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Ozet

Bu makalede davranigsal iktisadin yontemleri tamitilmaktadir. Pasif yontemler
kisilerin sistem 1’de kalarak cetrefilli sorunlara karsi gelistirdikleri tutumlar
icermektedir. Bagslangic ayart ve baglam etkisi olarak ikiye ayriimaktadir.
Baslangi¢  ayarr  opt-out, statiko meyli, otomatik kayit yontemleriyle
uygulanmakta ve kisinin hicbir sey yapmadiginda ne olacaginmin sorusuna cevap
vermektedir. Baglam etkisi ise kiginin karsilastiklar: soruna karsi ortamdan aldigi
bir cevapla iliskilendirerek ¢oziim iiretmesini yansitmaktadir. Sosyal onama,
¢ipalama, zihinsel kisa yollar, uyusma ve halo etkisi baglamsal yontemlerdir.
Secim mimarisinde kisinin kazanilmast istenen aliskanliginin diirtiisiinii dogru
kurgulamasi onemlidir. Diirtii arzu edilen isi aklina getirmekte, otomatik davranis
haline doniistiirmekte, yapmadigi takdirde rahatsizlik hissettirmekte bir tetikleyici
olmalidir. Bu yontemler diirtiiyii kurgulamakta davramigsal iktisat¢rya yardimci
olmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal Iktisat, pasif yontemler, baslangic ayari,
baglam etkisi, secim mimarisi,

Jel Kod: D90, D91

PASSIVE METHODS WITH PRACTICAL EXAMPLES IN
BEHAVIORAL ECONOMICS: DEFAULT AND CONTEXTUAL EFFECT

Abstract

In this article, methods of behavioral economics are introduced. Passive methods
involve the attitudes of individuals to problems based on system 1. It is divided
default and context effect. The default implemented with opt-out, status quo, auto-
registration methods answers the question of what happens when a person does
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nothing. The context effect reflects the solution of the person's problem by
associating them with an answer from the environment. Social approval,
anchoring, mental short cuts, compromise and halo effect are contextual methods.
It is important that the the choice architecture is to construct the nudge of the
habit to be desired. The nudge brings to mind the desired work, converts it into
automatic behavior, and should be a trigger for discomfort if not performed.
These methods help the behavioral economist to construct the nudge.

Key Words: Behavioral economics, passive methods, default, contextual effect,
choice architecture

Jel Code: D90, D91

1.GIRIS

Davranigsal iktisadin amaci kisi, toplum ve sirket bazinda refaht ve verimliligi
arttrmak icin secenek mimarisini kurgulayarak bir uyar1 mekanizmasi
gelistirmektir. TUrk akademik literatiirin de kamu ve 6zel uygulamalarda
davranissal iktisadin kullanim metotlarini gosteren yazili kaynak agig1 mevcuttur
(bkz. Ek boOlim tablo 1). Bu makalede davranigsal iktisadin yontemleri
uygulamalar: ile gosterilmektedir. Davranigsal iktisatta se¢im mimarisi kavrami
tanitilmakta ve nasil olusturuldugu anlatilmaktadir.

Davranigsal iktisat klasik iktisadin rasyonellikle ilgili varsayimlarin1 ret
etmektedir. Insanlarin karar vermeden once tiim bilgilere sahip olabilmesi,
duygulardan bagimsiz diisiinebilmesi, her riski hesaplayabilmesi ve tiim
hareketlerinde tutarli olabilmesi miimkiin degildir (Kahneman, 2013). Davranigsal
iktisat insanlarin bu zaaflarini kullanarak stratejisini kurgulamaktadir (Thaler and
Sunstein, 2008). Klasik iktisat bakis acisinda kisiler kendilerini zarar verebilecek
bir sey yapmamaktalar. Diisiinmeyi ve davranisi yavaslatip sakin kafayla gozden
gecirdiginde ¢ok daha akillica kararlar vermekteler (Kahneman, 2013). Ancak
beyin kapasitesi buna izin vermemektedir. Bundan dolay1 aliskanliklar 6nemli rol
oynamaktadir. Aliskanlik, kestirme yoldan beyni yormadan hizlica ezberlenenin
yapilmasidir. Davranmigsal iktisadin pasif metotlar1 kestirme aligkanliklari
kullanarak arzulanan sonuglari ulasilmasini saglamaktadirlar.
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Sistem 1 ve Sistem 2

Beynin iki tiirlii ¢aligma modeli vardir. Bir tanesi giidiisel, duygusal, otomatik,
hizli ve bilingsizce davranislar1 gergeklestirmektedir (6rnegin araba kullanirken
vites  degistirmeyi  disinmeden yapilmasi  gibi). Sistem 1 olarak
adlandirilmaktadir. Gegmis deneyimleri ve pratik yontemleri kullanarak aninda
durum hakkinda bir degerlendirme saglamaktadir. Duygularimiz ve hislerimiz
viicudumuzla baglant1 kurmakta ve aligkanlik halini almaktadir (Damasio vd.,
1996). Sistem 1, tamidik veya benzerleri olan durumlarda, genel olarak olumlu
sonuglar verirken tanidik olmayan durumlarda 1iyi islemez, afallamaktadir.

