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OZET

Kisilerin yatirim yapmaktan kaginmada sahip olduklar: varligi kaybetme korkusu
vatmaktadwr. Yatirimdan gelecek potansiyel kaybin potansiyel kazangtan
agirligimin ¢ok daha yiiksek olmasi da yatirimdan cayma sebebidir. Yatirim
projesinin basinda istahliyken proje giinii yaklastiginda vazge¢me egilimi siddetli
sekilde artmaktadir. Servetin muhafazasi, kaybetmeye tepki ve zaman faktérlerinin
rasyonel iktisattin ongoriisii  olan getiri oraniyla ilgisi bulunmaktadir.
Davramissal iktisattin ortaya ¢ikmasinin sebebi de rasyonel iktisat teorisinin
kisilerin yasadig1 psikolojiyi anlamakta ve siirece katmakta eksikligindendir.
Makalede bu kaybetme korkusunu yenmek icin izlenmesi gereken metotlar
irdelenmistir. Bu yontemler ana husus olayt farkl sekilde algilamasini ve konuya
zamanla adim adim 1sinmasint saglamaktir.

Anahtar Kelimeler: Davramissal Iktisat, Risk, Kaybetmekten Kacinma, Servet
Etkisi, Batik Maliyet.

" Bu makalede bilimsel arastirma ve yaym etigi ilkelerine uyulmustur. _
Atif (APA): Akin, M. S., (2020), Riskten Kag¢mma: Kaybetme Korkusu, Hukuk ve Iktisat
Aragtirmalar1 Dergisi, 12 (1): 50-75.
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RISK AVOID: FEAR OF LOSS

ABSTRACT

People are reluctant to invest due to the fear of loss of their endowment. The
reaction of potential loss from the investment is much higher than the potential
gain. When the launching of the project is closing, the tendency to abandon is
increasing sharply. The maintenance of endowment, the response to loss and the
time factors are unrelated to the rate of return, which is the prediction of rational
economics. The reason for the emergence of behavioral economics is the lack of
understanding of the psychology of individuals. In the article, the methods to be
followed to overcome this fear of losing are investigated. The main point of these
methods is to perceive the event in a different way and to warm up the subject step
by step over time.

Key Words: Behavioral Economics, Risk, Loss Avoid, Endowment Effect, Sunk
Cost Fallacy.

Jel Codes: D90, D91
GIRiS

Kisilerin yanlis ekonomik karar vermesinde veya yatirim karar1 vermekten
kacinmalari is imkanlarini kisitlamakta ve biiylimeyi diisiirmektedir. Bu makalede
kacinmaci davranislar1 agiklayici li¢ sebep iizerinde durulmustur. Birinci sebep,
statiikoyu (serveti) muhafaza etmektir. Ikincisi, psikolojik olarak kaybetmenin
acist kazanma zevkinin daha giiclii oldugu savunulmaktadr (Kahneman ve
Tversky, 1979). Uciinciisii, karar verme zamani yaklastika risklere karsi algi
kuvvetlenmektedir. Kaybetme korkusunun sebepleri ve bu korkuyu yenmek i¢in
davranigsalc1 stratejiler nelerdir? Bu makale is hayatinda {iretimi azaltan,
verimliligi kisitlayan, yenilikleri denemeyi engelleyen ka¢cmmanm psikolojik
durumunun analizini yapmakta ve iistesinden gelme i¢in Onerilen davranissalci
metotlar1 incelemektedir.

Davranigsal iktisat alanindaki caligmalar ekonomik karar vermenin psikolojik
unsurlarini belirlemektedir (Kahneman, 2011). Gergek insan davranisi, simirli
rasyonellik, smirli 6z kontrol ve sosyal tercihler nedeniyle, geleneksel normatif
teorinin Onerdiginden daha az rasyoneldir (Kahneman, 2011; Thaler, 2015;
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Thaler, et.al., 2008; Cialdini, 1984; Ariely, 2008; Gneezy, Uri & List, 2013);
Mullainathan, Sendhil & Shafir, 2013); Shiller, 2000). Klasik iktisadin rasyonel
hesaplanma mantign1 elestirel bakilmaktadir. Rasyonel hesaplamada risk
getirisine gore kazanma ve kayba ayni oranda farksiz kalmasi gereken insan,
kayiptan kagmmay tercih etmektedir (Kahneman ve Tversky, 1979). Insanlar
kazang elde etmekten ziyade kayiptan kacmmak icin risk almaya ve hatta
sahtekarlik yapmay1 daha fazla isteklidirler (Schindler ve Pfattheicher, 2016).
Statiiko Onyargisi, servet etkisi, batik maliyet riskten kaginmada rol oynamaktadir
(Samuelson, & Zeckhauser, 1988).

1. KAYBETME KORKUSUNUN SEBEPLERI: SERVET ETKISI,
BEKLENTI TEORISI, YAKIN VADE

Davranigsale1 iktisatta, “kaybetme korkusunun” {i¢ ana sebebi vardir: servet,
beklenti ve vade. Servet etkisi mevcut olan ekonomik varligi koruma, sahiplenme
ve slibjektif degerleme i¢ giidiisiinii tagimaktadir (Kahneman vd., 1991). Beklenti
teorisi ise kaybetmenin kazanmaktan ¢ok daha baskin oldugunu gdstermektedir
(Kahneman ve Tversky, 1979). Vade ise olay yaklastikca olaymn faydalarindan
cok risklerini algilamaktr (Trope ve Liberman, 2003). Bunlar degisim
engellemekte, ufak riskleri dahi almamaya sebep olmaktadir (tablo 1).

