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DAVRANISSAL iKTISATTA ZIHINSEL MUHASEBE: ISTANBUL
ILINDE BIR ARASTIRMA
Biisra Erdogan
Bankacilik ve Finans, Yuksek Lisans
Tez Danismant: Dr. Ogr. Uyesi Hatime Kamilgelebi
Temmuz 2021

Bu aragtirmada, davranigsal iktisatta zihinsel muhasebenin bireylerin
harcama kararlarinda duygusal yanhilik gosterip gostermedigi ortaya
cikarilmigtir. Bireylerin ellerinde bulundurdugu tasarrufu harcama yaparken
bir tercihte bulunmalar1 gerekmektedir. Bireylerin bu segimleri yaparken
rasyonel kararlar vermesi beklenir. Zihinsel muhasebe ise bireylerin bu
kararlar1 verirken rasyonel davranmadigimi gostermektedir. Tasarruf ve
harcamalar karsisinda bireyler, zihninde hesap yapar ve bu hesaplara gore
karar verir. Igerisinde bulundugu psikolojik durum, kayiplar ve kazanglarin
ne sekilde elde edildigi bireyi duygusal olarak etkilemektedir. Bu psikolojik
etkiler bireyin parayr smiflandirmasina, kategorilere ayirmasma ve bu
siiflara gore harcama yapmasina sebep olmaktadir. Duygusal yanliliklar
bireyi rasyonellikten uzaklastirmaktadir.

Arastirma, Istanbul ili kapsam alinarak anket yontemi ile uygulanmigtir.
Arastirmada, ankete katilan bireylerin zihinsel muhasebe uygulayip
uygulamadiklar1 gozlemlenmistir. Kayip, kazang ve indirim algilar1 yaratilan
senaryolar hazirlanmis ve anket olarak uygulanmistir. Elde edilen veriler
analiz edilerek bireylerin zihinsel muhasebeden etkilendigi goriilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Zihinsel Muhasebe, Davranissal Iktisat, Karar

Alma



ABSTRACT

MENTAL ACCOUNTING IN BEHAVIORAL ECONOMICS:
A RESEARCH IN ISTANBUL
Biisra Erdogan
Banking and Finance
Supervisor: Assistant Professor Hatime Kamilcelebi
July 2021

In this study, it was revealed whether mental accounting in behavioral
economics shows emotional bias in individuals' spending decisions. Mental
accounting shows that individuals do not act rationally while making these
decisions. In the face of savings and expenditures, the individual makes
calculations in his mind and decides according to these calculations. The
psychological state of the individuals, how the losses and gains are obtained
affect the individual emotionally. These psychological effects cause the
individual to classify money, categorize it, and spend it according to these
classes. Emotional biases drive the individual away from rationality.

The research is carried out with the survey method and taking into
account the province of Istanbul. In the research, it is observed whether the
individuals participating in the survey applied mental accounting or not.
Scenarios in which loss, gain and discount perceptions are created were
prepared and applied as a questionnaire. When the data obtained is analyzed,
it is seen that individuals are affected by mental accounting.

Keywords: Mental Accounting, Behavioral Economics, Decision
Making
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GIRIiS

Zihinsel muhasebe literaturtinde oncusti olan Richard Thaler alana
katkilarda bulunmus, Daniel Kahneman ve Amos Tversky gelistirilmesine
yonelik caligmalarda bulunmustur. Bireylerin rasyonellikten uzaklasip,
duygusal egilimler ile yanlis karar vermeye acik olmalar1 ve bu sebeplerle
hatal1 karar vermeleri zihinsel muhasebenin temelini olusturmustur.

Bu arastirma 1ii¢c boliim olarak hazirlanmistir. Birinci  boliimde,
davranigsal iktisadin tanim1 yapilmis ve arastirmanin ana konusu olan zihinsel
muhasebeyi etkileyen karar alma mekanizmalari incelenmistir. Zihinsel
muhasebede bireyi rasyonellikten uzaklastirip, psikolojik olarak Kkarar
vermesini etkileyen unsurlar ele alinmistir.

Ikinci boliimde ise arastirmanin ana konusu olan zihinsel muhasebenin
ayrintilt olarak tanimi yapilmis, bilesenleri incelenmis, bireylerin rasyonel
davranislar terk edip duygusal etkenlere kapilarak dogru kararlar vermekten
uzaklastig1 6rnekler ile anlatilmistir.

Uciincti bélimde zihinsel muhasebeye iliskin ¢oklu olarak senaryolar
hazirlanmis, online anket yontemi kullanilarak mail yolu ile bireylere
ulasilmis ve zihinsel muhasebe igerikli sorular sorulmustur. Bu anket
calismasi lizerinden elde edilen sonuglar ayrintili olarak incelenmis ve
degerlendirilme sonuglar1 sunulmustur.

Zihinsel muhasebe bireylerin  smirli rasyonellikte davrandigini
gostererek, kayip ve kazang, indirim gibi etkenlere kapilarak yanlig kararlar
verdiklerini ortaya g¢ikarmistir. Bu g¢alismanin amaci bireylerin zihinsel

muhasebe yaparak ayni sonuglara farkli degerler atfettigini gostermektedir.



1. BOLUM

ZIHINSEL MUHASEBE ALANINDA KARAR ALMA
MEKANIZMALARI

Ana akim iktisat literatiiriiniin 6nemli bir kismi bireyi rasyonel olarak ele
alir. Bireyin rasyonel davrandigini, amacinin ise beklenen faydayi maksimize
etmek oldugunu ve degerlendirilmesi gereken bilgi ve verilerin timune sahip
oldugu varsayilir. Davranigsal iktisat ise bireyin smirli rasyonel oldugu
diislincesi ile analiz yapmaktadir. Bu sebeplere dayanarak davranigsal iktisat,
bireylerin duygularimin ve bilissel hatalarinin karar alma siirecini nasil
etkiledigini inceler.