Sistem 2 ise bilingli, yavas, odakli, farkinda ve uyanik haldedir. Alisik olunmayan
durumlar1 rasyonel olarak analiz etmekte ve komplike sorunlar1 ¢6zmektedir.
Ancak sistem 2’nin analiz etme yeteneginin ve kapasitesinin smir1 vardir.
Hafizanin 10 basamakli numarali bir rakami tutabilmesi olduk¢a zordur. 10
basamakli rakami tutmaya calisan sistem 2 diger isleri gergeklestirememektedir.
Bundan dolayr diger isler i¢in sistem 1’in gorevi otomatik olarak
gergeklestirmesine giivenmek zorundadir.

Insan beyni komplike ve fazla segenekler karsisinda dogru tercihi bulmakta
basarili degildir. Daha az tercihe ve onlar1 da organize etmeye ihtiyaci vardur.
Beyin smirli kapasitesi ylzinden asir1 segenek karsisinda karar vermekten
kacinmaktadir (Ariely, 2012).  Bundan dolayr sistem 1’de olusturulan
aliskanliklar ve giidiisel tepkiler se¢cenek mimarisinin planlanmasinda onemli yer
tutmaktadr. Pratik uygulamalar, aligkanliklar, referanslar, sosyal grupca
onaylananlar ve sezgisel diisiiniislerde (sistem 2 yerine kullandigimiz) sistem 1
araglaridir (Newell and Simon 1972; Kahneman 2013). Beynin sistem 1’den
faydalanarak hayatin komplike sorunlar1 karsi ¢oziimii bagka kisilerin ne
yaptiklarin1 gorerek aynisin1 tekrarlamaktir. Sosyal onay, bir iirliniin veya
aksiyonun dogrulugunu sosyal statiimiize benzeyen kisilerin davraniglariyla
onaylamaktir. Sosyal grubun onayladig1 dogru hareket olarak kabul edilerek o
yonde aksiyona gecilmektedir (Schultz, 2007).

Klasik iktisatta insan ¢ok zeki, her agidan olay1 analiz edebilen ve mikemmel
karar verebilen bir kigidir. Cok karmasik bir problemi ¢ok kisa zamanda siiper bir
bilgisayar gibi ¢ozebilmektedir. Sirketlerin deger onermelerinde sorun bu zeki
insan1 diigiinerek kurgulamasidir. Halbuki gercek insan bilgisayardan ¢ok
farklidir. Duygusaldir. Tercihlerinden pisman olmaktadir. Beyin kapasitesi
siirhdir. Bazen sagma isler yapmaktadir. Sosyaldir. Bagkalarinin istedigi igin
bazen kendi ¢ikarma aykir1 olarak kararlar almaktadir. Cevreden etkilenir.
Bulundugu ortam karar alma ve davraniglarini etkilemektedir.
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Insan cetrefilli sorunlara kars1 kestirme ¢dziimler bulmaktadir. Bunun sebebi de
smirl bilissel zekasidir (Simon, 1976). Insanin sinirli kapasitesi yaninda stati,
sosyal ortam gibi unsurlarda kisiyi rasyonellikten uzaklastirmaktadir.

Insanlarin  aldiklar1 yanhs kararlar sorgulandiginda insanlarm rasyonel
olmadiklari, sistematik hata yaptiklari, kendi c¢ikarlarna aykir1 davrandiklari
gorilmektedir. Sistem 1 sistem 2’nin ¢alismasi i¢in tasarruf yapmaktadir. Daha
kolay ve hizli sekilde sorunu ¢6zmektedir. Sorunlar1 basitlestirmektedir.
Basitlestirme siireci yanlis bir yone de yonlendirebilmektedir. Ancak sistem 2
dogru sekilde sistem 1°1 kurgularsa basarili olmaktadir. Davranigsal iktisatta ana
yontem sistem 1’in pasif karar alma modelini ekonomik ve sosyal refahin
¢ogaltilmasi igin kurgulanmasidir. Se¢im mimarisi sirketlerde ve sahislar da karar
alma sureglerinin verimliligi arttirilmasi igin tasarlanmasidir (Thaler and Sunstein,
2008).

2.PASIF SECIM

Pasif secimdeki metotlar iki ana gruba ayrilmaktadir: baslangi¢ (fabrika) ayar1 ve
baglam etkisi. Baslangi¢ ayar1 da opt-out, statiiko meyili, otomatik kayit olarak 3
yontemi kapsamaktadir. Baglam etkisi de sosyal onanma ve kiyaslama,
cipalama/referans, zihinsel kisa yollar, 6z farkindalik ve sinirhi dikkat olarak 5
yontemi icermektedir.

3.BASLANGIC AYARI

Baslangi¢ ayar1 “bireyin herhangi bir aktif tercihte bulunmamasi ve pasif segcenege
yonelmesi durumunda c¢iktinin ne oldugudur.” Kisi ¢ikarmimn veya niyetinin
aleyhine de olsa karar verme surecinde biiyiik ihtimalle pasif davranisi (sistem 1
de kalmakta) tercih etmekte, herhangi bir eylem de bulunmamaktave baslangic
ayar1 sonucun belirlenmesinde ¢ok onemli bir rol oynamaktadir (Johnson ve
Goldstein, 2003).

Baslangi¢ ayarinda hazir olanin se¢ilme ihtimali ¢ok kuvvetlidir. Gunimiz
insaninin  siirekli biligsel zekasmi kullanarak karar vermekten dolay1r beyni
yorgundur. Davranigsal iktisatta amag, beynin bu sinirli kapasitesini anlayarak,
bireye sunulan se¢enegi hazir, hizli ve az diisiinerek ulasabilmesini saglamaktir.

