aragtirmanin érneklemini ¢evrimigi olarak
ulasilan 389 se¢cmen olusturmaktadir.

4.4. Veri Toplama Araci

Arastirmanin veri toplama araci doért boliimden olugsmaktadir. Birinci béliimde se¢gmenlerin siyasal egilimlerini
belirmeye yoénelik yedi adet kapali veya acik uclu soru yer almaktadir. ikinci boliimde oy verme kararinda
yasanan diistince tuzaklar1 50 adet Likert tipi dlcekle dlciilen ifadeyle belirlenmeye calisilmistir. Bu ifadeler
literatiirdeki c¢alismalar incelenerek arastirmaci tarafindan gelistirilmistir. Ugiincii béliimde oy verme
davranisinda ¢erceveleme tuzaginin etkisini belirlemek amaciyla gelistirilmis iki adet senaryo yer almaktadir.
Bu senaryolarda iki ayri ¢ergeve ile ayn1 durum anlatilmis ve segmenlerin oy verme tercihlerinin ne yoénde
olacagl sorulmustur. Veri toplama aracinin son béliimiinde ise se¢cmenlerin demografik o6zelliklerini
belirlemeye yonelik kapali u¢lu sorular yer almaktadir. Veri toplama araci hazirlandiktan sonra arastirmacinin
bagli bulundugu tliniversitenin Sosyal ve Beseri Bilimler Etik Kurulu’'na basvurulmus ve kurul tarafindan etik
agidan uygun oldugu karari verilmistir.

5| BULGULAR VE TARTISMA
Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin frekans dagilimlari asagidaki tabloda 6zetlenmektedir.

Tablo 1. Katiimcilarin Demografik Ozellikleri

Degisken f % f %
Cinsiyet Kadin 175 45 Medeni durum Evli 244 62,7
Erkek 214 55 Evli degil 145 37,3
Toplam 389 100 Toplam 389 100
Yas 18-25 76 19,5 Egitim Okur yazar 1 0,3
26-35 98 25,2 Tlkokul 3 0,8
36-45 131 33,7 Ortaokul 2 0,5
46-55 60 15,4 Lise 39 9,9
56 ve lstii 24 6,2 Onlisans 40 10,3
Toplam 389 100 Lisans 166 42,7
Meslek Issiz 21 5,4 Lisansiistii 138 35,5
Ev hanimi 21 5,4 Toplam 389 100
C)grenci 71 18,3 Gelir 15000 TL'den az 24 6,2
Isci 17 4,4 15000-30000 TL 43 11,1
Memur 73 18,7 30001-45000 TL 40 10,3
Esnaf 14 3,6 45001-60000 TL 47 12,1
Emekli 18 4,6 60001-75000 TL 51 13,1
0z. sek. calisani 54 139 75001-90000 TL 44 11,2
Serb. Mes. Erb. 20 5,1 90001 TL ve tstia 140 36
Sanayici/tliccar 8 2,1 Toplam 389 100
Akademisyen 67 17,2 Sehir Metropol 88 22,6
Diger 5 1,3 Biiyiik sehir 108 27,8
Toplam 389 100 Diger sehirler 193 49,6
Toplam 389 100

Katilimcilarin demografik ozellikleri incelendiginde cinsiyet agisindan erkeklerin, yas agisindan 36-45 yas
araliginin, meslek agisindan memur, 6grenci, akademisyen ve 6zel sektor calisanlarinin, medeni durum
acisindan evlilerin, egitim ac¢isindan lisans mezunlarinin, hane halki geliri agisindan 90001 TL ve istii gelir
grubunun, ikamet agisindan metropoller ve diger biiyiik sehirler disinda yasayanlarin agirhikta oldugu
gorilmektedir.
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Veri toplama aracinin birinci kisminda segmenlerin davranissal 6zelliklerini belirlemeye yonelik bazi sorulara
yer verilmistir. Asagidaki tabloda bu degiskenlere iliskin frekans dagilimlari verilmektedir.

Tablo 2. Katilimcilarin Oy Verme Davramiglari

Degisken f % Degisken
Evet 200 51,4 Evet 213 54,8
Bir onceki | Hayir 115 29,6 Hayir 114 29,3
se(;imde oy Belirtmek
verilen Kararsizim 44 11,3 istemiyorum 11 2,8
partiden ) Ayni  partiye oy | llk kez oy
memnuniyet [k kez oy kullanacagim 30 7,7 verme kullanacagim 35 9
Toplam 389 100 Diger 16 4,1
Adalet ve Kalkinma Partisi 98 25,2 Toplam 389 100
Cumhuriyet Halk Partisi 94 24,2 Evet 212 54,5
Milliyetci Hareket Partisi 30 7,7 Hayir 119 30,6
lyi Parti 29 7,5 Sadik segmen | Kararsizim 58 14,9
Memleket Partisi 5 1,3 olarak tanimlama Toplam 389 100
Zafer Partisi 26 6,7 Muhafazakar 15 3,9
. Yeniden Refah Partisi 4 1 Milliyetci 69 17,7
Oy verilen
parti L o Ml_lhafazgkar-
Tiirkiye Isci Partisi 3 0,8 . . milliyetci 115 29,6
Yesil Sol Parti 1 0,3 Ideolojik durug slamal 12 3,1
Deva Partisi 2 0,5 Liberal 8 2,1
Millet Partisi 4 1 Demokrat 22 5,6
Gelecek Partisi 1 0,3 Liberal demokrat 4 1
Oy vermeyecegim 14 3,5 Ulusalcl 7 1,8
Belirtmek istemiyorum 53 13,6 Atatiirkcii 83 21,3
Kararsizim 25 6,4 Sosyal demokrat 22 5,7
Toplam 389 100 Sosyalist 11 2,8
S - Partizan 49 12,6 Etnik milliyetci 1 0,3
ecmen tlrd - —
Sempatizan 100 25,7 Diger 20 51
Kararsiz 31 8 Toplam 389 100
Yﬁze.r-gezer 70 18 Kararda etkili P.arti programi 27 6,9
Taktik oy 23 5,9 faktor Lider 71 18,3
Lidere oy veren 76 19,5 Adaylar 22 5,7
Protest 9 2,3 Ideoloji 142 36,5
Diger 31 8 Gegmis icraatlar 51 13,1
Toplam 389 100 Secim kampanyasi 6 1,5
En 6nemli | Terdr/giivenlik 40 10,3 Projeler 52 13,4
sorun Ekonomi 135 34,6 Diger 18 4,6
Issizlik 10 2,6 Toplam 389 [100
Siginmacilar 32 8,2
Dis iliskiler 1 0,3
Adalet 82 21,1
Hak ve 6zgiirliikler 24 6,2
Egitim 33 8,4
Saghk 1 0,3
Diger 31 8
Toplam 389 100