Davranissal iktisat terimi literatire Kenneth E. Boulding ve Harold
Johnson tarafindan kazandirilmistir.® Davranigsal iktisatta iki ayr1 kavram
olan iktisat ve psikoloji birlikte ele alinir. Bireylerin karar alma asamasinda
nicin rasyonel davranmadiklari ¢ikis noktasidir.

Bireyin karar alma mekanizmasinin iktisada yansimasi ilk olarak Adam
Smith tarafindan ele alinmistir. Adam Smith (1759), “Ahlaki Duygular

992

Kuram1™* adin1 verdigi kitabinda kayiptan kaginma, adalet, kisisel ¢ikarlar

gibi karar vermeyi etkileyen davranislardan bahseder.

1.1. Bireylerin Rasyonel Karar Almasim Etkileyen Faktorler

Bireyin karar alma slreci davranigsal iktisat alaninin temel yap1 tasidir.
Yapilan calismalarda bireyin varsayilan gibi rasyonel olmadigi, ¢cogu zaman
hatali segimlerde bulundugu, duygusal kararlar verdigi ve bu nedenle fayda

maksimizasyonundan uzaklastigi gozlemlenmistir®,

! Erik Angner ve George Loewenstein, “Behavioral Economics”, Handbook of the
Philosophy of Science, C. 5 (2006), s. 1.

2 Adam Smith, Ahlaki Duygular Kurami, gev. Derman Kizilay, Istanbul: Pinhan Yaymcilik,
1759.
3 Hatime Kamilgelebi, “Davramgsal iktisatta Deneyimlenen Fayda ve Karar Faydas
Arasindaki Fark ve Bir Deney”, Dokuz Eylul Universitesi Sosyal Bilimler Enstitlisii Dergisi,
C. 15, S. 3, (2013), ss. 447-456.



Karar mekanizmalarinin isleyis siirecine bakildiginda bireyin se¢imlerini
siirlayan faktorlerle karsilastigi saptanmistir. Bellek kapasitesi, psikolojik
etkenler ve biligssel farkliliklar bireyin karar verme siirecinde sinirh
rasyonaliteye sahip oldugunu gosterir. Birey yasadigi ¢evresel ve duygusal
etkenler sebebi ile kararlarinda yanilsama gosterir ve bu sebeple

rasyonellikten uzaklasir.

1.1.1. Beklenti Teorisi

Beklenti teorisi, beklenen fayda teorisine elestiri olarak gelistirilmistir.
Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in 1979 yilinda yayimlanan ‘“Prospect
Theory: An Analysis of Decision Under Risk” adli makalelerinde beklenen
fayda teorisinin varsayimlarinin sonuglarini ¢iiriiterek literatirde énemli bir
yer edinmistir. Beklenen fayda teorisine gore birey, riskli karar asamasinda
fayda saglayici etkenleri hesaplar. Karar verirken en dogru yolu izleyerek
fayda ¢iktisin1 hesaplar, olasilik degerlendirmesi yapar ve servetinde
yaratacag1 etkiyi en dogru bi¢imde hesaplar. Beklenti teorisinde ise birey,
riskli karar asamasinda rasyonellikten uzak kalir. Karar verirken fayda
ciktisini hesaplar ve ayni zamanda buna ek olarak davranigsal etkenleri de
dahil eder. Degerlendirme yapilirken toplam servete eklenen katki degil,
kay1p ve kazang izerinden hesap yapar®.

1.1.1.1. Beklenti Teorisi Varsayimlari
Beklenti teorisinin {i¢ temel varsayimi bulunmaktadir:®

e Secimler i¢in kayip ve kazang lizerinden verilen degerler azalan getiri
0zelligini barindirmaktadir.

e Deger fonksiyonu, kazang karsisinda kayiplara karsi daha fazla
duyarlilig1 barindirmaktadir. Bu durum kayiptan kaginma olarak adlandirilir.
Kaybin yasattig1 acinin, kazancin yasattigi mutluluktan daha etkili oldugunu

belirtir.

4 Hatime Kamilgelebi, The Difference between Expected and Experienced Utility: A Case

Study on a Salary Increase, Saarbriicken: Lambert Academic Publishing, (2018).

5 Daniel Kahneman ve Amos Tversky, “Prospect Theory: An Analysis of Decision Under
Risk.”, Econometrica: Journal of the Econometric Society, C. 47, S. 2 (1979), s. 279.
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e Deger fonksiyonuna ait grafikte kazanglar i¢ biikey, kayiplar ise dis
bilikey olarak yer almaktadir. Bu durum bireyin, karar asamasi altinda iken

riskten kaginma ¢abasinda oldugunu gosterir.

Grafik 1 : Beklenti Teorisinde Deger Fonksiyonu

Deger

Kayiplar Kazanclar

Kaynak: Daniel Kahneman ve Amos Tversky, “Prospect Theory: An
Analysis of Decision under Risk”, Econometrica, C. 47, S. 2 (1979), s. 279.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in ayni makalede yer alan ve 66
kiginin bulundugu deney senaryosunda katilimcilardan sunulan alternatifler
arasindan se¢im yapmalari istenilmistir.®

1. Secenek: % 90 olasilikla 3.000 dolar kazang ya da % 45 olasilikla
6.000 dolar kazang.

2. Secenek: % 90 olasilikla 3.000 dolar kayip ya da % 45 olasilikla 6.000
dolar kayip.

¢ Kahneman ve Tversky, a.g.e., s. 267.



Deneklerin 57°si (% 86’s1) birinci segenek i¢in % 90 olasilikla 3.000
dolar kazanci tercih etmis, 9’unun ise (% 14’i) % 45 olasilikla 6.000 dolar
kazanci tercih ettigi saptanmustir. Ikinci secenek igin deneklerin 61°i (%
92°s1) % 45 olasilikla 6.000 dolar kaybr tercih ederken, 5°1 ise (% 8’1) % 90
olasilikla 3.000 dolar kayb tercih etmistir.