Baslangic ayar1 birey acisindan segenekler arasinda biiyiik bir fark olmadiginda
ise yaramaktadrr. Kisilerin kuvvetli bir tercihi oldugunda baslangig ayari
etkisizdir. Ornegin lise dgrencilerinin tercihleri ilk okul égrencileri tercihlerine
gore ¢cok daha oturmustur. Okullarda 6gle yemeklerinde meyve ve sebze zorunlu
tutma lise Ogrencilerinde yeme miktarlarinda artis gerceklestirmezken, ilkokul
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ogrencilerinde ise tiiketim artisina sebep olmaktadir. Pasif davranis metotlart
kisinin o konuda kesin bir tutumu olmadig: siirece islemektedir.

3.1. Opt-Out

Baslangi¢ ayar1 yonteminde hicbir seyin yapilmadigi vakit ne olmasi istendigini
belirleyen unsur opt-in ve opt-out’dur. Opt-in bir eyleme yapildiginda isi kabul
etme, opt-out ise bir eylemi yapmadiginda isi kabul etmektir (Ariely, 2012).

3.1.1.Opt-out -Fransa’da ve Kanada’da Organ Bagisi-

Kiiltiirel olarak birbirilerine 6nemli benzerlik gdsteren Kanada ve Fransa’nin
organ bagis1 oranlari1 farklidir (Johnson ve Goldstein,,2003). Fransa’da ve
Kanada’da organ bagis1 farkli prosediirlere baglanmaktadir. Kanada’da kisinin
organ bagisini talep etmesi ve kayitli hale gelmesi gerekirken (opt-in), Fransa’da
ise herkesin bagis yapmak istedigi kabul edilmekte ve istemeyen kisilerin yazili
olarak bildirmeleri gerekmektedir (opt-out). Fransa’da niifusun tamamina yakin
organ bagisinda bulunurken Kanada’da ise ¢ok diisiik kalmaktadir.

Ulkelerin ~ siiriicii  ehliyeti formlarmin tasarimi organ bagis1 miktarmi
belirlemektedir. Ulkelerin yiiksek ve diisiikk organ bagis oranlar1 karsisinda, ilk
akla gelen varsayimlar dinsel, cografi, egitimsel ve ekonomik farkliliklar
olmaktadir. Ancak aymi &zelliklere sahip Ispanya ve Portekiz veya Isvec ile
Danimarka’nin tam ziddi1 oranlara sahip olmasi varsayimlarin gecersizligini
gostermektedir. Buradaki farkliligin sebebi ehliyet formlar1 doldurulurken opt-in
ve opt-out secim mimarisinde yatmaktadir:

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

Beklenmedik bir soru karsisinda kisilerin sistem 2’de diisiinmek istemeyip, sistem
1’den cevap beklemeleri higbir kutucuyu isaretlememeye -pasif davranisa-
goOtirmektedir. Bu durumda opt-in’i uygulayan iilkeler de organ bagisi ¢ok
diisiikken, opt-out’u uygulayan iilkelerde ¢ok yiiksek kalmaktadir.

Hollanda opt-in uygulayan iilkeler arasinda ve niifusun %28 ile en yuksek organ
bagis1 yapandir. Avrupa’nin egitimde, ekonomide ve medeniyette ileri
toplumlarindan olan Hollanda’nin yogun pazarlama kampanyasma ragmen
ulasabildigi maksimum nokta budur. Halbuki opt-out uygulayan iilkeler arasinda
hicbir reklam harcamasi yapilmadan dogru se¢cim mimarisiyle kurgulama ile elde
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edilen en kotl sonug %89°dur. Bu da davranigsal iktisadin guclnu gostermektedir
(Johnson ve Goldstein, 2003).

3.2. Statuko Meyli

Statiko meyili kisilerin daha oOnce yaptiklar1 tercihlere sadik kalmalaridir
(Samuelson, &Zeckhauser, 1988). Statiiko meyili degis tokus veya degistirme
maliyetinin diisiik ve ekonomik kararin onemli oldugu durumlarda dahi etkili
olmaktadir. Daha 0nceki verilen kararlardan etkilenerek karar vermektedir.

3.2.1.Saghk Sigortasi Planlan

Sirketlerde saglik sigortasi kayitlarinda mevcut ve yeni ¢alisanlar arasinda ciddi
farklar gozlenmektedir (Samuelson ve Zeckhauser, 1988).. Ozellikle hem fiyat
hem de imkanlar1 agisindan daha tercih edilebilir durumda olan bir sigorta planina
yeni c¢alisanlar ilgi gosterirken, mevcut ¢alisanlarin kaymadigi goziikmektedir.
Statiiko’nun kisilerin tercihlerinde de§ismemesinde ne kadar etkin oldugu
anlasilmaktadir. Bu sadece saglik sigortasinda degil, kisilerin 6nceden sectikleri
emeklilik planlarinda, oturduklar1 evlerde, telefon tarifelerinde, yemek yedigi
restoranda ve yerlestikleri mekanlarda ayni kati tutumun devam ettigi
g6zlenmektedir (Tversky ve Kahneman, 1974).

3.3. Otomatik Kayit

Kisileri faaliyete/programa otomatik olarak yerlestirilmesidir (Madrian ve Shea,
2001). Otomatik olarak yerlesmede bir baslangic ayar1 etkisi yapmis
olunmaktadir. Kisi bir se¢enek igine sokuldugunda bunu degistirmek i¢in gayret
harcamasi (zaman, mesafe, para, arastirma) gerekmektedir. Ufak bir engel dahi
kisinin eyleme ge¢mesini onledigi i¢cin otomatik kayit kisiyi baglamaktadir.