Katilimc1 segmenlerin %51,4’0 bir 6nceki genel secimde oy verdikleri siyasi partiden memnun olduklarini
belirtmistir. %54,8’i ise ayni siyasi partiye tekrar oy vermeyi diistindiigiinii ifade etmistir. Bu sonuglar katilimci
se¢menlerin yarisindan fazlasinin oy verdigi partiden memnun oldugunu goéstermektedir. Segmenlerin oy
verdikleri siyasi partiler incelendiginde Adalet ve Kalkinma Partisi ile Cumhuriyet Halk Partisi'nin oldukca
yakin yiizdelere sahip oldugu gériilmektedir. iktidar ve ana muhalefet partilerini takip eden siyasi partilerin
Milliyetci Hareket Partisi, lyi Parti ve Zafer Partisi oldugu séylenebilir. Secmenlerin %54,5’i kendisini bir siyasi
partinin sadik secmeni olarak tanimlamaktadir. Katilimcilara kendilerini nasil bir segmen olarak tanimladiklari
ve ideolojik duruslarini nasil tamimladiklari sorulmustur. Segmenlerin %25,7’si kendisini sempatizan segmen
olarak tanimlamistir. Bu grubu lidere oy veren se¢men ve yiizer gezer segmen gruplari takip etmektedir. Yizer
gezer se¢men kimligi siyasal pazarlama faaliyetlerinde en onemli hedef gruplardan biridir. Ciinki
kararsizliklarinin yani sira herhangi bir siyasi ideolojiye ya da siyasi partiye derinden baglliklarinin ve giiclii
aidiyetlerinin olmamasi siyasi partiler icin cazip bir pazar boliimi olmalarini saglamaktadir. Bu sebeple
orneklemde kendini ylizer gezer segmen olarak tanimlayan se¢gmen grubunun sahip oldugu frekans dikkate
deger bir bulgudur. Yiizer gezer se¢menin frekansinin siyasal iletisim agisindan en risksiz grup olan partizan
se¢men frekansini ge¢mis olmasi da oldukga 6nemlidir. Katilimcilarin %29,6’s1ideolojik kimligini muhafazakar
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milliyetci, %21,3'i Atatiirkeli, %17,7’si milliyetci, %5,7’si sosyal demokrat, 55,6’s1 demokrat olarak
tamimlamaktadir.

Katilimcilara Tiirkiye’'nin en 6nemli gordiikleri sorununun ne oldugu sorulmustur. %34,6’s1 en 6nemli sorunun
ekonomi oldugunu diisiiniirken, %21,1'i adalet, %10,3'l teror/giivenlik, %8,4’l egitim, %8,2’si siginmacilar
cevabini vermistir. Ekonominin 6rneklemin {igte birinden fazlasinda en 6nemli sorun olarak gorildigi
soylenebilir. Se¢menlerin oy verme kararlarinda en ¢ok etkili olan faktorler sirasiyla ideoloji (%36,5), lider
(%18,3), projeler (%13,4) ve gecmis icraatlardir (%13,1). ideoloji ve lider faktorlerinin oy verme davranisinda
hala en etkili faktorler olarak beyan edildigi goriillmektedir. Ancak bu sonuglarin en ilgi ceken taraflarindan biri
siyasi partilerin gelecege yonelik projeleri ve vaatlerinin ge¢mis icraatlarinin éniine ge¢mis olmasidir. Bu
durum se¢men davranislarinda 6zellikle statiiko yanlhilig1 acgisindan bir degisimin s6z konusu olabilecegine
isaret etmektedir.

Veri toplama araciin ikinci kisminda katilimcilara oy verme davranislarinda ortaya cikabilecek diisiince
tuzaklarima iliskin 1: kesinlikle katilmiyorum...5: kesinlikle katiliyorum seklinde etiketlenmis 50 ifadeden
olusan Likert tipi 6l¢cek sunulmustur. Bu ifadelerin aritmetik ortalamalari incelendiginde katilimcilarin en ¢ok
katildiklar ilk bes ifadenin sunlar oldugu goériilmektedir:

e Oy verme kararimi verirken giincel sorunlara farkli agilardan yaklasarak degerlendirme yaparim
(3,9769).

e Oy verme kararimin dogruluguna oldukga giivenirim (3,8355).

e Secim siireci boyunca yalnizca giivenilir buldugum kaynaklardan bilgi edinirim (3,8252).
e Konu siyaset oldugunda isabetli kararlar alan bir insan oldugumu soéyleyebilirim (3,7095).
e Bugiine kadar oy verme kararimdan hi¢ pisman olmadim (3,6992).

En ¢ok katildiklari ifadeler incelendiginde katilimcilarin biiytik 6l¢iide verdikleri kararlara giivendikleri, genel
olarak pismanlik yasamadiklari, siyasetle ilgili uzmanhga sahip olduklarini diisiindiikleri sdylenebilir. Bu
durum o6zellikle asir1 giiven tuzaginin s6z konusu olabilecegini diistindiirmektedir.