Ayn1 makalede gecen diger bir deney senaryosunda ise 95 kisiden olusan
deneklere iki sorudan olusan bir deney senaryosu verilmistir.’

[k soruda deneklere;

1. Secenek: % 80 olasilikla 4.000 dolar kazang.

2. Segenek: Kesin olarak 3.000 dolar kazang.

Ikinci soruda ise deneklere;

3. Segenek: % 80 olasilikla 4.000 dolar kay1p.

4. Segenek: Kesin olarak 3.000 dolar kayip.

segenekleri sunulmustur.

Deneklerin 76°s1 (% 80°1) ilk soru i¢in ikinci secenek olan kesin olarak
3.000 dolar kazanci tercih etmis, ikinci soru i¢in ise deneklerin 88’1 (% 92’si)

% 80 olasilikla 4.000 dolar kayip olan segenege yonelmistir.

1.1.1.2. Dortli Tercih Modeli

Kahneman ve Tversky beklenti teorisi incelemelerinde bireyin servetten
daha ¢ok kayip ve kazanca bagl kaldiklarin1 gérmiis ve bunun tizerine dortlii

bir tercih modeli gelistirmislerdir.’

" Kahneman ve Tversky, a.g.e, s. 268.
8 Daniel Kahneman, Hizl: ve Yavas Diisiinme, ¢ev. Osman Cetin Deniztekin ve Filiz Nayir
Deniztekin, Istanbul: Varlik Yaymlari, (2011), s. 367.

5



Tablo 1 : DOrtlt Tercih Modeli

KAZANCLAR KAYIPLAR
V' %095 olasilikla 10.000 dolar v %095 olasilikla 10.000 dolar
kazanma. kaybetme.
Yiiksek olasilik e Hayal kiriklig1 korkusu e Kayiptan kaginma umudu
Kesinlik etkisi e Riskten kaginma e Risk pesinde kosma
e Uygunsuz ¢6zimu kabul e Uygun ¢6zimu reddetme

etme

v %5 olasilikla 10.000 dolar v %5 olasilikla 10.000 dolar

Diisiik olasilik |kazanma. kaybetme.
Olabilirlik etkisii o  Bulytk kazang umudu e Biiyiik kayip korkusu
e Risk pesinde kosma e Riskten kacinma
e Uygun ¢6zimi reddetme e Uygun ¢dzimi kabul etme

Tablo agiklamalardan derlenerek tarafimca olusturulmustur.

Dort boliimden olusan bu tabloda;

1. Ilk satir aydimlatici beklentiyi,

2. Ikinci satir beklentinin vermis oldugu duyguyu,

3. Ugiincii satir kumar secenekleri karsisinda bireyin nasil davrandigi,

4. Dérdiincii satirda ise tahmin edilen tutumu ifade eder.

Dortlii tercih modeli, Beklenti teorisinin ana yapisi ve basarist olarak
kabul edilir. Bireyin tercihlerini dort ayri kategoriye ayirdigi i¢in de “Dortlii
Tercih Modeli” adin1 almstir.

1.1.1.3. Beklenti Teorisinin Kor Noktalari

Kayiptan kaginma gibi kavramlarin eklenmesi ile karmagik bir hal alan

beklenti teorisinin bazi eksik yonlerinin oldugu da belirtilmistir.



Daniel Kahneman, (2011) “Hizli ve Yavas Diisiinme” adli kitabinda bu
kor noktalar1 gostermek i¢in kayip ve kazanca dayali bir deney senaryosu
olusturmustur.®

1. Segenek: Milyonda bir olasilikla 1 milyon dolar kazang.

2. Secenek: % 90 olasilikla 12 dolar kazang, % 10 olasilikla 0 kazang.

3. Secenek: %90 olasilikla 1 milyon dolar kazang, %10 olasilikla 0
kazanc.

Hi¢ kazang elde etmeme durumu 3 secenek icin de mevcuttur. Hicbir
kazang elde etmeme seceneklerin referans noktasidir. A ve B secenekleri
ihtimal olarak bir 6nem addetmezken C segeneginde ise kayip biiyiik act
yasatir.

Beklenti teorisinde hayal kirikligima ve pismanliga olanak
tanimamaktadir. Beklenti teorisinde secenekler algilanirken ayr1 ayri

kategorilerde ve en yiiksek degerde olanin tercih edilecegi varsayilmaktadir.

1.1.2. Cerceveleme Etkisi

Cerceveleme etkisi ilk olarak Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin
makalelerinde yer almistir. Kahneman ve Tversky bireye sunulan
seceneklerin zihinlerinde segicilige yol actigi ve sunus sekillerinin karar
vermelerinde etkili oldugunu gostermistir. Ayni1 sonuglar1 olan segenekleri
bireye farkli sekillerde sunarak karar alma mekanizmalarini etkilemek
mumkadnddr.

Cergeveleme etkisi bireyin riskli bir beklentiyi, baska bir riskli beklenti
ile karsilastiginda birlikte degerlendirmeyip ayr1 ayri ele almasidir.2% Bilginin

kendisinden ¢ok nasil sunuldugu ile ilgilidir.

% Kahneman, Hizli ve Yavas Diisiinme, S. 331.
10 Hatime Kamilgelebi, Davramissal Iktisat, London: 1JOPEC Publication, (2019), s. 51.
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Tablo 2 : Miiller — Lyer illiizyonu

yd N
~ 7
N Vv
v N

Kaynak: Hatime Kamilgelebi ve Emre Unal, “Analyzing Framing Effect
by an Experiment Among Students in Turkey”, Journal of Economic and
Social Thought, C. 1, S. 1 (2014), s. 29.

Miller-Lyer illizyonuna gore Ust kisimda yer alan ok alt kisimda yer alan
oka goOre daha kisaymis gibi goriiniir fakat cetvel yardimi ile Olglim
yapildiginda her ikisinin de ayni uzunluga sahip oldugu goriiniir. Ayni 6lgiiye
sahip olan iki ok farkli olarak sunuldugunda bireylerin algilarinin se¢im

asamasinda degistigi gdzlemlenir.!!