Tablo 1. Korku Kaynaklar1

Korku Kaynaklar1 Davranigsalc1 Coziimler

Servet etkisi Yeniden gerceveleme: Firsat Maliyeti
Beklenti Mantiksal siniflandirma

Kisa Vade Batik Maliyet

Uzun Vade

Taahbhitte bulunma ve adama
mekanizmalari,

Kilavuzlu hakimiyet

Zihinsel imaj ve ¢ipa diisiince

Davranigsale1 ¢oziimler ise olayr bagka bir agidan alinmasini saglamaya
calismaktadrr (Kahneman ve Tverssky, 1979: Levin vd., 1998) (tablo 1).
Ekonomik olarak dogru olanin ne oldugunu anlatmak yerine, psikolojik soruna
¢cOziim liretmeye ¢alismaktadir. Davranigsalc1 ¢ozliimlerden cergevelemede kisiye
firsat maliyeti acisindan sorun anlatilmaktadir. Mantiksal siniflandirmada beyni
finansal boliimlere ayirmaktadir. Batik maliyette kisinin yapmis oldugu ge¢mis
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yatirmmlar1 tesvik mekanizmasi olarak kullanilmaktadir. Vadeyi uzatarak soruna
¢oziim iiretmektedir. Taahhiitte bulunmada kisiyi ¢0ziim i¢in adamasi
saglanmaktadwr. Kilavuzlu hakimiyette hadiseye adim adim yaklasarak
bakmaktadir. Cipa diisiincede bir negatif cagrisimi pozitif bir c¢agrisimla
degistirmektedir (bkz. Ek tablo 2).

1.1. Servet Etkisi

Servet etkisinin altinda riskten ka¢inma duygusu yatmaktadir (Ericson ve Fuster,
2014). Eger bir maddi varliga sahip olunmasaydi, ne kazanilabilecegi diisiiniilerek
hareket edilmektedir. Bir (maddi) varliga sahip olunduktan sonra, yeni bir is
yapma karar1 almirken ne kaybedilecegi diisiiniilmektedir. Halbuki rasyonel
ekonomik teorisinde, yeni elde edilecek gelir, isin gelir-gider analizine gore ve
mevcut olan servetten bagimsiz olarak degerlendirilmektedir (Kahneman vd.,
1991).

Servet etkisinde mevcudu koruma yeniyi kazanmaktan daha baskindir. Varligin
degerlendirmesinde “sahiplik duygusundan” piyasa degerinin iistiinde siibjektiflik
tagimaktadir (Ariely, 2013).

Servet etkisi altinda olundugunda kisi firsat maliyetini g6z Oniine almamaktadir.
Firsat maliyetinde, alternatif getiriler karsilastirilmasi gerekmektedir. Halbuki,
servet etkisindeyken mevcut varlig: tek (alternatifsiz) gormektedir. Insanda sahip
olmasi1 duygusu kamusal bir malda dahi ¢ok kuvvetlidir. Siniftaki hemen her
Ogrencinin yi1l boyunca ayni sandalyede oturmasini Ornek gosterilmektedir.
Herkesin ortak kullanima acik bir mekan da bile hep ayni yeri tercih edilmekte,
adeta sahiplenilmektedir (Kahneman vd., 1991).

1.1.1. Kahve muglan

Bir gruba kahve muglar1 i¢in ne kadar teklif edecekleri sorulmaktadir. Kahve
muglar1 i¢cin ortalama 25 lira teklif verilmektedir. Daha sonra grup ikiye
ayrilmakta ve birinci gruptakilere iicretsiz olarak muglar verilmektedir. Bir saat
sonra tekrar bulusuldugunda fiyat teklifinin yenilenmesi istendiginde sahip olanlar
45 liradan asag teklifi kabul etmemekteler. Kisiler mallara sahiplenince piyasa
degerinin disinda farkli bir deger atfetmeye baslamaktalar (Kahneman vd.,1991;
List, 2011).
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1.1.2. iade garantisi

Perakendecilerin iade garantisi ile tiiketiciye satisinda, mala kars1 giiven
saglanmasi yaninda servet etkisinden de faydalanmasi yatmaktadir. Tiiketici iade
garantisi ile mali aldiktan sonra mali sahiplenmekte ve iade etmeyi
istememektedir. Simdi al sonra 6de de servet etkisi stratejinin bir pargasi olarak
calismaktadir (Ariely, 2008).

1.1.3. Tercih ile degerlendirme: Kuslar

Kisinin sahiplenmesi agisindan tercih ve degerlendirmeyle fikrini beyan etme
farkli etki yapmaktadir. Bir grup kisiye kuslar arasinda tercih etmeleri
istenmektedir. Diger gruba ise kuslar1 degerlendirmeleri istenmektedir. Her iki
gruba daha sonra satin alma firsat1 sunulmaktadir. Tercih eden gruptan daha fazla
kisi satin almaktadir. Tercih yapmak sahiplenmeye sebep olmaktadir (Hu ve
Wyer, 2008).

2. BEKLENTI TEORISi VE RiSK

Belirsizlikten kacinma bilinen riskleri bilinmeyene karsi tercih egilimidir.
Ornegin, iki bahis arasindan segim yaparken, risk oranlar1 yiiksek olsa bile, risk
oranlarmni bilinmeyen bahse gore segme olasilig1 daha yiiksektir (Ellsberg, 1961).
Ekonomide, belirsizlikten kaginma egilimi, insanlari, 6rnegin bilinmeyen riskleri
olan borsaya katilmaktan kaginmaya zorlamaktadir ( Easley ve O’Hara, (2009).