Aritmetik ortalamalar incelendiginde katilimcilarin en az katildiklann ilk bes ifadenin sunlar oldugu
gorilmektedir:

e Elestirilmekten korktugum i¢in oy verdigim aday1/partiyi kimseyle paylasmam (1,9974).
e Oy verdigim partiyi degistirmek bence gereksiz bir macera arayisidir (2,1645).
e Oy verdigim partiyi degistirdigimde yanlis bir is yapmis hissine kapilirim (2,1799).

e Oy verme kararinda aile biiyiiklerinin goriislerinin dikkate alinmasi gerektigini disiiniiyorum
(2,1954).

e Oy verdigim partiyi degistirmeyi riskli bulurum (2,2596).
Bu ifadeler incelendiginde katilimcilarin statiiko tuzagina diisme egilimlerinin ¢ok diistik oldugu sdylenebilir.

Diisiince tuzaklarini 6l¢mek amaciyla gelistirilen ifadelerin yapi gecerliligini test etmek amaciyla agiklayici
faktor analizi kullanilmistir. Analiz neticesinde sekiz faktorlii bir ¢6ziim elde edilmistir. KMO degeri %89,3,
Bartlett test sonucu anlamlidir. Bu bulgular verinin faktér analizi i¢in uygun ve veri hacminin yeterli oldugunu
gostermektedir. Sekiz faktorlii ¢dziim toplam varyansin %65,29’unu agiklamaktadir. Faktor analizi sonuglari
asagidaki tabloda 6zetlenmektedir.
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Tablo 3. Agiklayic1 Faktor Analizi Sonuglan

Faktorler 1 2 3 4 5 6 7 8
Faktor 1: Asin Thtiyathilik ve Statiiko Tuzag

21.iktidar degistiginde yasanabilecek

olumsuzluklar beni korkutur. 0,83

22.Daha 6nce iktidar olmamis bir partinin iktidar

olmasi beni korkutur. 0,819

28.Mevcut iktidardan memnun olmasam da yeni
gelecek  iktidarin  daha riskli  oldugunu

diigiiniiriim. 0,789
16.Konu oy verme olunca, denenmis segenekler
her zaman daha giivenilirdir. 0,73

20.0y verme davranisinda mevcut diizeni
koruyacak kararlar almanin dogru oldugunu

disiniirim. 0,727
39.0y verdigim partiyi degistirmek bence gereksiz
bir macera arayisidir. 0,726
38.Sadik bir se¢men olmak bence daha
risksiz/giivenilir bir tercihtir. 0,671
18.0y verdigim partiyi degistirdigimde yanhs bir
is yapmisim hissine kapilirim. 0,664
17.Daha o6nce oy vermedigim bir partiye oy
vermek bende rahatsizlik hissi uyandirir. 0,644
11.0y verdigim partiyi degistirmeyi riskli
bulurum. 0,578
12.Daha 6nce denedigim partiye/adaya oy vermek
daha akilci bir karardir. 0,577
13.0y verirken denenmemisi denemek iyi bir fikir
degildir. 0,538

Faktor 2: Asir1 Giiven Tuzagi
32.Konu siyaset oldugunda isabetli kararlar alan

bir insan oldugumu sdyleyebilirim. 0,865
34.Siyaset konusundaki bilgi ve tecriibeme
glivenirim. 0,863
36.Secim sonuglar1 konusundaki 6ngériilerim
genellikle dogru cikar. 0,776
35.Cevremdeki pek ¢ok insana gore siyaset
konusunda daha ¢ok sey bilirim. 0,775
31.0y verme kararimin dogruluguna oldukca
glivenirim. 0,747
33.Bugiine kadar oy verme kararimdan hi¢ pisman
olmadim. 0,706
1.Se¢im silireci boyunca yalmzca giivenilir
buldugum kaynaklardan bilgi edinirim. 0,528

Faktor 3: Dogrulayic1 Kanit Tuzag:
44.0y verirken kendime yakin oldugunu
disindigim bilgi kaynaklarim (TV, gazeteler,

yazarlar, uzmanlar vb.) daha cok dikkate alirim. 0,701
46.0y verdigim parti/adayin yakin c¢evrem
tarafindan onaylanmasi benim i¢in dnemlidir. 0,695

43.Siyasal olaylarla ilgili degerlendirme yaparken
bagkalarinin da benimle aym fikirde oldugunu
duymak beni rahatlatir. 0,649
45.Secim stireglerinde kendi ideolojik ¢izgime
uygun oldugunu diisiindiigiim kisi ve kaynaklarin
disiinceleri oy verme kararimi etKiler. 0,635
48 Siyaset  konusunda  baskalariyla  ayni
disiincede oldugumuzu bilmek kendi kararlarima
olan giivenimi artirir. 0,542
Faktor 4: Cipalama Tuzag

5.0y verme kararinda siyaset bilimi uzmanlarinin
gorislerinin  dikkate  alinmasi  gerektigini
disiiniiyorum. 0,83
6.0y verme Kkararinda deneyimli siyasetgilerin
gorislerinin  dikkate alinmasi  gerektigini

disiiniiyorum. 0,826
4.Siyasetle yakindan ilgilenen tamdiklarimin
diisiinceleri benim icin énemlidir. 0,686

3.[ssizlik, enflasyon vb. konularda ge¢mis yillarin
verileriyle Kkarsilagtirma yaparak oy verme
kararimi belirlerim. 0,554
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Fakt6r 5: Battkk Maliyet Tuzag
24.0y verirken yanlis karar verdigimde bu
karadan dénmek i¢in uzun bir siire beklemek

gerekir. 0,759
27.Yanhs bir partiye oy verdigimde geri
doéniisiiniin giic oldugunu diisintirim. 0,743
23.0y verme kararinda yasanacak pismanlik diger
pek cok karardan agirdir. 0,698