Tablo 3 : Miiller — Lyer Illiizyonu

< >
> <

> <

Kaynak: Hatime Kamilgelebi ve Emre Unal, “Analyzing Framing Effect
by an Experiment Among Students in Turkey”, Journal of Economic and

Social Thought, C. 1, S. 1 (2014), s. 29.

11 Hatime Kamilgelebi ve Emre Unal, “Analyzing Framing Effect by an Experiment Among

Students in Turkey”, Journal of Economic and Social Thought, C. 1, S. 1 (2014), s. 29.
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Irwin Levin ve Gary J. Gaeth’in (1988), “How Consumers Are Affected
by the Framing of Attribute Information Before and After Consuming the
Product” adli makalelerinde rastgele secilen deneklere siparis verirken
sunulan bir etin % 75 oraninda yagsiz oldugu bilgisini vermis, diger etin ise
% 25 yagli oldugu sdylenmistir. Deneklerin ¢cogunlugunun % 75 yagsiz olan
{iriinii tercih ettikleri sonucuna varilmistir.'?

Cergeveleme etkisini gozler oniine sermek i¢in yapilan bu deneyde

bireylerin olumlu ¢er¢evelemeye yoneldigi gézlemlenmistir.

1.1.2.1. Olasiliklarin Cergevelenmesi

Olasiliklar ve bu olasiliklara bagl olarak kayip ve kazancin psikolojik
olarak farkli algilanmasidir. Kazancin % 0’dan % 5’°e ¢ikmasi ile % 95°ten %
100’e ¢cikmasi ayni hissi zihinsel olarak vermemektedir.

Daniel Kahneman ve Dan Lovallo’nun (1993) “Timid Choices and Bold
Forecasts: A Cognitive Perspective on Risk Taking” adli makalelerinde
cerceveleme etkisi ile ilgili 150 kisilik bir deney grubuna iki sorudan olusan
bir deney senaryosuna yer vermislerdir.'?

1k soruda deneklere;

1. Secenek: Kesin olarak 240 dolar kazang.

2. Secenek: % 25 olasilikla 1.000 dolar kazang, % 75 olasilikla 0 kazang.

Ikinci soruda ise deneklere;

3. Segenek: Kesin olarak 750 dolar kayip.

4. Segenek: % 75 olasilikla 1.000 dolar kayip, % 25 olasilikla 0 kayip.

secenekleri sunulmustur.

Deneklerin 126°s1 (% 84°1) ilk soru icin birinci segenek olan kesin 240
dolar1 tercih etmis, ikinci soru i¢in ise deneklerin 130°u (% 87’si) dordiincii
secenek olan % 75 olasilikla 1.000 dolar kayip, % 25 olasilikla 0 kayip

yoniinde tercihte bulunmuslardir.

2 Irwin Levin ve Gary J. Gaeth, “How Consumers Are Affected by the Framing of Attribute
Information Before and After Consuming the Product”, Journal of Consumer Research, C.
15 (1988), s. 375.

13 Daniel Kahneman ve Dan Lovallo, “Timid Choices and Bold Forecasts: A Cognitive

Perspective on Risk Taking”, Management Science, C. 39, S. 1 (1993), s. 19.
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Cergeveleme etkisini gostermek igin yapilan bu deneyde bireylerin
kazang s6z konusu oldugunda riskten kagindiklari, kayip durumunda ise risk
aldiklar goriilmiistiir.!* Dar ¢er¢eveleme 6rnegi olan bu deneyde bireyler risk
iceren bir durumla kars1 karsiya kaldiklarinda riski diger risklerle birlikte ele

almak yerine, riski tek basina degerlendirmeye aldig1 gézlemlenmistir.

1.1.2.2. Ciktilarin Cercevelenmesi

Ciktilarin referans noktalarinin pozitif veya negatif olarak ele alinmasi
durumudur. Birey karar asamasinda pozitif ya da negatif ¢iktiy1 referans
alarak karar degisikligine gidebilir.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in (1986), “Rational Choice and the
Framing of Decisions” adli makalelerinde cerceveleme etkisine istinaden
yaptiklar1 ve akciger kanseri olduklar1 belirtilen hastalar oldugu varsayimi

altinda iki secenekten olusan bir deney senaryosu hazirlamislardir.'®

1. Secenek:

Ameliyat: Ameliyat olan 100 hastadan 90’1 ameliyat sonrasinda
yasamlarina devam etmistir. 68 hasta ameliyatin ilk y1l1, 34 hasta ise besinci
yilsonuna kadar yasamlarin siirdiirmektedir.

Radyasyon Tedavisi: Radyasyon tedavisi alan 100 hasta tedavi boyunca
yasamlarina devam etmistir. 77 hasta radyasyon tedavisinin ilk yili, 22 hasta

ise besinci yilsonuna kadar yasamlarini siirdiirmektedir.

Tablo 4 : Birinci Segenek

Toplam Hasta (100) Yoéntem Siire Tyilesen
Hasta
90 Cerrahi  Mdudahale] 5 yil 34
(Sonrasi)

14 Kahneman ve Lovallo, “Timid Choices and Bold Forecasts: A Cognitive Perspective on
Risk Taking”, s. 19.
15 Daniel Kahneman ve Amos Tversky, “Rational Choice and the Framing of Decisions”,

Office of Naval Research, (1986), s. 8.
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100 Radyoterapi 5yl 22

Tablo agiklamalardan derlenerek tarafimca olusturulmustur.

2. Secenek:

Ameliyat: Ameliyat olan 100 hastadan 10’u ameliyat esnasinda ya da
sonrasinda yasamlarini yitirmistir. 32 hasta ameliyatin ilk yilinin sonuna
kadar, 66 hasta ise besinci yilin sonuna kadar yasamlarini yitirmektedir.