Kullanicilar otomatik olarak spor merkezinden konferans takibine tasarruf
hesabmna katilimindan derse kayda kadar bir eyleme kaydedilmektedir. Eylemi
yapip yapmama konusunda sistem 2’den cevap arama segenekler arasinda
kalmarak tereddiitte diisme, panikleme durumundan dolay1 engellenmektedir. Bir
siire sonra otomatiklesen eylemler artik bir aliskanliga donmektedir.

3.3.1.Bireysel Emeklilik

A ve B sirketleri calisanlarinin  bireysel emeklilik sistemine girmelerini
desteklemektedirler. Bireysel emeklilik sistemi c¢alisanlarin arzulariyla devletin
zorunlu emeklilik sistemi disginda emeklilik donemlerinde daha iyi
kazanabilmeleri i¢in vergi muafiyeti getirilmis tasarruf hesaplaridir. Yeterli
birikimin saglanabilmesi i¢in para ¢cekilmede sinirlamalar getirilmektedir.
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A sirketi ¢alisanlarindan bireysel emeklilik sistemine kayit olmalarini ve insan
kaynaklar1 birimine formlarini doldurup géndermeleri istemektedir. B sirketi ise
benzer programa otomatik olarak her calisganini katmaktadir ve aksi istekte
olanlarm bir form doldurmasmni ve insan kaynaklarina gondermelerini
istemektedir. B sirketinde programa katilim A sirketine gore ¢ok daha yiiksektir.
Ciinkii B sirketinde katilmak istemeyen ¢alisanin izlemesi gereken bir prosediir
vardrr. insan kaynaklarma gitmesi, muhatap bulmasi, istemedigine dair formlar1
doldurmas1 gerekmektedir. Ustelik kendi mesai arkadaslarinm iginde oldugu bir
sistemden ¢ikmakla gruba aykiri davranmasi gerekmektedir. Grup disina ¢ikmak
istemeyeceginden mecburen sistemde kalmaktadir (Madrian ve Shea,2001).

4. BAGLAM ETKIiSi

Insanlar ne karar vereceklerini bilemediklerinde baglama gore davranmaktadirlar.
Fiyat veya teklif onermesinin kendisi kullanicilara bir sey ifade etmemektedir.
[fade edebilen baglamsal bilgilerdir. Insanlar bir nesneye deger bigme konusunda
belirlemede yetersizlerdir. Baglamdaki (¢evre, ortam, statl gibi) bilgiye
kullanarak kisiler bir yargiya varmaktalar.

4.1. Sosyal Onanma/Kiyaslanma

Sosyal onanma kendisini ayni grupta oldugunu inandigi kisiler tarafindan
yapilanin taklit edilmesidir. Kisiler nasil davranacaklarini bilmediklerinde en
etkin ¢6ziim yolu kendilerine benzedikleri inandiklari sosyal gruplarm nasil
davrandiklarmi gozlemlemektir. Kisiler sifirdan 6grenmenin zahmetine girmek
yerine bagka kisilerin tecriibelerinden efor harcamadan faydalanmis
olmaktalar(Banerjee, 1992; Bikhchandi, et.al., 1992).

4.1.1. Kalabahk Restoran Sec¢imi

Restoran secerken insanlarin kalabalik olarak goriinen restorani tercih etmeleri
sosyal onamadir. Ekonomik rasyonalite agisindan insanin baska insanlarin
davraniglarin1 sirf onlar yaptiklar1 i¢in kopyalamasi akilcil degildir.  Kendi
durumunu gozeterek farkli segenekler arasinda en rasyoneli segmelidir. Bununla
birlikte, sehirdeki tiim restoranlar1 tek tek taramasi ve dogru sonuca ulagmasi ¢cok
zaman almaktadir. Siirii glidiisii ile diisiinmeksizin baska insanlarm davraniglarini
taklit edilmesi verimlilik artig1 getirmektedir (Banerjee, 1992; Bikhchandi, et.al.,
1992).

4.1.2.0tel ve Havlu Kullaniminin Azaltilmasi

Otellerde su, deterjan ve elektrik tiiketimin azaltilmasi i¢in havlular1 tekrar
kullanilmasi tesvik edilmektedir. Kimsegevrenin kirletilmesini arzu etmez. Ancak
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kisiler ¢cevre konusunda iyi niyetli olmalarina ragmen yine de gereken g¢abayi
gostermemekteler. Iste burada davramgsal iktisat devreye girmektedir. Bir seyi
yaptirma davranissal bir problemdir. insanlara eylem yaptirmanm yollarindan biri
de sosyal onanma mekanizmasini geligtirmektir. Otellerde havlulari yeniden
kullanim1 i¢in 3 mesaj tasarlanmakta:

Birinci mesajda: Cevre i¢in havlular1 yeniden kullaniniz

Ikinci mesaj: Otel de sizin gibi kalanlarin %75’i otelin havlularim1 cevre igin
tekrar kulland1.

Uciincii mesaj: Otel de sizin gibi #321°de kalan %75’i otel havlularini ¢evre igin
tekrar kulland.

Genel olarak yesilci mesaj veren ilk mesaj etkinligi azdir. Ama ikinci mesajdan
sonra otelde havlularm tekrar kullanimi %20 artarken, 3. mesajda artis %33
gerceklesmektedir (Banerjee, 1992).