Kisi kesin getiriyi riskli getiriye gore tercih etmektedir. Bundan dolay1 sigorta

yaptirilmaktadir. Ancak kayiptan kagmada farkli davranilmakta ve riski almay1
kabullenmektedir.

2.1. Riskli Durumlarda Kaybetme ve Kazang
Iki olay degerlendirildiginde:

A) Kisisel kazan¢ saglayan iki secenekten birinin tercih edilmesi
soruldugunda:

Secenek 1A: 500 TL garantili kazang,

56



HUKUK VE IKTiSAT ARASTIRMALARI DERGISI
Cilt 12, No 1, 2020 ISSN: 2146-0817 (Online)

Secenek 2A: %80 oranla 600TL kazanma ihtimali ve %20 oraninda 0 kazang.
A secenek grubuna bakildiginda insanlarin biiylik ¢ogunlugu daha yiiksek
matematiksel (%80x600 TL + %20x0TL=540 TL > 500 TL) beklentiye ragmen
500 TL’lik garantili (1A) kazanc1 tercih etmektedir

B) Kaybin vurgulandig1 ayni ihtimallerin g6z 6niinde bulundugu durumda:
Secenek 1B: 500 TL garantili kayip,
Secenek 2B: %80 oranla 600 TL kaybetme ihtimali
B sikkindaki tercih grubuna bakildiginda bireylerin 1B’yi tercih etmesi
beklenirken (aynen 1A’y1 tercih eder gibi), parasal kaybin daha fazla olmasina
ragmen riskli 2B se¢enegi tercih etmistir. Eger insanlar tamamen rasyonel olsaydi,
her iki tercih grubunda en az riskli olan1 secerek ya da en degerli olani
sececeklerdi. A sikkindaki tercih edilen segenekle (secenek 1A) B sikkindaki
tercth durumu (segenek 1B) ayni yonde olurdu. Kisiler tutarsiz davranarak
rasyonel se¢im teorisini ihlal ederek kaybetmekten kaginmak i¢in B sikkinda 2B

secenegini tercih etmislerdir (Kahneman & Tversky, 1979; Barberis, 2013;
Kahneman, 2011).

2.1.1. Asya’da Hastahk -Kazanmaya ve Kaybetmeye Karsi Tutarsiz
Davramslar-

Tversky and Kahneman (1981) verdikleri 6rnekte ayn1 gruba iki farkli (kazanma
ve kaybetme) agisindan soru sorulmaktadir: Beklenmedik bir Asya hastaligina
kars1 hazirlanilmaktadir. 600 kisinin 6lmesi bekleniyor.

Hastalikla savasmak icin iki strateji belirlenmektedir:

Program A: 200 kisinin hayatini kurtariyoruz.

Program B: 1/3 ihtimalle 600 kisinin ve 2/3 ihtimalle hi¢ kimse kurtulamiyor

Hangi programu tercih edersiniz?

Ikinci grubu da su opsiyonlar sunulmaktadir:
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Program C: 400 kisi 6lmektedir.

Program D: 1/3 olasilikla hi¢ kimse 6lmemekte ve 2/3 olasilikla 600 kisi
Olmektedir.

Hangi programu tercih edersiniz?

Birinci grupta agirlikli olarak (%72) A tercih edilirken ikinci grupta agirlikli
olarak D (%78) tercih edilmektedir.

Halbuki iki programda ayni miktarda kisi kurtulmakta ve 6lmekteydi. Sadece
kayb1 ve kazanci farkli sekilde gosterilmektedir. Kayba kars1 cok daha fazla tepki
gosterilmektedir.

2.1.2. Tahvil ve Hisse Senedi Getirisinde Riskten Kaginmada Asirihk

Devlet tahvillerinin hisse senetlerine gore daha diisiik getirisi de olsa da devlet
tahviline yatirrm devam etmektedir. A.B.D. finansal piyasalarinda tarihi olarak
hisse senedi getirileri tahvil getirilerinin ¢ok iistiinde olmustur. 1870-1990
arasinda hisse getirisi ortalama %6,5 iken tahvil getirisi %1°de kalmistir (Siegel,
1992). Uzun dénemli yatirimlarda hisse getirisi tahvil getirisinin ¢ok tstiindedir.
%1°lik garanti getiriyi % 6.5’lik riskli getiriyi tercih etmesi i¢in yatirimcinin 30
misli riskten kacar olmali. 30 misli farki gdstermek i¢in bir 6rnek olarak su
rakamlar1 ortaya koymak miimkiindiir: Bir bahiste %50 ihtimalle 100 bin TL ve
%50 ihtimalle 50 bin TL kazanma imkani var. 30 misli riskten kagan bir kisi
51.209 TL karsihiginda 75 bin TL’lik ortalama getirili (minimum getirisi 50 bin)
bahsi ret etmektedir. Kisi tercihte kesin olanin cezbedisine kapilmaktadir.

3. YAKIN

Zaman/mekan/sosyal/varsayimda uzak ve yakin olarak gerceklesecek bir duruma
daha farkl yaklagilmaktadiwr. Uzaklastik¢a fayda yoniiyle bakilmaktadir. Ama
hadise yakinlastikca detaylara goriilmektedir. Soyut fayda diisiincesi somut
zorluklara (efor ve maliyet gibi) kayis baglamakta ve bundan dolay:r hadisenin
cekiciligi azalmaktadir. Uzakliklar kisilerin faydaya mi yoksa maliyete mi
odaklanacagini gostermektedir (Trope, & Liberman, 2003).
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Gelecekte hepimiz ¢ok miikemmel insanlariz. Diyet yapmakta ve saglikli yemek
tercihinde bulunulmaktadir. Ama gercekte gelecekte yasanmamakta, esasinda
kontrol problemi yasanmaktadir.