Radyasyon Tedavisi: Radyasyon tedavisi alan 100 hastadan higbiri
tedavi boyunca yagamini yitirmemistir. 23 hasta ilk y1lin, 78 hasta ise besinci

yilin sonuna kadar yasamlarini yitirmektedir.

Tablo 5 : ikinci Secenek

Olen Hasta Sayis1 (Toplam|  Yontem Sure Olen Hasta
hasta:100)
10 Cerrahi  Mdudahale| 5 yil 66
(Sonrasi)
- Radyoterapi 5yl 78

Tablo agiklamalardan derlenerek tarafimca olusturulmustur.

Birinci segenekte yasam cergevesi yer alirken, ikinci segenekte 6lim
cercevesi bulunmaktadir. Deneklerin %181 birinci secenek igin radyasyon
tedavisini secerken, ikinci segenek i¢in deneklerin %44’ 6liim c¢ercevesi
nedeni ile yine radyasyon tedavisini tercih etmistir. Deneklerin &liim
cercevesinden daha ¢ok etkilendigi saptanmistir®®,

1.1.2.3. Eylemlerin Cercevelenmesi

Eylemlerin gergevelenmesi, deneklere sorulan sorularin ayni olmasi fakat
ifade edilme bigiminin farkli tutulmasidir. Deneklere segenekler sunulurken

sonuclarin ¢iktilart aynidir.

Daniel Kahneman, Richard H. Thaler ve Jack L. Knetsch’in (1986),

“Fairness as a Constraint on Profit Seeking; Entitlements in the Market” adli

6 Ae., s 8-9.
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makalelerinde iki segcenekten olusan bir durum senaryosuna yer verilmis ve
deneklerden durumun adil olup olmadigim belirtmeleri istenmistir.!’

1. Secenek: Enflasyonun olmadigi bir bolgede issizlik ve durgunluk
sorunlar1 yasayan bir sirket kazang¢ olarak az bir miktarda kar saglamistir.
Issiz kalma kaygis1 giiden ¢alisanlarin bulundugu sirket bu y1l maaslarda % 7
azalmaya gitmeye karar vermistir.

2. Segenek: % 12 enflasyon bulunan bir bolgede issizlik ve durgunluk
sorunlar1 yasayan bir sirket kazang¢ olarak az bir miktarda kar saglamistir.
Sirket bu yi1l maaslarda % 5 oraninda zam yapmaya karar vermistir.

125 katilimeinin 78’1 (% 62’si) birinci segenegi, 129 katilimcinin ise 29°u
(% 22’si) ise ikinci se¢cenegi adil bulmustur. Her iki secenekte de sonug ayni
olmasina ragmen denekler cerceveleme etkisi ile her iki olay1 ayr1 olarak
degerlendirmis ve farkli yanitlar vermistir.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky (1981), “The Framing of Decisions
and the Psychology of Choice” adli makalelerinde deneklere iki ayr1 program
ve iki ayr1 secenekten olusan bir deney senaryosu vermis ve hangi secenegi

sececekleri sorulmustur.®®

Deneklere Amerika Birlesik Devletleri’'nde 600 kisiyi oldirmesi
beklenen olas1 bir Asya hastaliginin ortaya ¢iktig1 varsaymalari istenmis ve
hastalikla miicadele igin iki ayr1 program onerilmistir.

1. Program:

A plan1 uygulanirsa 200 kisi hayatta kalacak.

B plan1 uygulanirsa 1/3 olasilikla 600 kisi kurtarilacak ve 2/3 olasilikla
kimse kurtarilamayacak.

Birinci programda 152 kisiden olusan deneklerden 110°u (% 72’si) A
planin1 segerken, 42’si (% 28’1) ise B planmi tercih etmistir. Pozitif

cercevelemeye drnek olan bu programda deneklerin risk almaktan kagindigi

7 Daniel Kahneman, Richard Thaler ve Jack L. Knetsch, “Fairness as a Constraint on Profit
Seeking; Entitlements in the Market”, The American Economic Review, C. 76, S. 4 (1986),
s. 731.

18 Kahneman, Thaler ve Knetsch, “Fairness as a Constraint” s. 731.

19 Daniel Kahneman ve Amos Tversky, “The Framing of Decisions and the Psychology of
Choice”, Science, C. 211, S. 4481 (1981) s. 453.

12



gbzlemlenmistir.

2. Program:

C plan1 uygulanirsa 400 kisi 6lecek.

D plani uygulanirsa 1/3 olasilikla kimse 6lmeyecek ve 2/3 olasilikla 600
kisi 6lecek.

Ikinci programda 155 kisiden olusan deneklerden 35’1 (% 22’si) C planim
secerken, 120’si (% 78°1) ise D planini tercih etmistir. Negatif cer¢evelemeye
ornek olan bu programda deneklerin kayip s6z konusu oldugu durumda
riskten kacinmadiklar1 gézlemlenmistir.

A ile C ve B ile D planlarinin iktisadi agidan ayn1 oldugu ortadadir. Buna
ragmen denekler programlarda 6liim ve yasam kelimeleri ile ¢izildigi i¢in
cerceveleme etkisinde kalmislardir.?°

Cerceveleme etkisi zihinsel muhasebe yanilgisinda da goriilmektedir.
Cergeveleme etkisinde birey pozitif olan segenekleri segme egiliminde seyir
etmektedir. Zihinsel muhasebede ise birey kayiptan kagmnarak kazang
durumuna gegene kadar islemlerini bekletmektedir.

1.1.3. Kayiptan Ka¢inma

Adam Smith “Ahlaki Duygular Kuram1” adim verdigi kitabinda bireyin
davranig ve tutumlarmni ele alir. Birey olumsuz bir durumdan olumlu bir
duruma gecis sagladiginda gostermis oldugu mutluluk, iyi bir durumdan kotii
bir duruma gecis asamasinda yasadigi iiziintliden ¢ok daha azdir.?! Adam
Smith bu durumu kayiptan kaginma olarak degerlendirmistir.