4.2. Cipalama/Referans

Rakamsal degerlendirme bir referans degere gore sekillendirilmektedir. Referans
degere ¢ipa denilmektedir (Tversky ve Kahneman, 1974). Klasik iktisatta fiyat
olugmasi arz ve talebe gore sekillenirken davranigsal iktisatta ¢ipa veya referans
degere gore belirlenmektedir. Alicilar bir nesnenin fiyatlandirmasinda
yetersizlerdir. Baglamdaki bilgiye kullanarak bir yargiya varmaktalar.

Referans bir sosyal grup (arkadaslari, mesai arkadaslari, sosyo-ekonomik gruplar),
bir marka (Yves Saint Laurent), bir sehir (Istanbul) olabilmektedir. Sec¢im
mimarisinde, referansin kisi i¢in anlamli olmasma dikkat edilmektedir.

4.2.1. Perth’in Niifusu

Iki gruba Avustralya’da Perth kentinin niifusunu tahmin etmesi istenmektedir.
Birinci gruba niifusun 50.000°den az veya fazla olabilecegi sorulmaktadir. Ikinci
gruba ise niifusun 10.000.000’dan az veya fazla olabilecegi sorulmaktadir. Daha
sonrada bir rakam vermeleri istenmektedir. ikinci grubun tahmini niifusu ¢ok daha
fazladir ¢linkii gurubun kafasindaki referans degeri 10 milyon’dur (Tversky ve
Kahneman, 1974).

4.2.2.Sigara Paketi

Bir paket sigara igmek ifadesinde igme miktarin1 belirleyen i¢indeki satilan
adettir. Sigara 20’lik adetlerde satilir. Tiiketici paket olarak algiladigi siirece
adetin diislirilmesi satig fiyatinin azaltilmasii gerektirmemektedir. Ayrica
tiikketimin azaltilmasina etkili olmaktadir. Ilgingtir, yapilan arastirmalarda sigara
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tiryakilerinin 3’de 1’1 daha az miktarli paketlere daha yiiksek Odemeyi -
tiiketimlerini diistirmek i¢in- kabul etmekteler (Marti ve Sindelar, 2015).

4.3. Zihinsel Kisayollar, Kestirmeler, Sezgiler

Zihinsel kisa yollar, bir problemin ¢dziimiinii bulmak i¢in gerekli olan biligsel
kaynaklar1 azaltma aracglaridir ve genellikle kestirme yOntemler olarak
adlandiriimaktadirlar. Karar vermek igin gerekli olan karmasik yontemleri
basitlestiren bir¢ok zihinsel kisa yollar vardir. Karar vericiler genellikle biiyiik
Olciide belirsizlik ve sonuglara iliskin olasiliklar1 nicellestirmek icin smirl
olanaklara sahip secislerle karsi karsiyadirlar. Duygular, referans, ¢ipalama,
asinalik, asir1 giiven, statiiko, kayip, pismanliktan kaginma, belirsizlikten kaginma,
tutuculuk ve mantiksal muhasebe gibi karar verme yollar1 zihinsel kisa yollar
olarak tanimlanmistir (Baker ve Nofsinger, 2010).

4.3.1. Ne Kadar Mutlusunuz?

Bir grup ogrenciye once ne kadar mutlu olduklari ve sonrasinda ka¢ defa
arkadaslariyla randevuslestikleri sorulmaktadir. Sorulardan ikisi arasinda bir iliski
yoktur. Tkinci grup dgrenciye ayni soru sorulmakta ama tersinden baslanmaktadir.
Bu kez randevu sayisiyla mutluluk arasinda bir iliski kurulmaktadir. Mutluluk
komplike bir soru oldugu i¢in beyin bunu randevu sayisiyla iligkilendirip bizim
icin basitlestirmektedir (Stracket al. 1998).

4.3.2.Pismanhk: iki dakika ve Iki saat

Pismanlik, mevcut seviye ile olmak istenen ki arasinda karsilagtirmadir. Mevcut
durumu baglama gore karar verilmektedir. Bir ucagi 2 dakika veya 2 saat ile
kacirmak arasinda fark yoktur. Ama insan psikolojisi aradaki farki yapabilirlik
acisindan degerlendirdiginden 2 dakikalik ka¢irmanin agirligi ¢ok daha fazladir.
Clnkid akilda 2 dakikay1 kurtarmak icin neler yapabilecegini tartismaktayken
hayal edilmektedir: glvenlik kontroldeki memur veya Ondeki kisi biraz daha
anlayish olsaydi, taksiyle daha once ¢ikilsaydi. ..

4.4. Uyusma EtKisi

Kisilerin segenekler arasinda tercih yapmasi gerektiginde ortadakini tercih etmeye
meyillilerdir. Uyusma etkisinin 6zellikle daha etkin oldugu zamanlar kalitenin tam
olarak degerlendirilemedigi durumlardir (Simonson, 1998).

4.4.1. Kahve Miktan

Miisterilere kiiclik, orta, biliyilk boy kahve boyutlarindan tercih etmesi
istendiginde orta boya yonelmekteler. Orta boy kahvenin hacminin ne oldugu
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onemli degildir. Eger biiylik boy kahveyi ortadan kaldirilsa ve ¢ok kiigiik boy
yerlestirirse o vakitte eski kii¢iik boy, yeni orta boy kahve olmaktadir. Hangisinin
orta boy olacagi se¢im mimarinin elindedir. Burada orta boyun miktar1 degil ama
ortada yer almas1 6nemlidir(Simonson, 1998).