3.1. Yakin Vade

Kisiler finansman kararlarin1 verirken vade arasi yerine yakin ile uzun vadeye
bakmaktalar. Kisiler yakin wvadeli kazanglar1 uzak wvadeli kazanca tercih
etmekteler. Tiiketici gelecekte elde edecegi faydayir bugiine indirgemektedir.
Ancak her hafta icin dogrusal (aynt orami uygulama yerine) hiperbololik
indirgeme orani (ilk hafta i¢in oranlar ¢ok yiiksekken, ileri haftalarda neredeyse
yats1 hale gelmekte ve haftalar arasinda indirgeme farki uzun vadeye gelindiginde
cok azalmaktadir).

Bugiiniin 10 TL’si mi yoksa gelecek haftanin 11 TL’si mi tercihi soruldugunda
kigiler agirlik olarak bugiiniin 10 TL’sini tercih etmekteler. Ayn1 miktarlar1 50. ile
51. hafta arasinda teklif edildiginde, kisiler zaman acisindan aradaki farki
anlayamadiklarindan 51. haftayi tercih etmekteler (Ariely, 2013).

Kisa vadede bir seyin sahibi olabilecekken vazgegmek kayip etkisi yaratmaktadir.
Ama vadesi uzun iki tarih arasinda fark anlagilamadigi i¢in bir seyi kaybetmis gibi
algilanmamaktadir.

3.1.1. Diyet program

Diyete baslamay1 Otelenmesinin en temel sebeplerden biri uzaklik ve yakinlik
algisidir. Gelecekte diyet yapmayi kabul ederken, simdi baslanmak istenmektedir.
Gelecekte diyetin faydalarmi hayal ederken, diyet giinli yakinlastik¢a istenenlerin
yememenin acisi hatirlanmaktadir.

Diyet programlarinda diyeti uygulayanin etkisini hizli gérmesi énemlidir. Kisa
zamanda azda olsa istikrarli sekilde kilo kaybetmesi diyete karsi tepkiyi
yumusatmaktadir (Trope & Liberman, 2003).
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3.1.2. Yabana dil 6grenme

Gelecek yil baglayacak olan kursla beraber yeni bir dili 6grenme konusunda
istekli bir kisinin kurs zaman1 yaklastikca vazgecmektedir. Kurs donemine uzun
zaman varken yabanci dil ile elde edebileceklerinin hayallerini kurmaktadir.
Yabanci arkadasliklar, yeni is firsatlar1 ve yurt digina seyahat firsatlar1 hayalleri
siislemektedir. Kurs donemi yaklastikca maliyetlere odaklanilmaktadir. Ulagim
zorlugu, ders caligmanin sikintist ve hobilerinden vazgegmenin maliyeti
somutlagtikca derse kayit olmaktan vazgegilmektedir (Trope & Liberman, 2003).

4. KORKUDAN ARINMA

Servet etkisini, beklenti teorisinin ve kisa vadenin getirmis oldugu korkular1
yenmek i¢in izlenebilecek davranigsalc1 yontemler incelenmektedir.

4.1. Cerc¢eveleme: Kaybin Vurgulanmasi ve Firsat Maliyeti

Servetteki bir azalmaya olan tepki kazanca gore ¢ok daha fazladir. Ayn1 getirinin
zarar olarak gosterilmesi kazang olarak gdsterilmesinden ¢ok daha etkilidir.
Ornegin bu yatrimi yapilirsa servetin yarist gider dnermesi, servetin ikiye
katlayisindan daha etkili oldugundan yatirim yapilamamaktadir. Bundan dolayi,
firsat maliyetini goOstererek cercevelemek gerekmektedir. Kayiptan kaginmay:
vurgulamirsa aksiyon almada daha kolay olmaktadir. Kazang ifadesi yerine, kayip
vurgulanmalidir (Kahneman ve Tversky, 1979): Yatrim yapilmadiginda her ay
..... TL kaybedilmektedir. Spora motive ederken, spor yapmama durumunda
omriinden 5 yilin azalacagini s6ylemek 5 yil daha uzun omiirlii yasayacagindan
sOylemekten daha etkilidir.

4.1.1. Enerji tasarrufu

Bir mahallede iki gruba enerji tasarrufu lambalar konusunda ayr1 sekilde Oneri
getirilmekte: birinci gruba bu aletleri kullanirsaniz 10 TL tasarrufta bulunacagi
ve ikinci gruba ise eger bu aletleri kullanmazsaniz 10 TL kaybedecekleri ifade
edilmektedir. ikinci grup (kaybetme korkusu) enerji tasarruf eden aletten daha
fazla satin almaktadir (Ariely, 2008).
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4.2. Mantiksal siniflandirma/ Tahsis etme

Finansal zihinde farkli harcama siniflar1 vardir. Kisiler parayr farkli kategorilere
ayirmaktalar: eglence, mutfak aligverisi, ev kiras1 gibi. Bu durumda para zihinde
belirli bir amag i¢in tutulmaktaysa ona yonelik harcanmaktadir. Eger belirli bir
amag i¢in tutulmazsa (tahsis edilmezse), kisi biitce aciklar1 vermeye, arzu ettigi
sekilde kaynaklarin1 ayramamaya baslamaktadir (Thaler, 1999).