Kayiptan kaginma, yasanilan kayip ve zararlarin bireylerin iizerinde
kazangtan daha keskin bir bi¢cimde etki biraktigi durumdur.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in (1979), “Prospect Theory: An
Analysis of Decision Under Risk” adli makalelerinde kayiptan kaginma
onemli bir yer almaktadir. Makalede deneklere ii¢ secenekten olusan bir

deney senaryosu verilmis ve tercih yapmalari istenmistir.??

20 Kahneman ve Tversky, “The Framing of Decisions”, s. 453.
2L Adam Smith, Ahlaki Duygular Kurami, ss. 15 ve 16.
22 Kahneman ve Tversky, “Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk.”, s. 264.

13



1. Secenek: % 50 olasilikla 1.000 dolar kazang.

2. Segenek: Kesin olarak 450 dolar kazang.

3. Segenek: % 50 olasilikla 0 kazang.

Deneklere hangi segenegi tercih edecekleri sorulmus ve deneklerin
cogunlugu kayip durumunda pismanlik yasayacaklarini hesaplayarak,
kayiptan kacinmak i¢in 450 dolan kesin kazang secenegine yonelmistir.

Kahneman ve Tversky’in ayni makalelerinden diger bir 6rnek ise 72
katilimcidan ve iki secenekten olusan bir durum senaryosu iizerine
kuruludur.?

1. Secenek:

A % 33 olasilikla 2.500 dolar kazang, % 66 olasilikla 2.400 dolar kazang,
% 1 olasilikla 0 kazang.

B: Kesin olarak 2.400 dolar kazang.

2. Segenek:

C: % 33 olasilikla 2.500 dolar kazang, % 67 olasilikla 0 kazang.

D: % 34 olasilikla 2.400 dolar kazang, % 66 olasilikla 0 kazang.

Birinci segenekte deneklerin 59’u (% 82’si) riskten kacinarak kesin
kazanca yonelmis ve 2.400 dolarlik kesin kazanci tercih etmislerdir. Ikinci
secenekte ise deneklerin 60°1 (% 83’1) risk alarak % 33 olasilikla 2.500 dolar
kazang, % 67 olasilikla 0 kazang secenegine yoOnelmislerdir. Bireylerin
kazang ve kayiplara farkli baktiklar1 gozlemlenmistir.

Daniel Kahneman (2011), “Hizli ve Yavas Diisiinme” adin1 verdigi
kitabinda kayiptan kaginma ile ilgili olarak deneklere yazi tura atilmasi
durumu {izerinden bir soru sormustur. Kayip ve kazanca dayali bu soruda
deneklere hangi secenegi tercih edecekleri veya katilip katilmayacaklar
sorusuna yanit vermeleri talep edilmistir.?*

1. Secenek: Yazi gelirse, 100 dolar kayip.

2. Secenek: Tura gelirse, 150 dolar kazang.

Birey psikolojik olarak maliyet hesaplamasi yapar ve getirinin pozitif

23 Kahneman ve Tversky, “Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk.”, ss. 265-
266.

24 Kahneman, Hizli ve Yavas Diisiinme, s. 3217.
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olmasi1 durumu bile kaybin verdigi acty1 bastiramayacak oldugundan kayiptan

kacindig1 sonucuna varilmistir.

Grafik 2 : Kayip ve Kazang¢ Deger Fonksiyonu
Deger

Kayip : Kazang

R 1.1

Kaynak: Hatime Kamilgelebi, Beklenen Fayda ve Deneyimlenen Fayda: Gelir
Artis1 Uzerine Bir Arastirma, Bursa: Ekin Yaymevi., 2018, s. 19.

Kayiptan kaginma davranisinin etkisi her birey igin ayni degildir.
Kayiptan kaginma orani yapilan deneylerle 6l¢iilmeye ¢alisilmis ve 1.5 ile 2.5
arasinda oldugu saptanmistir. Bireylerin ayni durumda kaybettigi zaman
hissettigi kazandiginda hissettiginden ortalama iki kat daha baskindir.?®

Colleen Roller (2011), “How Anchoring, Ordering, Framing, and Loss
Aversion Affect Decision Making” adin1 verdigi makalesinde yer verdigi
pazarlamaci &rnegi ile kayiptan kaginmay1 drneklendirmistir.?®

Deneklere bir saticinin ev yalitimi degisimi i¢in miisteriyi ikna etme

% Hatime Kamilgelebi, Beklenen Fayda ve Deneyimlenen Fayda: Gelir Artisi Uzerine Bir
Arastirma, Bursa: Ekin Yaymevi., (2018), s. 19.; Kahneman, Hizli ve Yavas Diisiinme, S. 328.
%6 Colleen Roller, “How Anchoring, Ordering, Framing, and Loss Aversion Affect Decision
Making”, UXmatters, https://www.uxmatters.com/mt/archives/2011/03/how-anchoring-

ordering-framing-and-loss-aversion-affect-decision-making.php (Erisim: 29.03.2021).
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asamasinda iki segenek verilmis ve daha etkili olacagi diisiiniilen se¢enegi
belirtmeleri istenmistir.

1. Secenek: Evinizin yaliimini degistirerek tasarruf saglayacaksiniz.

2. Secenek: Evinizin yalitimimi degistirmeyerck para kaybetmis
olacaksiniz.

Deneklerin ¢ogunlugu ikinci segenek olan yalitimi degistirmeyerek para
kaybetme segenegini tercih etmistir. Ciinkii ikinci secenekte maddi zarara
dikkat c¢ekilmistir. Para kaybetmek psikolojik olarak kazanmaktan daha
zorlayict bir durumdur.