4.5. Kimlik ve Oz Farkindahlhik

Kisiler kimliklerinin gore cevap verebilmekteler. Kimliklerinin imajiyla hareket
etmekteler. Siirecin basinda kisilerden neyi hedefledikleri veya amaglarin ne
oldugunun hatirlatilmasi 6z farkindalilik olusturulmaktadir(Shih, et, al., 1999).

4.5.1.Vergi Formu

Kisiler vergi formlarindan sigorta kaza bildirimlerine kadar yalan beyanda
bulunabilmekteler. Bir¢cok durumda formun igeriginin dogru olduguna dair imza
gerekmektedir. Bu dogruluk beyannamesi formun sonunda oldugunda kisi
dogruyu daha oOnce carpitmis olmaktadir. Ancak formun basinda
dogruluk beyannamesi bulunmasi gergekleri carpitmasmi azaltmaktadir. Yapilan
deneylerde formun en altinda diiriistliikle ilgili bir imza gereken tasarimda
katilimeilarin %79’u yalan beyanda bulunurken, formun en iistiinde (en bastan)
imza atildiginda aldatma %39’a diismektedir (Shu, vd., 2012).

4.5.2. Asyalh Kadin Matematikgciler

Matematik smavi oncesinde deneyde Ogrencilere cinsiyetleri hatirlatiimaktadir.
Amerika’da genellikle kadinlarin daha az ilgisini ¢eken bir alan varsayimiyla,
Asya kokenli kadmlar diisiik notlar almaktadir. Ama kendilerinin kadinliklar1

degil de, etnik kokenleri vurgulaninca sinavda daha basarili olmaktalar (Shih,
et.,al., 1999).

4.6. Siirh Dikkat ve Halo etkisi

Smirh dikkatte sadece bir tane 6nemli noktaya odaklanip ve onun disindakiler
gordlmemektedir. Sinirl dikkat sebebiyle, kisiler bir noktaya odaklandiklarinda
bagka Onemli gelismelerin farkinda olamamaktalar. Burada Ozellikle segim
mimarisini olusturan davranigsal iktisat¢i, kisinin dikkatinin ¢ok smirl
oldugundan 1) bir¢ok islemi kolaylastirict ve hizlandirict olarak kurgulanmali ii)
gozden kagacagi icin ayrmtilar konusunda fazla endiseye kapilmamali. Ote
yandan, Halo etkisiyle, gériilmesi daha kolay 6zellikler temelinde karar almak
daha rahattir. Burada biligsel zekanin smirlilig1 yiiziinden kisiler biiylik fotografi
gormek yerine dnemsiz bir ayrintiya takilip kalmaktalar (Nisbettve Wilson 1977;
Schwarz 2004).
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4.6.1. Goril Etkisi

Bir ¢calismada deneklere birbirlerine basketbol topu atan kisilerin kag¢ adet basket
topu attiklarin1 saymalar1 istenmektedir. Ayn1 anda da goril kiligma giren kisi
basketbolcularin arasindan geg¢mektedir.  Ama deneklerden kimse farkina
varmamaktadir. Bu tarzdaki deneylerde esasinda illtzyonistlerin stratejisi takip
edilmektedir. Illizyonistler izleyicilerin dikkatlerini bir noktada toplarken, el
marifetiyle numaralarini gergeklestirmektedirler.

4.6.2.Halo Etkisine Gore Aday Secimi

Ayni {irliniin 6zelliklerini anlatan iki ayr1 video g¢ekilmektedir. Birinci videoda
neseli ve giiliimseyerek iiriiniin dzelliklerini anlatmaktadir. Ikinci videoda hiizinlii
ve renksiz bir gorinimle anlatmaktadir. Halo etkisini 6lgmek Uzere video
kayitlar1 tiiketicilere izletilmektedir. Normalde tuketicilerin Grinun 6zelliklerine
bakarak  {irlinli  notlamalar1  gerekirken, sunucunun tanitimina  gore
notlamaktadirlar. Birinci video ¢ekimini seyredenlerin iiriinii begenme orani ikinci
cekimi seyredenlere gore ¢ok daha ylksektir (Nisbett ve Wilson 1977).

5. SONUGC: Se¢im Mimarisini Kurgulama: Pasif Yontemleri Kullanma

Se¢im mimarisi veya diirtme bir uyaran mekanizmasiyla ¢6ziime giden yolu kolay
ve eglenceli yapmaktir (Thaler and Sunstein, 2008). Uyaran mekanizmasi
makalede gosterilen baslangic ayar1 ve baglam etkisi yontemlerinden
olusmaktadrr. ~ Se¢im mimarisini kisinin kazanilmasi istenen aligkanligin
diirtiisiinii dogru kurgulamasi énemlidir. Diirtii arzu edilen isi aklina getirmekte,
otomatik davranig haline doniistiirmekte, yapmadigi takdirde rahatsizlik
hissettirmekte bir tetikleyici olmalidir. Bundan dolay1 eylemden Oncesi gegen
tim sirecin gozlenmesi ve engelleyen/tesvik eden unsurlarin belirlenmesi
gereklidir.