4.2.1. Tasarruf etme

Harcamalarin biit¢eleri sagsmamasi ve kisilerin tasarruf yapabilmesi i¢in mantiksal
siiflandirmay anlasilmasi ¢ok 6nemlidir.

Hindistan’da mantiksal smiflandirmay1 test etmek icin kisileri iki gruba
ayrilmaktalar. Giinde 40 rubi tasarruf etmesi istenmektedir. Birinci gruptan sadece
tasarruf etmeleri istenirken ikinci gruptan ise bir zarfa para koymalari
istenmektedir. Ikinci grup daha fazla tasarruf yapmaktadir (Ariely, 2013).

Zarfa para konurken, artik zihnimizde bir tasarruf kategorisi ag¢ilmaktadir.
Kazangtan belli bir boliimii belirlenmis tasarruf biitgesine ayrilmaktadir.

4.2.2. Pesin Odeme

Sirket ¢alisanlara 6n 6deme yaparak prim vermek ¢ok daha gayretkes olmalarina
sebep olmaktadir. Sirketlerde genellikle prim 6demeleri performansa dayali olarak
donem sonunda gergeklesmektedir. Heniiz sahip olunmamis primi kazanmak i¢in
fazla gayret gosterilmemektedir. Halbuki bastan prim verilmis olsaydi, bunu geri
vermemek icin elinden geleni yapacakti Servet (artik sahiplendigi varlik)
etkisinden dolay1 daha fazla calismaktadir (Ariely, 2008).

4.2.3. Gec¢im Parasi

Yatrim yapmay: engelleyen faktorler para kaybetme ve hatta o denli para
kaybedilecegi diistiniilmektedir ki, gecim sikintis1 korkusu yasanmaktadir. Burada
yapilmasi gereken ge¢im sikintisini agmak icin gereken paranin baska bir hesapta
tutulmasidir. Yatirim sonucu ne olursa olsun, ge¢im sikintisina diigiilmeyeceginin
goriilmesidir (Thaler, et.al., 2008).
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4.3. Batik Maliyet EtKkisi

Insanlar 6n 6deme yaptiklarinda kendilerini tiiketmek i¢in zorlamaktalar ciinkii
mantiksal smiflandirmada herhangi bir kayip olmasma izin verilmemektedir.
Insanlar bir 6deme yapip karsiligmi alamadiklarinda kendilerini kaybetmis gibi
hissetmekteler. Halbuki 6n 6deme yapildiktan sonra is gergeklesse gerceklesmese
de her sartta elde para kalmamaktadir. Bagka daha karl bir firsat1 degerlendirmek
yerine, O0demesini Onceden yapilanin pesine gidilmektedir. Bundan dolay1
rasyonel ekonomi tercih teorisinde batik maliyetin etkisi olmaksizin hesap
yapilmaktadir (Thaler, 2004).

Batik maliyet tiiketici davraniglarinda biiyilk bir motivasyon kaynagidir.
Ogrenciler lisans iicretlerini dnceden odedikten dolayr sevmedikleri boliimii
okuyabilmekteler. Odeme miktarlar1 ekonomik stratejidir. Ama &n 6deme bir
davranigsal stratejidir.

Batik maliyet etkisini azaltan unsur kigilerin ilk 6demelerinin etkisinin
yipranmasidir. Odemenin acis1 deme zamam gegtikten sonra azalmakta ve tekrar
rasyonel karar almaya baslamaktalar. Spor merkezinde ilk aliman abonelik iicreti
sebebiyle 6deme acist yaganmakta ve kisi sik sik spor merkezini kullanmaktadir.
Ancak aylar gectikge 6deme acist azalmakta ve normalde gitmeyi diisiindigi
kadar devam etmeye baslamaktadir.

4.3.1. Batik Maliyet: Basketbol maci

A ve B kisilerinin basketbol oyununa iki tane koltuklar1 mevcuttur. A kisisi bilete
para vermis ve B’nin ki hediye biletidir. Oyun giiniinde siddetli bir tipi vardir ve
basketbol mag1 televizyondan verilmektedir. Bu kisilerden para veren A maca
gitmekte ama hediye olarak alan B kisisi ise gitmemektedir. A kisisi gitmesinin
sebebi cebinde bir delik hissetmekten kagmmasidir. Paranin karsiligini almak
istemektedir. Buda irrasyonel davranisa siirilklemektedir. Ekonomi teorisi karar
verirken gecmise (batik maliyete) gore degil ama gelecekte ne olacaga bakarak
karar verilmesini onerilmektedir. Halbuki ayn1 koltugu B gibi para 6demeden elde
etmis olsaydi bu maca gitmeyecekti (Thaler, 2004).

Normalde kaygan yolda gidilmeyecekse, sirf bilet oldugu ig¢inde gidilmez. Daha
onceden biletin parast verildigi icin kisiler gitmekteler. Insanlar yapmak
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istemedikleri faaliyetleri ({iniversitede okuma, spor kuliibiine gitme, mesleklerini
icra etme gibi) kendilerini iskence etme pahasina batik maliyetten dolay1
gerceklestirmekteler. Eger gergcekten basarmak istenilen bir amag ise 6nden pesin
odeme motive edicidir. Ornegin gergekten zayiflamak ve spor yapmak
istenmekteyse, spor merkezine kayit yaptirip 6n 6deme yapilmasi sik sik gitmeye
tesvik edici olmaktadir. Bir faaliyet gerceklestirilmesi i¢in batik maliyetin 6n
plana ¢ikartilmasi gerekmektedir.