Bireyler kayiplara kazanglardan daha fazla deger addeder. Kaybin verdigi
ac1 kazancin verdigi mutluluktan daha tstiindiir. Bireyler bu sebeple
yasamlar1 boyunca kayiptan kaginma egiliminde bulunur. Bu egilim ayni1
zamanda riskten uzak durmay1 gerektirir.

Ulkemizde ise kayiptan kacinmaya “Otomatik Katilim Sistemi” 6rnek
olarak verilebilir. 45 yas altt memurlarin ve 250 ile 1.000 arasi1 calisani
bulunan firmalarin g¢alisanlart bireysel emeklilik sistemine otomatik
katilimini saglayan bir politika 2017 yilinda uygulama baslandi.

Hatime Kamilgelebi ve Songiil Giil’tin (2020), “Nudging in Behavioral
Public Policies in Turkey: A Research on the Effects of the Big-5 Personality
Traits on the Automatic Enrollment System” adin1 verdikleri makalelerinde
bireylerin otomatik katilim sisteminden bahsetmistir.

Bireylerin otomatik katilim sisteminde yer almak i¢in zihinsel
muhasebeden yararlandiklari, bu katilim igin zihinlerinde bir kategori
actiklar1 gézlemlenmistir. Bireyler sistemde kalabilmek i¢in aktivite vs. gibi
harcama kalemlerinden ayirarak, sistem i¢in birikime yOnelmistir.
Emeklilikte tasarruf elde edebilmek i¢in zihinsel muhasebe etkisi ile harcama
yapmaktan kaginarak tasarrufa yonelmislerdir.?’

Tali Sharot (2018) ise “Baskalarinin Akl1” adli kitabinda bir 6gretmenleri

27 Hatime Kamilcelebi ve Songiil Giil, “Nudging in Behavioral Public Policies in Turkey: A
Research on the Effects of the Big-5 Personality Traits on the Automatic Enrollment
System”, Istanbul Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, Prof. Dr. Sabri ORMAN
Ozel Sayis1 (2020), ss. 275-294.
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ele alarak yapilan bir deneye yer vermistir.?

Bir grup 6gretmen iizerinde yapilan bu deneyde grup ikiye ayrilmis ve
birinci gruba 6grencilerinin notlarinda daha basarili olmasi sarti ile 4.000
dolar verilmistir. Basar1 saglanmadig1 takdirde ise verilen ticretin geri
aliacag belirtirmistir. ikinci gruba ise dgrencilerinin notlarinda basar1 artist

saglandigi durumda 4.000 dolar verilecegi belirtilmistir.

Deney sonucunda birinci grubun 6grenci notlarinda iyilesme basarisi elde
edilmigtir. 4.000 dolar 6demeyi alan Ogretmenler elde edilen tutarin
kaybedilmemesini referans alarak diger gruba oranla daha fazla basar elde

etmistir.

1.1.3.1. Miyopik Kayiptan Ka¢inma

Shlomo Benartzi ve Richard Thaler’in (1995), “Myopic Loss Aversion
and the Equity Premium Puzzle” adli makalelerinde kayiptan kagcinmaya yeni
bir agidan bakarak miyopik kayiptan kaginmay ileri siirmiistiir.?

Kahneman ve Tversky’in beklenti teorisi baslangi¢ noktasidir. Kayiplar
ve kazanglarin referans alimasi ile ortaya ¢ikmaktadir.®® Diger 6nemli ¢ikis
kaynag1 ise zihinsel muhasebedir. Bireylerin islemleri kategorize etmesi ve
bu yonde harcama yapmasi etkili olmustur.

Miyopik kayiptan kaginma bireylerin yaptiklar1 yatirimlarda kayba
kazanctan iki kat daha fazla deger atfetmesidir. Yatirim portfoylerini siklikla
degistiren bireyler miyop* olarak degerlendirilmektedir. Yatirimcilarin
miyopik kayiptan kag¢inmada siirekli kayba daha yatkin olup kayiptan
kaginma etkisine diger yatirimcilardan daha agir bir sekilde yasadiklar

gdzlemlenmistir.

28 Tali Sharot, Baskalarimin Akl, ¢ev. Fevfik Uyar, Istanbul: Domingo Yayinlari, (2018), s.
48.

29 Shlomo Benartzi ve Richard Thaler, “Myopic Loss Aversion and the Equity Premium
Puzzle”, The Quarterly Journal of Economics, C. 110, S. 1 (1995), ss. 73-92.

* Miyop: Gozlerin yakini net uzagi ise bulanik gérme durumudur.

% Sharot ve Thaler, “Myopic Loss Aversion”, ss. 73-74.
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Kisa vadede ¢ikarlar1 gézetmek ve korumaya caligsmak, ileriye doniik
diisiinmemek ¢ikis noktasidir. Siirli rasyonelligi igerisinde barindirmaktadir.
Yatinmcilar gegmis tecriibelerine dayanarak kisa vadeli yatirnm yapmayi
tercih etmektedir. Uzun vadeli yatirim yapan yatirimcilar bile miyopik etkisi
ise yatirimlarini stirekli gozden gecirmekte ve degerleme yapmaktadir.

Kayiptan kacinma ve sik degerleme yatirimciy: riskten korumaktadir.
Yatirimcilarin yiiksek kazangh portfoydense diisiik getirili fakat daha az riskli
yatirimlarda bulunmasinin sebebi bu iki temel sebeptir.

Kayiptan kacinma bireyin zihinsel muhasebe yanilgisina etkide
bulunmaktadir. Kayiptan kaginmada birey dogal olarak elinde bulundurdugu
iiriine daha farkli deger atfeder. Birey iiriine sahip oldugunda farkli elde
edilmeden once farkli degerlendirir. Zihninde kayip ve kazang farkli olarak

ele alinir.

1.1.4. Sahiplik (Mulkiyet) Etkisi

Bireyler yasamlar1 boyunca bir seylere sahip olma isteginde bulunmustur
(ev, araba, cep telefonu vb.). Sahiplik etkisi ise bireylerin sahip olduklari bu
varliklara olmas1 gerekenden daha fazla deger atfetmesidir.