Pasif yontemlerin giicl beyin kapasitesi ve diisiince sisteminden ileri gelmektedir.
Beynin iki tiirli ¢aliyjma modeli vardir. Sistem 1 giidiisel, duygusal, otomatik,
hizl1 ve bilingsizce davraniglar1 gerceklestirmektedir. Sistem 2 ise bilingli, yavas,
odakli, farkinda ve uyanik haldedir. Alisik olunmayan durumlar1 rasyonel olarak
analiz etmekte ve komplike sorunlar1 ¢6zmektedir. Sistem 2’nin kapasitesi yogun
olarak islemlerin yapilmasmni izin vermemektedir ve sistem 1’deki pasif
diistinceye yonlendirmektedir. Davranigsal iktisatta ana yontem sistem 1’in pasif
karar alma modelini ekonomik ve sosyal refahin ¢ogaltilmast ic¢in
kurgulanmasidir.
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Pasif yontemler ikiye ayrilmaktadir: baslangi¢ ayari ve baglamsal etki. Baslangic
ayarlar1 li¢ sekilde se¢imleri etkilemektedir: ilk olarak, karar vericiler baslangi¢
ayarinin se¢im mimari (devlet, sirket, vs...) tarafindan onaylanan aksiyon olarak
kabul etmektedirler. Ikincisi, bir karar vermek ve uygulama (form doldurmak,
harekete gecmek vs..) caba gerekirken, baslangi¢ ayarmi kabul etme zahmetsizdir.
Son olarak, baslangic ayar1 mevcut durum veya statlikoyu korurken ve degisim
rahatsiz edicidir. Davranigsal iktisatta kayiptan kacis olarak nitelen husus, ayni
miktar zararn etkisinin ayn1 miktar kazangtan etkisinin ¢ok daha biiyiik oldugudur
(Tversky ve Kahneman, 1991).

Baglamsal yontemin etkili olmasinda insanin smirh kapasitesi karsisinda kisinin
hizl1 karar almasma yardimci olacak statii, sosyal ortam, zihinsel kisa yollar,
kimlik ve halo etkisi gibi unsurlardan faydalanmaktadir. Pasif yontemler bir
ornekte denensin. Saglikli yemeye tesvik edilmek istenmektedir. Eger baslangig
ayar1 yontemlerinden hareket edilirse, salatay1 otomatik ve opt-out olarak bastan
istah agic1 gibi masaya getirme salata tiiketimini arttirmaktadir. Salata yemeyi
sevmeyen bir kisi bile, ana yemek gelinceye kadar “oyalanma” ihtiyacindan
dolay1 salatay1 yemeye baslamaktadir (Thaler and Sunstein, 2008).Eger baglam
etkisi kullanilirsa, meniilerde kalori ve protein rakamlar1 konup kiyaslama
yaptiriir. Cipalama ve 6z farkindalilik olarak, insanmn ihtiyag duydugu giinliik
kalori ve protein miktar1 yazilip, salata lizerinden menu olusturulur. Ayni sekilde
meniilii secimlerde salatayr ekleme de salata tiiketimini arttirmaktadir. Burada
kisiyi salata yemek i¢in zorlanilmamaktadir. Sadece salata yemeyi
kolaylastirmakta ve ¢ekici hale getirilmektedir. Zihinsel kisa yollar yonteminden,
saglikli yemek ile psikoloji arasinda link kurularak, saglikli yemeye olan ilgi
arttiritlmaktadir. Servis elemaninin en ¢ok tercih edilen yemek olarak saglikli
yemeyi 6nermesi de baska bir zihinsel kisa yoldur.

Secim mimarisinde kisiler tercihte bulunurken kendilerini sunulanlar arasinda
secerler. Eger sunulanlar degistirilirse, tercihlerde degistirilmektedir (Thaler and
Sunstein, 2008).
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Ek Bolim

Pasif yontemde baslangig ayari ile baglam etkisinin 6zetleyen tablo 1 ve 2’dedir.

Tablo 1 Baglangi¢c Ayar1 ve Baglam Etkisi

Yontemin | Yontemin Tammm | Yontemin Ornekleri Yontemin Bulgusu | Yontemin
Adi Kaynag
Opt-out Baslangi¢ ayar1 | Fransa ve Kanada’da | Kisiler diisinme ve | Johnson, E.
bireyin herhangi bir | organ bagis aksiyona gecme | J.,
tercihte konularinda &Goldstein,
bulunmamast tembeldirler. D. (2003).
durumunda ¢iktinin Amacl 1 K Do
ne oldugudur. Amaglara - wiasmax | nega jltsSav
icin  bir takim .
engeller (gayret eLives?

o Science ,
gostermek, ) 302 (5649 ),
zamanini  ayirmak,
diisiinmek, okumak 1338-1339.
gibi) ortaya ¢ikarsa,
arzulanan  hedefe
ulasilmaz.

Eger kisilere bir
faaliyette
bulunmasini
istiyorsaniz bu cok
basitlestirilmelidir.
Statuiko Ilk tercih  diger | Saglik sigortast planlar1 | Ilk tercihin | Samuelson,
Meyli tercihleri olusmasinda  6nce | W,
belirlemektedir. mudahale Zeckhauser,
edilmelidir. R.  (1988).
Status  Quo
Bias in
Ilk tercih lehte | Decision
olmasi i¢in gereken | Making.
promosyonlar (satig [ Joumal  of
indirimleri, tesvik) | Risk and
yapilmalidir Uncertainty,
1: 7-59
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Otomatik
Kayit

Kisilerin pasif
davraniglarini
secmelerini
engellemek icin

programa otomatik
olarak yerlestirilir.