4.3.2. Tiyatro Oyunu Takibi

Tiyatro oyunlarina abonmanlik sisteminde kullanicilar topluca ve indirimli olarak
oyunlart sezon baginda satin almaktalar. Abone olanlar performansi
seyredebilmekte, biletleri hediye edebilmekte veya gitmemekteler. Universite
tiyatrosuna tesadiifen secilen ilk 60 kisiye ii¢ kategoride bilet satilmakta:
indirimsiz, %15 indirimli ve %50 indirimli. 10 oyunluk sezonda tam fiyat
Odeyenler diger indirimli gruplara gore cok daha fazla oyunu seyretmekteler.
Ciinkii bilet i¢in ¢ok yiliksek fiyat odediklerini ve oyunu kag¢irmamalarini
gerektigini diisiinmekteler. Bu tamamen batik maliyet fikrine saplandiklarindan
dolayidir Thaler, et. Al, 2008).

Batik maliyetin etkisi zamanla zayiflar. Abonmanlarin genellikle ilk 5 oyunda
hi¢birini kagirmazlarken, 5’den sonra oyun kagirmalari artmaktadir. Buda
O0demeyle ilgili acnm zamanla azaldigmni isaret etmektedir. Sadece sevdikleri
oyuna gitmeye baslamaktalar.

4.3.3. Check-up
Bir sigorta firmasmin sigortalilarina check-up’t iicretsiz veya ¢ok ucuzlatmasi
check-up hizmetinin tiiketilmesini saglamamaktadir. Halbuki sigorta 6demelerinin

icine check-up hizmetini koymus gibi gosterse check-up'a talep siddetli sekilde
artmaktadir. Bir isi gerceklestirilmesi istenirse 6n 6deme yaptirilir.

4.4. Uzun Vade

Vade uzun olunca risk algis1 azalmaktadir. Daha rahat sekilde hareket
edilmektedir.
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4.4.1. Gelecekte Tasarruf Et

Tiiketimi kismak gibi zahmetli durumlarda acinin bugiin degil ama gelecekte
gerceklesmesi aciy1 azaltmaktadir. Bundan dolayr aciyr geciktirme basari igin
gerekei olmaktadir (Benartzi ve Thaler, 2004). “Gelecekte tasarruf et” programi
bunu savunmaktadir. Kisiler gelecekteki maas artiglarina bagh olarak tasarruf
oranlarmni yilikseltmeyi biliylik zahmet olarak gormemekteler. Kisiler gelecekte
tasarruf etmeyi kabul etmeleri aciy1r gelecekte tasiyacak olmalaridir. Bu aciyi
bugiine indirgediklerinde miktar1 ciddi sekilde azaltmaktadir.

Kisiler gelecekte olabilecek bir hadiseye daha akilcil yaklasirlar. Bulunduklar1
zaman da ise i¢glidiisel kararlar verirler. Bundan dolay1 kisilerden akilcil karar
almalar1 istenirse gelecekte gergeklestirecegi karar1 aldirmak daha kolay olur.

Bir sirkette c¢alisanlara tasarruf hesaplarina katki oranlarinin  gelecekte
arttirilmasint arzuladiklar1 soruldugunda hepsi onayliyor. Daha da fazla tercih
edilen ise gelecekteki yapilacak maas zamlarinin kismmin tasarruf hesabma
aktarilmast.

4.5. Taahhiitte Bulunma ve Adama Mekanizmalan

Taahhiitte bulunma bir eylemi yapilacagna dair kiginin s6z vermesidir. Sozlerin
baglayicilig1 olmadig: takdirde kisinin tutmasi giigtiir. Davranigsal iktisat sozleri
gerceklestirmek igin bir takim zorlayic1 yontemler gelistirmektedir. Vazge¢cmeyi
engellemek icin 6nceden baglanma, plani kamusal olarak agiklama, grup baskisi
kurma gibi adama mekanizmalar1 kurgulamaktadir.

Davranis degistirme programinda yakin ¢evresindekileri (arkadaslari, akrabalari)
kontrol edecek kisi olarak kullanilmaktadir. Burada ama¢ utandirma
mekanizmasini isletmektir. Boylece, davranisla ilgili fayda ve maliyet miktarlarini
degistirmeyi hedeflemektedir. Sosyal grubun huzurunda yapilan vaatlerin
gerceklestirme ihtimalleri yiikselmektedir (Goldsmith ve Silvester, 2018).

4.5.1. Para Cezasi ve Stickk.com

Verilen sozlerin tutulmas: i¢in kisinin kendisini baglamasina yonelik parasal
cezalandirma etkin olabilir.
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Uyanmanin veya spor yapmanin bir denetleyici (internet sitesi gibi) {lizerinden
banka hesabina baglantili olabilmekte ve sevilmeyen bir Orgiite bagis yapma
durumunda birakilmaktadir.

Bu anlayigla  kurulan  Stickk.com’da  tahahhiit edilen bir sozii
gerceklestirilmediginde (kilo verme, sigarayr birakma gibi) takdirde cezalar
otomatik olarak isletilmektedir. Cezalar1 kisiler se¢mektedir. Bagkalarmin
uyguladiklar1 cezaya gore kisinin kendisine uyguladigi ceza daha etkindir.
Arkadasimiz ise tahahiitii uyup uymadigimizi ve cezayr ddeyip ddemedigimizi
denetlemektedir.