Faktor 6: Siiphecilik
41.Bir siyasi partinin degisen ideolojik s6ylemleri
ve politikalar1 segmenleri manipiile etmeye

yonelik girisimlerdir. 0,775
40.Siyasi partilerin/adaylarin zaman iginde
olumlu anlamda degisebileceklerine
inanmiyorum. 0,684
42.Siyasi partilerin/adaylarin gecmisteki
hatalarini unutmamak gerektigini diigiiniiriim. 0,646

Faktor 7: Geri Cagrilabilirlik/Animsama Tuzag1
15.Memnun olmasam da bildigim/tanidigim

partiye/adaya oy veririm. 0,777
14.Memnun olmasam da glivendigim
partiye/adaya oy veririm. 0,75

Faktor 8: Bosvermislik
26.Yanlis bir partiye oy verdiysem artik ¢ok gec

diye diisiiniir, iistiinde durmam. 0,886

25.Yanlis partiye oy verdigimi diisiinmek bana bir

sey kazandirmaz. 0,846

Ozdeger 10,213 | 5,156 | 2,453 1,784 1,543 1,403 1,181 1,074

Aciklanan Varyans 26,88% | 13,57% | 6,45% | 4,69% [406% |3,69% |311% |2,83%
Giivenilirlik 924% [89,6% |80,1% |77,3% [78,6% |72% 90,7% [ 76,5%

Faktorler altinda toplanan ifadeler incelendiginde birinci faktoriin asir1 ihtiyathlik ve statiiko tuzagi, ikinci
faktoriin asir1 giiven tuzagi, tigiincii faktoriin dogrulayici kanit tuzagi, dérdiinci faktoriin ¢ipalama tuzagi,
besinci faktoriin batik maliyet tuzag, altinc1 faktériin stiphecilik, yedinci faktoriin geri ¢agrilabilirlik tuzagi,
sekizinci faktoriin bosvermislik olarak isimlendirilmesi uygun goriilmiistiir. Faktor giivenilirlikleri %72 ila
%92,4 araligindadir.

Faktorlerin aritmetik ortalamalari asagidaki tabloda verilmektedir.

Tablo 4. Faktorlerin Aritmetik Ortalamalar:

Faktorler Aritmetik Ortalama
Asirt Thtiyatlilik ve Statiiko 2,3719
Asir1 Gliven 3,6508
Dogrulayici Kanit 3,0509
Cipalama 3,0591
Batik Maliyet 2,7704
Stiphecilik 3,3513
Geri Cagrilabilirlik 2,3586
Bosvermislik 2,5964

Aritmetik ortalama degerleri incelendiginde en yiiksek ortalamaya sahip diislince tuzaginin asir1 giiven tuzagi
oldugu goriilmektedir. Bunu siiphecilik egilimi izlemektedir. Asir1 ihtiyatlilik, statiiko, geri ¢agrilabilirlik ve
bosvermislik tuzaklarinin ise pek yasanmadig1 sdylenebilir. Bu sonuglar siyasal iletisim ¢alismalarinda en
biiyiik tehditlerden birinin se¢menin kendi goériisiine ve kararina olan asir1 giiveni oldugunu gostermektedir.
Cipalama, dogrulayic1 kanit ve batik maliyet tuzaklar1 agisindan se¢gmenin kararsizlik araliginda oldugu
soylenebilir.

Katilimcilarin oy verme davranisi dncesi ve esnasinda deneyimledikleri diisiince tuzaklarinin demografik
ozellikleri itibariyle farklilasip farklilasmadig1 bagimsiz iki 6rneklem t-testi ve tek yonlii varyans analizleri ile
test edilmistir. Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin cinsiyetleri itibariyle farklilasip farklilasmadigi bagimsiz iki
orneklem t-testi ile analiz edilmistir. Analiz sonuclar1 kadinlarin dogrulayici kanit tuzagi (p=0,004; t=2,930),
batik maliyet tuzag (p=0,011; t=2,570) ve ¢ipalama tuzagina (p<0,001; t=5,456) erkeklere kiyasla daha ¢ok
diistiiklerine isaret etmektedir. Bu sonucun kadinlarin siyasal ilgilenim diizeyinin erkeklerden diisiik olmasiyla
aciklanabilecegi diisiiniilmektedir.
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Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin yaslari itibariyle farklilasip farklilasmadigi tek yonlii varyans analizi ile test
edilmistir. Analiz sonuclar1 yalnmizca ¢ipalama tuzagi agisindan yas gruplari arasinda anlamh fark olduguna
isaret etmektedir. 18-25 yas grubunun ¢ipalama tuzagina disme egilimi 46-55 (p=0,005; ortalama fark:
0,478) ve 56 ve tstii (p=0,015; ortalama farki: 0,563) yas gruplarindan daha yiiksektir. Benzer sekilde 26-35
yas grubunun ¢ipalama tuzagl yasama egilimi 36-45 (p=0,023; ortalama farkn: 0,299); 46-55 (p<0,001;
ortalama farki: 0,632) ve 56 ve Ustil (p=0,001; ortalama farki: 0,717) yas gruplarindan daha yiiksektir.
Cipalama tuzag referans verilerin tahmin degerini saptirmasi olarak tanimlanmaktadir. Gen¢ segmenlerin oy
verme agisindan deneyimleri daha ileri yas grubundaki se¢menlerden daha az oldugu icin referans degerlerin
etkisinde daha ¢ok kalabildikleri séylenebilir.

Katilimcilarin medeni durumlarinin diistince tuzaklarinda farklilasmaya sebep olup olmadigl bagimsiz iki
orneklem t-testi ile analiz edilmis yalnizca ¢ipalama tuzag agisindan evlilerle evli olmayanlar arasinda anlaml
fark oldugu tespit edilmistir. Evli olmayan katilimcilarin ¢ipalama tuzagi yasama egilimleri evli katilimcilardan
daha ytksektir (p=0,002; t=-3,131). Bu sonucun yas gruplar1 agisindan farka bagh olarak ortaya ¢iktigi
diisiiniilebilir.