Emeklilik  sistemine
otomatik kayait.

Akilsiz yemek yeme ve
klgik tabak hareketi

Otomatik
hareketi

tasarruf

Arzulanan  hedefe
ulagmak isteniyorsa
kisileri otomatik
olarak kayit yaptir.

Madrian, B.
C., &Shea,
D. F. (2001).
Thepower of
suggestion:
Inertia in
401 (k)
participation
andsavingsh
ehavior.
TheQuarterl
yJournal of
Economics,
116(4),
1149-1187.
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Yodntemin Yodntemin Yontemin Yoéntemin Bulgusu | Yontemin
Adi Tanim Ornekleri Kaynag
KO}\IOMI B%%\%IQRI DERS%%E . an | Sos .
. yal onamada | Banerjee, A
%ﬁ%&’ NQ& |3 TesN: 130 &q pl (onfiey kendini ait | (1992). A simple
Kiyaslanma | kendisini Otelde havlu diigiindiigi  grupla | model of herd
benzerligi karsilastirma eylemi | behavior. Quarterl
< kullanimmin . .
oldugunu gerceklestirmesin y Journal  of
. .. azaltilmasi .
inanan kisiler de cok etken. Kimse Economics,
tarafindan Rakibim aldatiyorsa ' 107, 797-817.
yapilamn ben aldatmayaym grup (_11$1nda kalmak _ _
taklit istemiyor. Bl_khchar_1d|, S,
edilmesidir. Vergi 6deme Hirschleifer, D., &
Calisanlarn Welch, 1. (1992).
" 51 A theory of fads,
tyasianmast fashion,  custom
and cultural
change as
informational
cascades. Journal
of Political
Economy,
100, 992-1026.
Cipalama Rakamsal Perth’in niifusu Fiyat  Onermesinin | Tversky, A,
(Referans degerlendirme Sicara paketi kendisi kullanicilara | &Kahneman, D.
Deger) bir referans | °'9%@P bir  sey ifade | (1974).
degere  gore edemez. ifade | Judgmentunderunc
sekillenmekte edebilen baglamsal | ertainty:
dir. bilgilerdir. Heuristicsandbiase
insanlarin bir | s. science,
nesnenin 185(4157), 1124-
fiyatlandirmasinda 1131.
konusunda
belirleme
konusunda
yetersizlerdir.
Baglamdaki bilgiye
kullanarak bir
yarglya varirlar.
Zihinsel Kisa | Zihinsel kisa | Ne kadar | Karar vericiler | Strack, F., Martin,
yollar, yollar, bir | mutlusunuz? genellikle biylk | L. andSchwartz,
Kestirmeler, | problemin . ... | 6lcide belirsizlik ve | N. (1986). Priming
. o Pismanlik: iki e
Sezgiler cozimund | oo e ik saat sonuglara 111$_1qn and o
bulmak i¢in ¢ozim bulmak icin | communication:
gerekli  olan | Spor klubiine tyelik | zihinsel kisa yollar, | Social
biligsel kestirmeler ve | determinants  of
kaynaklar1 sezgiler information use in
azaltma kullaniyorlar. judgments of life
araglaridir  ve satisfaction.
genellikle European Journal
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kestirme of Social
yontemler Psychology.
(rules of October/Novembe
thumb) olarak r
adlandirilirlar.
Uyusma Kisiler ii¢ | Kahve miktar Hangisinin orta boy | Simonson, l.
Etkisi opsiyondan olacagi segim | (1989).
arasmi tercih mimarisini yapacak [ ChoiceBased on
istenildiginde kisinin elindedir. Reasons: The Case
ortadaki of
secenegi AttractionandCom
tercih etmeye promiseEffects.
meyilliler. Journal of
Uyusma Consumer
etkisini Research, 16(2),
kendisinin 158-174.
daha etkin
gosterdigi
durumlar
kalitenin
tam olarak de
gerlendirilem
edigi durumla
rdir.
Kimlik ve Oz | Kisiler Asyali kadm | Kimliklerinin Shih, M. Pittinsky,
Farkindahlik | kimliklerinin | matematikgiler imajiyla hareket | T. L., Ambady, N.
baskisi altinda Vergi formu edebiliyorlar 1999. Stereotype
cevap Diriistlik  isareti Suscejptibility:.
verebiliyorlar. | 10 Emir dosrulama talebinin Identity Salience
Kisilerden kargar vermeden and  Shifts in
diriist  kisi Bnce Quantitative
olduklarini . . Performance.
vurgulamalar1 gergelflest1r1lmes1 Psychological
istenmeleri gerekiyor. Science 10(1):80-
dirlst  tercih 83.
yapmalar1
konusunda ,S\lhu’ L.Gli_r;,oMaz'a;r,
etkin oluyor. Ariely, D.

1

66

&Bazerman, M.
H. (2012). Signing
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theNational
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Simirh
Dikkat
Halo EtkKisi

ve

Kisiler tek bir
ise
odaklanirken
diger
geligsmeleri
atlarlar.Gorul
mesi daha
kolay
ozellikler
bazinda karar
almak daha
kolaydir.

Aday secimi
Goril etkisi

Ayrintilara  dikkat
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ayrintiysa
muhakkak
belirtilmeli.

Burada biligsel
zekanin  smirlilig
yiiziinden kisiler
biiylik fotografi
gormek yerine
6nemli bir ayrintiya
takilip kaliyorlar
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