4.5.2. Kotii Ahskanhklan Bitirme Progam

Uyusturucuyu birakma iizerine calisan bir merkez eroin kullananlara karst
yiiriitiilen programin basinda eroin kullandiginizi bilmesini istemediginiz bir
kisiye mektup yazdirilmaktadir. Eger programa sadik kalinmadiginda, mektup
otomatik olarak gitmektedir. Porgram sonunda 3 haftalik bekleme siiresi bittiginde
mektup imha edilmektedir. Kisiler genellikle programa sadakat gostermekteler.
Bu metotda programin hem 6ncesinde hem de sonrasinda kisiyi utandirma ile kotii
aliskanlikta sakindirmaktadir (Ariely, 2008).

4.6. Kilavuzlu hakimiyet ve Giiven Ortaminin Yaratilmasi

Kisileri ¢ok yavas adimlarla 1sindirmaya kilavuzlu hakimiyet olarak
adlandirilmaktadr. Kilavuzlu hakimiyette hangi adimlarin kademeli olarak
planlanacagini tasarlamak oOnemlidir (Bandura, 1986). Yavas adimlarla giliven
ortammin yaratilmast saglanmaktadir. Giliven sosyal ve ekonomik hayatin
vazgeg¢ilmez unsurudur.

4.6.1. Yilana Dokunma

Psikolog Bandura, “yilana dokunma” gibi ¢ok korkulan bir faaliyeti, cok yavas
adimlarla 4 saat i¢cinde kisiyi yilana dokunur hale getirebilmektedir. Genellikle
kisilerin yilanlara kars1 bir fobisi vardir. Baslangigta gelen kisiye "biliyor musun,
yan odada bir yilan var ve birazdan oraya girecegiz" diye sOylendiginde
cogu "asla olmaz, igeride yilan varsa kesinlikle oraya gitmem" diye cevap
vermektedir. Ama Bandura ¢ok basarili ve adim adim uyguladigi bir
yontemle; yillanin ~ onu  gdremeyecegi  sekilde yilanin  oldugu  oday1
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gosterip rahatlamasin1 saglamaktadir. Birkag adim sonra onu yilanin oldugu
odanm kapis1 acik olacak sekilde kapinin oniine gotiirmektedir. Sonunda odanin
icine girip, deri eldivenlerle yilana dokunmaktadir. Daha sonra da ¢iplak elle
dokunmaktadir. Yilana dokundugunda aslinda her sey iyiden de 6tedir. Hayatlar1
boyunca yilanlardan korkmus bu insan artik "Su yilanin ne kadar giizel olduguna
bak" gibi seyler soylemektedir. Yilant kucagina almaktadir.

Bu islemden gecen ve yilana dokunan bu insanlar sonunda hayatlarindaki diger
meselelerden daha az kaygi duymaya baslamaktalar. Basarisizlik karsisinda
kendilerini daha ¢abuk toparlayabilmekteler. Yani 6zgiliven kazanmaktalar.

Bircok kaygi verici gibi goriinen konuda: maraton kosmaktan, sigarayi
birakmaktan, liderlikten ve yaratict olmaktan korkan insanlar1 alip onlara kiigiik
kiigiik adimlar attirarak, kiiclik basarilar tattirarak, korkuyu yatkinliga cevirip,
kendilerini sagirtmalarmi saglanmaktadir.

4.6.2. Kiiciik Baslama

Kii¢iik baglamanin daha sonra ki biiyiik bir adima etkisini 6lgmek i¢in bir deney
yapilmaktadir. Bireyler iki gurba ayrilmaktalar. Birinci gruba arabalarin arkasina
“glivenli araba kullanim1” ile sticker yapistirmalar1 istenmektedir (Freedman and
Fraser, 1966). Birka¢ hafta sonra ayn1 gruba ¢imlerin 6niine ¢ok daha genis olarak
ayni notlarin asmalar1 soylenmektedir.

Deney grubundakilerden (birinci grup) asmay1 kabul edenlerin orani %76 iken
daha Once arabalarina yapistirilmasi teklif edilmeyen ikinci grupta bu oran
%17°de kaliyor.

4.6.3. Web sitelerinde giiven arttirict unsurlar

E-ticarette giiven onemli bir konudur. Karsilikli olarak goriisebilme olanagindan
yoksun olunmasi giiven sorununu giindeme getirmektedir. Bunu agabilmek ve
giiveni kuvvetlendirmek icin siteler belli isaretler birakmaktalar:

o Sitenin profesyonelce goriinmesi ve estetik olmasi

o Sitedeki sosyal ve tarihi kanitlar (kimler faydalanmis, dvgiiler, kag
yillik site, kag yillik firma, kurucular gibi)

o Siteden biiyiik kuruluglara referanslar (odalar birligine, holdinge)
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4.7. Zihinsel imaj: Cipa Diisiince

Cipa, istenen duygusal durumu alan bir tetikleyici veya uyarandir. Insan
diisiindiiglinlin etkisine girebilmektedir. Olmasini istenen durumlart ilk Once
zihnimizde canlandirmak gerekmektedir. Bu durumlarla ilgili kaygili diisiinceleri
degistirip, zihinde yeni bir secenek (imaj) olusturulmalidir. Hayalini kurup
zihinde bir hedef ve vizyon sekillendiginde arzu edilen hedeflere sahip
olunmaktadir. Zihinde canlandirilan her sey yavas yavas ¢esitli yollarla olusmaya
baslamaktadir. Motivasyonun yiikseltilmesi i¢in kisilere sik sik ve hissedilir
sekilde amaclarini zihinsel imajla hatirlarlarsa basar1 sansi artmaktadir (Cheema
ve Bagchi, 2011). Kisiler tedirginlik duyduklar1 anlarda alternatif bir imaj1 akla
getirdiklerinde korku kalmamaktadir.