Katilimcilarin diisiince tuzaklar1 egitim durumlar itibariyle farklilasmamaktadir. Diistince tuzaklarinin
katilimcilarin meslekleri itibariyle farklilasip farklilasmadigi tek yonlii varyans analizi ile test edilmistir. Analiz
sonuclart yalnizca ¢ipalama ve batik maliyet tuzaklari agisindan meslek gruplar1 arasinda anlamh fark
olduguna isaret etmektedir. Issizlerin, ev hanimlarinin ve égrencilerin ¢ipalama tuzagina diisme egilimleri
memur, esnaf ve emeklilerden yiiksektir. Bu sonucun issiz ve 6grenciler i¢in yasa bagh deneyim eksikliginden,
ev hanimlar igin ise ilgilenim eksikliginden kaynaklandig1 diisiiniilmektedir. Katiimcilarin distince
tuzaklarinin gelirleri itibariyle farklilasip farklilasmadigi tek yonli varyans analizi ile test edilmis, gruplar
arasinda anlamh farklilik tespit edilememistir. Benzer sekilde katilimcilarin diisiince tuzaklarinin ikamet
ettikleri yerlesim yerleri itibariyle farklilasip farklilasmadig1 tek yonlii varyans analizi ile test edilmis;
metropollerde, diger biiylik sehirlerde ve bunlar disinda kalan sehirlerde ikamet eden segmenler arasinda
anlamli fark tespit edilememistir.

Katilimcilarin davranissal egilimleri itibariyle diisiince tuzaklarinin farklilasip farklilasmadigi da bagimsiz iki
orneklem t-testi ve tek yonlii varyans analizleri ile test edilmistir. Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin bir 6nceki
genel secimde oy verdikleri siyasi partiden memnuniyetleri itibariyle farklilasip farklilasmadigini test eden tek
yonlii varyans analizi sonuclar1 asir ihtiyathlik ve statiiko, geri ¢agrilabilirlik ve batik maliyet tuzaklar
acisindan gruplar arasinda anlamh fark oldugunu goéstermektedir. Oy verdigi partiden memnun olan
se¢cmenlerin batik maliyet, geri cagrilabilirlik, asir1 ihtiyathlik ve statiiko tuzagina diisme egilimi memnun
olmayan se¢menlerden yiiksektir. Bu sonug¢ beklenen bir sonugtur. Clinkii gegmisin maliyetlerinin gelecek
karari etkileme egilimi, karar aninda ge¢misi hatirlayip ge¢mis kararlardan etkilenme agirlikli olarak sadik ya
da sempatizan segmenlerin sergiledigi bir davranistir. Bunun yani sira se¢menin asir1 ihtiyathh davranmasi ve
statiikodan vazge¢memesi ayni siyasi partiye oy verme davranisi olarak tezahiir etmektedir.

Katilimcilarin diislince tuzaklarinin tekrarlayan oy verme egilimleri itibariyle farklilasip farklilasmadig: tek
yonlii varyans analizi ile test edilmistir. Sonuglar memnuniyet degiskenindekine benzerdir. iki secimde aym
partiye oy veren se¢menlerin batik maliyet, geri ¢agrilabilirlik, asir1 ihtiyatlilik /statiiko tuzagina diisme egilimi
kararini degistiren segmenlerden daha yliksektir. Tekrarlayan oy verme egilimi, bir siyasi partinin sempatizani
ya da sadik segmeni olma zaman icerisinde se¢menlerin bahsi gecen tuzaklar1 deneyimlemelerine sebep
olabilir. Sadik se¢men farkli secenekleri riskli ve giivenilmez buldugu i¢in statiikoyu koruma, ihtiyath
davranma, alternatif seceneklere iliskin kotii hatiralar1 geri ¢agirma egilimi gosterebilir. Bu egilim siyasi
partilerin iletisim ve pazarlama faaliyetleri a¢isindan bir bariyer islevi gorebilir.

Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin kendilerini sadik bir segmen olarak tanimlayip tanimlamamalari agisindan
farklilasip farklilasmadigini inceleyen tek yonli varyans analizi sonuglar: asir1 ihtiyathilik ve statiiko, asiri
giiven, dogrulayici kanit, ¢ipalama ve geri ¢agrilabilirlik tuzaklari agisindan gruplar arasinda anlamh fark
oldugunu gostermektedir. Kendisini herhangi bir partinin sadik se¢gmeni olarak tanimlayanlar asir1 ihtiyatlilik
ve statiiko, asir1 giiven, dogrulayici kanit, ¢ipalama ve geri ¢agrilabilirlik tuzaklarina daha ¢ok diismektedir.
Kolektif bir karar olarak tanimlanabilecek oy verme davranisinin ¢iktilar: toplumsal etkiler yaratabilmektedir.
Bu derece 6nemli bir satin alma kararinda rasyonellik 6nem kazanacagi i¢in kosulsuz sadakatin se¢cmen
tercihlerini dnyargil hale getirebilecegi sdylenebilir. Sadik segmenlerin bu 6zellikleri siyasi partiler i¢in bir
firsat olarak goriilse de her siyasi partinin kemik oy olarak tanimladig1 sadik se¢gmen oraninin her gegen giin
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eriyor olmasi sadakatin esasinda bir tehdit olarak goriilmesi gerektigini géstermektedir. Clinkii siyasi partiler
rakip partilerin sadik segmenlerini de siyasal iletisim ¢abalarinda bir hedef kitle olarak tanimlamalidir. S6z
konusu tuzaklar siyasal pazarlama faaliyetlerinin diger partilerin sadik se¢menlerine ulasmasini engelleyebilir.

Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin ideolojik duruslar itibariyle farkliliklarini inceleyen tek yonlii varyans
analizi sonuglar asir1 ihtiyatlilik ve statiiko, batik maliyet ve geri cagrilabilirlik tuzaklari agisindan gruplar
arasinda anlaml farklilik oldugunu goéstermektedir. Muhafazakar milliyetci se¢menlerin Atatiirkeii ve sosyal
demokrat segmenlere gore asir1 ihtiyatlilik ve statiiko tuzagina daha fazla dustiikleri sdylenebilir.

Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin se¢menlerin kendilerini tanimlama bigimleri itibariyle nasil farklilastigi tek
yonli varyans analizi ile incelenmistir. Analiz sonuglari asir1 ihtiyatlilik ve statiiko, asir1 giiven, batik maliyet ve
geri ¢agrilabilirlik tuzaklar1 a¢isindan gruplar arasinda anlamli farklilik oldugunu gostermektedir. Partizan
se¢cmenlerle lidere oy veren se¢cmenlerin asir1 ihtiyatlhilik ve statiiko yanlhliklari diger segmen tiirlerinden
ylksektir. Sempatizan se¢menin asiri ihtiyatlilif ise taktik oy kullanan se¢men ve ytzer gezer segmenlerden
daha ytiksektir. Sempatizan, taktik oy kullanan ve lidere oy veren segmenlerin asir1 giiven egilimleri kararsiz
se¢cmenlerden daha yiiksektir. Partizan segmenler batik maliyet tuzagina taktik oy kullanan segmenler ve yiizer
gezer se¢menlerden daha ¢ok diismektedir. Sempatizan segmenlerin batik maliyet algilar1 da taktik oy kullanan
secmenlerden daha yiiksektir. Partizan se¢cmenlerle lidere oy veren segmenlerin geri ¢agrilabilirlik tuzagina
disme egilimleri diger segmen kimliklerinden daha ytiksektir. Sadakat ve belli bir siyasi partinin sempatizani
ya da fanatigi olma belli diisiince tuzaklarini da beraberinde getirmektedir. Oy verme davranisi otomatik satin
alma kararina doniistiigiinde ve zihinsel kisayollar siklikla kullanildiginda diisiince tuzaklarinin karari
irrsyonel kilma olasilig1 da artmaktadir.

Katilimcilarin diisiince tuzaklarinin oy verecekleri siyasi parti itibariyle farklilasip farklilasmadigi tek yonli
varyans analizi ile test edilmistir. Birka¢ siyasi parti disinda se¢gmen sayilari diisiik oldugu i¢in etkin bir
degerlendirme yapmak miimkiin olmamakla birlikte oy potansiyeli digerlerinden daha ytiksek olan siyasi
partiler acisindan bir karsilastirma yapilmistir. Asir1 ihtiyathlik/statiiko tuzagi egiliminin en yiiksek oldugu
secmenler AKP ve MHP se¢menleridir. Bu sonu¢ Cumhur Ittifaki bilesenlerinin siyasal iletisim ¢abalarinin
temel vurgusu konusunda dogru bir karar verdiklerini gostermektedir. Ayrica diger siyasi partilerin bu iki
partinin segmenini kazanacak stratejiler gelistirmesinin de olduk¢a zorlayici olacagi séylenebilir. Oy verecegi
siyasi parti konusunda kararsiz olanlar, belirtmek istemeyenler ve ilk kez oy kullanacaklarin asir1 giiven
tuzagina disme egilimi diistiktiir. Bu sonug ilk kez oy kullanacak gen¢ se¢menlerin siyasal iletisim mesajlarina
oldukca acik, kazanilabilir bir kitle oldugunu géstermektedir. CHP se¢meninin ¢ipalama tuzagina diisme egilimi
AKP, MHP ve lyi Parti secmenlerinden daha yiiksektir. CHP’nin secim kampanyasi siirecinde gegmis
parametrelerle bugiinii karsilastirma egilimi kendi se¢gmeninde karsilik bulmaktadir. AKP ve MHP se¢gmeninin
geri ¢cagrilabilirlik tuzagina daha ¢ok diistiikleri goériilmektedir. Bu iki partinin se¢gmeninin sadakat egiliminin
daha yiiksek olmasi bu sonucu dogurmaktadir. S6z konusu se¢men Kitlesi diger siyasi partiler tarafindan
kolaylikla cezbedilecek bir kitle degildir. Batik maliyet tuzagina en ¢ok diisen se¢gmenler AKP ve MHP se¢meni
iken, onlar1 CHP se¢meni takip ediyor. ilk kez oy kullanacaklarin ise batik maliyet tuzagina diisme olasiliklar
oldukca diisiiktiir. Bu sebeple gen¢ se¢menin yanlis karardan dénmenin maliyetini géze alabildigi séylenebilir.

Veri toplama aracinda segmenlerin oy verme oéncesi ve esnasinda ¢erceveleme tuzagina diisme egilimlerini
belirlemek amaciyla iki ayr1 senaryoya yer verilmis, bu senaryolarda ayni iki durum kazan ve kayip olmak iizere
iki farkli perspektiften anlatilmis ve katiimcilara bu durumlarda hangi siyasi partilere oy verecekleri
sorulmustur. Sunulan senaryolar soyledir:

Senaryo 1:

Ekonomideki gelismelerin bir y1l icerisinde 6 milyon ¢alisanin issiz kalmasina yol agabilecegi 6ngoriilmektedir.
Oniimiizdeki genel secimlerde A partisi iktidar olursa uygulayacagi ekonomik paketlerle 2 milyon Kisi issiz
kalmaktan kurtulacaktir. B partisi iktidar olursa 1/3 olasilikla ¢alisanlarin tamami issiz kalmaktan kurtulacak,
2/3 olasilikla 6 milyon ¢alisanin tamamu issiz kalacaktir. Bu durumda bu iki partiden hangisine oy verirdiniz?

Senaryo 2:

Ayni issizlik problemine C ve D partileri de bir ¢6zlim stratejisi gelistirmistir. C partisi iktidar olursa 4 milyon
kisi igsiz kalacaktir. D partisi iktidar olursa 1/3 olasilikla kimse issiz kalmayacak, 2/3 olasilikla 6 milyon
calisanin tamami issiz kalacaktir. Bu durumda bu iki siyasi partiden hangisine oy verirdiniz?
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Cerceveleme etkisinin varligini test etmek amaciyla bu iki senaryoya verilen cevaplar arasindaki iliskiyi test
etmek i¢in ki-kare analizi kullanilmistir. Asagidaki tabloda ki-kare analizinde elde edilen ¢apraz tablo sonuglari
raporlanmaktadir.

Tablo 5. iki Senaryo Arasindaki {liskiyi Gésteren Capraz Tablo Sonuglar

Senaryo 2
C partisi D Partisi Diger
Senaryo 1 Deger 175 58 13
A partisi | Beklenen Deger 128,4 84,1 33,5
%senaryo 1 i¢cinde 71,10% 23,60% 5,30%
%senaryo 2 iginde 86,20% 43,60% 24,50%
%toplam 45,00% 14,90% 3,30%
Deger 26 75 9
B partisi | Beklenen Deger 57,4 37,6 15,0
%senaryo 1 i¢cinde 23,6% 68,2% 8,2%
%senaryo 2 i¢cinde 12,8% 56,4% 17,0%
%toplam 6,7% 19,3% 2,3%
Diger Deger 2 0 31
Beklenen Deger 17,2 11,3 4,5
%senaryo 1 i¢cinde 6,1% 0% 93,9%
%senaryo 2 iginde 1,0% 0% 58,5%
%toplam 0,5% 0% 8,0%

Birinci senaryoda A partisi cevabini verenlerin, ikinci senaryoda C partisini; birinci senaryoda B partisi cevabini
verenlerin ikinci senaryoda D partisi cevabini vermeleri beklenmektedir. A partisi cevabini verenlerin %23,6’s1
cerceveleme etkisi sebebiyle ikinci senaryoda D partisi cevabini vermistir. B partisi cevabini verenlerin
%23,6’s1 da yine cerceveleme etkisi sebebiyle C partisi cevabini vermistir.

6 | SONUC VE ONERILER

Se¢cmenlerin oy verme karari 6ncesi ve esnasinda yasadiklari diisiince tuzaklarini tespit etmeyi amaglayan bu
calismada 81 ilden toplam 389 se¢mene ¢evrimici anketler araciligiyla ulasilmis ve veri toplanmistir. Veri
toplama araci doért boliimden olusmaktadir. Birinci b6lim segmenlerin davranigsal egilimlerini, ikinci boliim
diisiince tuzaklarini, liglincii b6liim senaryolar lizerinden ¢erceveleme etkisini, dérdiincii boliim demografik
ozellikleri belirlemek amaciyla tasarlanmistir.

Se¢menlerin yaridan fazlasi bir 6nceki genel secimde oy verdigi siyasi partiden memnundur. Yine yaridan
fazlasinin takip eden iki genel secimde oy verdigi parti aynidir. Katilimcilarin yaridan fazlasi kendisini bir siyasi
partinin sadik se¢meni olarak tanmimlamaktadir. En baskin ideolojik kimlikler muhafazakar-milliyetci,
Atatiirkgii ve milliyetgi kimliklerdir. Ulusalci, demokrat, liberal, sosyal demokrat kimliklerin ciddi bir sekilde
eridigi goriilmektedir. Se¢gmen tiirlerinden en agirlikli olanlar sempatizan, lidere oy veren ve ylizer-gezer
se¢men tlirleridir. Kararsiz segmen oraninin azalip ylizer gezer se¢men oraninin artmasi dikkat cekicidir. Oy
verme kararinda en ¢ok etkili olan faktérler partinin temsil ettigi ideoloji, lider, projeler ve icraatlardir. Ulkenin
en 6nemli goriilen sorunlar1 ekonomi, adalet, terér/glivenlik, egitim ve siginmacilar sorunlaridir.

Se¢menlerin deneyimledikleri diisiince tuzaklarinin belirlenmesi amaciyla gelistirilen ifadelerin yapi
gecerliliginin testi icin yapilan agiklayici faktor analizinde sekiz adet faktor tespit edilmistir. Bu faktorler asir
ihtiyathilik ve statiiko tuzagi, asir1 giiven tuzagi, dogrulayici kanit tuzagi, ¢ipalama tuzagi, batik maliyet tuzagi,
stphecilik, geri cagrilabilirlik tuzagi ve bosvermislik olarak isimlendirilmistir. Se¢menlerin en ¢ok
deneyimledikleri diisiince tuzaginin asir1 giiven tuzagi oldugu onu geri ¢agrilabilirlik, ¢ipalama ve dogrulayici
kanit tuzaklarinin takip ettigi gortilmektedir. Bu sonuglar siyasal iirlin iireticilerinin 6ngériileri ile
celismektedir. Beklenenin aksine asir1 ihtiyatlilik ve statiiko tuzag ile batik maliyet tuzagl se¢gmenin en az
distiigii tuzaklardandir. Asirt giiven tuzag siyasal iletisim mesajlar1 ve siyasal pazarlama faaliyetlerinin
ontindeki en 6nemli engellerdendir. Asir1 gliven siyasal mesajlara kapali olma egilimini dogurabilecektir.
Se¢menin siyasal katilimi diisiik olsa da siyasal ilgilenim diizeyinin yiiksek oldugu sdylenebilir. Cerceveleme
tuzagini 6lgmeye yonelik senaryolarin sonuglar incelendiginde segmenlerin yaklasik dortte birinin ¢izilen
cerceveye bagh olarak kararini degistirdigi goriilmektedir. Bu sonu¢ olduk¢a 6nemlidir. Clinkii se¢menlerin
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dortte biri olarak tanimlanabilecek bir yogunluk bir siyasi partinin mecliste temsil edilmesini hatta iktidar
ortag1 olabilmesini saglayacak bir yogunluktur.