4.7.1. Cocuk Fotograflan

Iki gruptan tasarruf i¢in zarflara para konmalar1 istenmektedir. Birinci gruba
zarfin lstiine cocuklarinin fotograflarmi yapistirmalart soylenmektedir. Etkisini
gostermekte ve tasarruf oranlarinda artis yasanmaktadir. Fotograf amaclarini
belirginlestirmektedir. Ayn1 sekilde kisiler i¢in dnemli olan bir baska amacinda
fotografinin konmasi (ev, araba, vs...) kisilerin tasarruf etmelerini arttirmaktadir
(Cheema ve Bagchi, 2011).

SONUC

Kaybetme korkusunun fazlasi biiyilkk zarara ugratmaktadir. Kisinin ve
organizasyonun degismesini ve atilim yapmasini engellemektedir. Bu korkunun 3
ana kaynagi vardir: servet, kaybetmeye verilen tepki (beklenti) ve vadedir.

Servet etkisinde varlik sahibi olan kisiler yeni yatirimlar1 yapmada mevcut olan
servetlerini diislinerek karar vermektedir. Halbuki, varlik yatirimimn getiri oranmi
etkileyecek bir 6zellik degildir. Kaybetme korkusu yasanmaktadir. Ayrica sahip
olunan varliklarinda satma konusu oldugunda piyasanin belirledigi fiyatin iistiinde
rakamlar talep edilmektedir. Alternatifsiz bir iirlin olarak goriilmektedir ve firsat
maliyeti olarak hesaplanmaktadir.
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Beklenti teorisin de kaybetmek kazanmaktan ¢cok daha etkin olmaktadir. Kisiler
risksiz kazanci riskli kazanca gore tercih ederken, kayip durumunda ise riskli
kayb1 risksiz kayba yeglemektedir.

Vade riski almakta Onemli bir faktordiir. Hadise yaklastikca kisiler olay1
gerceklesmesinden korkmaya baslamaktadirlar.

Bu kaybetme korkusunun asmak icin davranigsal iktisatta yOntemler
geligtirilmigtir. Bu yOntemler ana husus olayr farkli sekilde algilamasini ve
konuya zamanla adim adim 1sinmasin1 saglamaktir.

Cerceveleme yonteminde kazang yerine kaybetme vurgulanmakta ve ozellikle
firsat maliyetinin {izerinde durulmaktadir.

Mantiksal smiflandirmada korkunun kaynaginda tiim hesaplar1 ayni kategoride
sekillendirmesinde yatmaktadir. Burada alinmasi gereken dnlem gecim korkusunu
yok edecek bir varligin ayni bir kategoride (banka hesabinda, vs...) degerlendirip
istiinlin yatirima ayrilmasidir. Bir bagka modelde riskleri dagitarak risksiz, az
riskli ve ¢ok riskli varliklara gore dagitmaktir. Boylece yatirimlarin birbirinden
ayrilmasi1 saglanarak getiri-risk oranlarmm kendi iginde degerlendirilmesi
yapilmaktadir.

Batik maliyette 6n O0deme sistemiyle kisiyi faaliyeti gerceklestirmesi igin
baglamay1 onermektedir. Kiginin 6n 6deme sebebiyle mantiksal siniflandirmada
bir eksi agilmakta kisi hizmeti kapatma i¢in cabalamaktadir. Esasinda bir faaliyete
karar verirken telafi edilemeyecek maliyetler g6z dniinde alinmamaktadir.

Kisa vadenin yarattig1 psikolojik karamsarligi yenmenin yolu vadeyi yayarak
kisiyi rahatlatmaktir. Ornegin 2 yilda gerceklesmesi gereken yatirimda parasal
sikigma korkusunu 3 yila yayarak kisiyi rahatlatmak uzun vadeli ¢6ziimlerdir.

Kisinin taahhiitte bulunarak adamasi kisinin gelisiminde ve korkusunu yenmede
katki saglayacaktir. Ozellikle ceza, o6dill ve denetim mekanizmalar: ile

desteklediginde oldukga etkin caligmaktadir.

Bagarilmak istenen hedefleri (tasarrufu yiikseltmek gibi) canli tutan ve onlar i¢in
anlam ifade eden g¢ocuklari, hobileri, tatilleri bir ara¢ olarak kullanilmaktadir.
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Tasarruf zarflarma ¢ocuk resimleri yapistirilmaktadir. Bu sayede hem tasarruflar
yiikseltmekte hem de bir ihtiya¢ halinde zarftan para alinmamaktadir.
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EK

Riskten kagma ve Onleme de

saglanmustir.

Tablo 2. Riskten Ka¢gma

yonetim adi

ve Ornekleri asagidaki tabloda

Yontemin Adi | Yontemin Yontemin | Yontemin Bulgusu | Yontemin
Tanim Ornekleri Uygulan
masli
Servet etkisi | Zarara olan
ve  zarardan | tepkimiz Kahve Ciktinin zarar olarak | Kahnema
kacis kazanca  gore | muglari gosterilmesi kazang | n, D.,
cok daha | olarak gosterilmesin | Knetsch,
fazladr. lade dengok daha etki|J. L., &
garantisi | bir sonug ortaya | Thaler, R.
cikarr. H. (1991).
Tercih ve Anomalie
degerlendi Kayiplardan s: The
rme. psikolojik zarar | endowme
Kuslar faydadan daha fazla | 0t effect,
olur. loss
Yatirimi aversion,
satma veya and status
saklama quo
bias. Jour
nal of
Economic
Perspectiv
es, 5(1),
193-206.
Beklenti Kisi  tercihte | Riskli Riskli durumlarda, | Kahnema
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