Diisiince tuzaklariyla ilgili en 6nemli bulgulardan biri katiimcilarin demografik ozellikleri ve se¢cmen
kimliklerinden bagimsiz olarak asir1 giiven tuzagini yogun bir sekilde yasamalaridir. Asir1 giiven egiliminin
ylksekligi siyasal ilgilenim diizeyinin toplum nezdinde oldukga yiiksek oldugunu géstermektedir. Kendine asir1
giivenen se¢men siyasi partilere ve liderlere adeta «Beni hafife alma!» uyarisinda bulunmaktadir. Bu sebeple
se¢cmeni manipiile etmeye yonelik siyasal pazarlama girisimlerinin segmende olumsuz tutumlara yol agacagi
soylenebilir.

Arastirmanin en dikkat ¢eken bulgularindan biri se¢menin sadakat egiliminin diisiince tuzaklarina diisme
olasiligini artirmasidir. Oy verme davranisinin kolektif sonuclar1 diistiniildiigiinde adeta bir otomatik satin
almaya donlismiis oy verme kararlarinin disiince tuzaklarinin golgesinde kalacagi séylenebilir. Bunun yani
sira bu sadik se¢men Kkitlesi her ne kadar sadakatle bagli olduklari siyasi parti i¢in bir firsat gibi goriilse de
oransal dagilimlarinin zamanla eridigi diisiiniildiigiinde ciddi bir tehdit oldugu da sdylenebilir. Ciinkii sadik
se¢cmende siklikla gézlemlenen asiri ihtiyathilik, statiiko, batik maliyet ve geri ¢agrilabilirlik tuzaklarinin siyasi
partilerin iletisim ve pazarlama faaliyetleri i¢in ciddi bir engel teskil etmesi ka¢inilmazdir. Sadik se¢gmen asina
oldugu siyasi parti disindaki siyasi partilerin iletilerine kendini kapatmis goériinmektedir.

Arastirmanin dikkat ¢eken bulgularindan biri de iki ittifak cephesinin se¢im stratejilerinin tespit edilen
diisiince tuzaklariyla tutarhhgidir. Bulgular Cumhur ittifaki segmeninin agirlikh olarak asir1 ihtiyathlik ve
statiiko, batik maliyet ve geri ¢agrilabilirlik tuzaklarina diistiigiine isaret etmektedir. Bu sebeple s6z konusu
ittifakin se¢im kampanyalarinda kullandig istikrar vurgusunun yerinde bir vurgu oldugu sdylenebilir. Millet
Ittifaki segmeninin en sik deneyimledigi diisiince tuzagimn ise ¢ipalama tuzag oldugu goériilmektedir. Bu
sebeple s6z konusu ittifakin 6zellikle ekonomik parametreler tizerinden ¢ipalar olusturarak yiirtttigii se¢cim
kampanyasinin da isabetli oldugu séylenebilir.

Bir diger onemli arastirma bulgusu da geng¢ segmenlerin ¢ipalama tuzagina diisme egilimleridir. Heniiz oy
verme konusunda yeterince tecrilbbe kazanmamis se¢menlerin siyasal iletisim c¢abalarinda kullanilan
cipalardan etkilenerek oy verme karar1 verebilecekleri sdylenebilir. Bu segmen kitlesine yonelik mesajlarda
kullanilacak ¢ercevelerin de karari sekillendirmede 6nemli etkisinin olabilecegi diisiiniilmektedir.

Cerceveleme etkisini 6lgmek icin gelistirilen senaryolara verilen cevaplar se¢gmenlerin kayiptan kaginma
egiliminde olduklarim1 ve daha az riskli gérdiikleri seceneklere yoneldiklerini géstermektedir. Bu sebeple
siyasal iletisim mesajlarinda ilgili parti lehine oy verildiginde elde edilecek kazanimlardan ¢ok rakiplere oy
verildiginde ortaya ¢ikacak kayiplara vurgu yapilmasinin faydali olacagi sdylenebilir.

Siyasal pazarlama ve iletisim acisindan 6nemli sorulardan biri sudur: Siyasi parti ve liderler pazarlama
faaliyetlerinde tespit edilen diisiince tuzaklarini kabullenip iletisim mesajlarini buna goére mi
sekillendirmelidir, yoksa se¢gmeni bu diisiince tuzaklarindan ¢ekip ¢ikaracak ve daha rasyonel karar vermesini
saglayacak mesajlar iiretmeye mi odaklanmalidir? Bu sorunun net bir cevabini vermek olduk¢a zordur ve
alanda yapilacak ¢ok sayida ¢alismaya ihtiya¢ oldugu séylenebilir. Bunun yani sira arastirma bulgulari 6zellikle
ilk kez oy verecek se¢menlerin 6nemli bir pazar béliimi olduguna isaret etmektedir. Siyasi partiler geng
se¢menin ileri yaslardaki segmenlerde yerlesmis diisiince tuzaklarini edinmeden kazanilmasi amaciyla hangi
stratejilerin gelistirilebilecegini analiz etmelidir.

Arastirma kapsaminda diisiince tuzaklarini 6l¢gmeye yonelik nicel bir ara¢ kullanilmistir. Gelistirilen ifadelerin
farkli 6rneklemlerde test edilmesinin alan yazina 6nemli katkilar sunacagi diisiiniilmektedir. Bunun yani sira
se¢cmenlerin beyanlarinda ideal durumu yansitmak istemis olabilecegi hesaba katilmalidir. Deneyimledikleri
diisiince tuzaklarini beyan etmekten kacinan seg¢menlerin siyasal karar alma siireglerine derinlemesine
bakabilmeyi miimkiin kilacak nitel arastirmalarin alan yazina ve uygulayicilara 6nemli katkilar sunacagi
diistintiilmektedir.
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