Sahiplik etkisi ile birey rasyonel karar vermekten uzaklasir. Herhangi bir
sey satin almak istediginde atfedilen tutar ile satisa sunmak istedigi varliga
bictigi tutar birbirinden farklilik gosterir. Sahiplik etkisi olarak adlandirilan
bu etki Jack L. Knetsch ve J. A. Sinden tarafindan literatlire kazandirilmistir.

Knetsch ve Sinden’in (1984), “Willingness to Pay and Compensation
Demanded: Experimental Evidence of an Unexpected Disparity in Measures
of Value” adli makalelerinde deneklere piyango bileti tizerinden yapilan bir
deney senaryosu sunulmustur.3!

Deneklerden 2 dolar ve bir piyango bileti arasinda se¢im yapmalari
istenmistir. Bir siire sonra deneklere 2 dolar ve piyango segimlerini
degistirebilme firsat1 sunulmustur. Sunulan bu firsat karsisinda deneklerin

cogu degisimi kabul etmemistir. Sahiplik etkisi ile denekler ellerindeki mal

31 Jack L. Knetsch ve J. A. Sinden, "Willingness to Pay and Compensation Demanded:
Experimental Evidence of an Unexpected Disparity in Measures of Value", Quarterly
Journal of Economics, C. 99, S. 3 (1984), ss. 510-511.
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ve paray1 korumay1 tercih etmistir.

Brosnan vd’nin (2007), “Endowment Effects in Chimpanzees” adli
makalelerinde iki gruptan olusan sempanzeler iizerinden yapilan bir deneye
yer verilmistir.*?

Bir hafta boyunca iki gruba ayrilan otuz ii¢ sempanzeden birinci gruba
buzlag, ikinci gruba ise fistik ezmesi yedirilmistir. Bir haftadan sonra
sempanzelerden yemeklerini degistirmeleri talep edilmis ancak sempanzeler
degisiklik yapmay1 reddetmistir. Bir hafta daha gectikten sonra kendi
secimlerini yapabilecekleri belirtilmis ve fistik ezmesi verilen sempanzelerin
%89’u sec¢imini degismeyerek fistik ezmesi yemeye devam etmis, diger
grupta ise bu oran %42 ile kalmistir.

Tercih degistirme imkan1 mevcutken bile sahiplik etkisi sebebi ile
degisim yapilmamustir ve bu etki ile karar verme yetileri etkilenmistir.

Kahneman Daniel Kahneman, Richard H. Thaler ve Jack L. Knetsch’in
(1991)“The Endowment Effect, Loss Aversion, and Status Quo Bias” adli
makalelerinde Cornell Universitesi’nde yapilan bir deneye yer verilmistir.

Deneklerin yarisina rastgele bir sekilde iiniversitenin ambleminin
bulundugu kupalar dagitilmistir. Bu kupanin ortalama fiyatt 6 dolar
civarindadir. Kupa sahibi olan 6grencilerin bir siire kupalar1 siralarinda
tutmalar1 ve kupa sahibi olmayan deneklerin bu durumu goérmeleri
saglanmistir.

Denekler saticilar, alicilar ve seciciler olarak {i¢ gruba ayrilmistir. Kupa
sahibi olanlar satici olarak adlandirilmis kalan kisim ise segici ve alict olarak
gruplandirilmistir. Secicilere kendi paralari ile isterlerse kupa satin alinabilme
imkani sunulmus ve bu {i¢ gruptan aralarinda aligveris yapmalar1 ve fiyat
belirlemeleri talep edilmistir.

Saticilar bu kupaya ortalama 7.12 dolar, alicilar 2.87 dolar ve seciciler ise

3.12 dolar fiyat bigmistir. Saticilarin sahiplik etkisinde kalarak kupaya

32 Sarah F. Brosnan vd., “Endowment Effects in Chimpanzees”, Current Biology, C. 17, S.
19 (2007), ss. 1704-1707.

3 Daniel Kahneman, Richard Thaler ve Jack L. Knetsch “The Endowment Effect, Loss
Aversion, and Status Quo Bias” Journal of Economic Perspectiv, C. 5, S. 1 (1991), ss. 195-
196.
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alicilardan iki kat fazla fiyat talep ettikleri gozlemlenmistir. Sahip olduklari
kupalar1 kaybetme isteksizligi egilimi ile fiyat1 yiiksek tutmuglardir.

Hatime Kamilgelebi’nin (2021), “Will the Covid-19 Outbreak Eliminate
Owners and Buyers' Egocentric Empathy Gap? An Experiment on
Endowment Effect” adli makalesinde miilkiyet etkisi ile ilgili bir deneye yer
vermistir.

Covid-19 hastalig1 ile iilkemizde kullanilmasi zorunlu olan maskenin
saticilar tarafindan maskeli ve maskesiz olan miisterilere farkl fiyat tarifesi
uygulandigi goriilmistiir. Maskeli olan kisilere mali daha diisiik fiyattan
satarken maskesiz olan kisilere daha yiiksek fiyattan sattig1 gézlemlenmistir.
Belirsizlik ve salgin hastalik gibi donemlerde fiyat farklarinin olusabilecegi
ortaya cikmistir®®,

Knetsch’in  (1989), “The Endowment Effect and Evidence of
Nonreversible Indifference Curves” adli makalesinde ii¢ gruptan olusan
ogrenciler iizerinden bir deney yapilmistir.®®

76 kisiden olusan birinci gruba kupa, 87 kisiden olusan ikinci gruba ise
kupa ile esdeger fiyatta olan Isvigre cikolatas1 hediye edilmistir. 55 kisiden
olusan tgilincii gruba ise ¢ikolata ve kupa arasinda diledikleri segimi
yapabilme imkani1 sunulmustur. Uzerinden belirli bir siire gectikten sonra
deneklere hediyelerini birbirleri ile degistirebilecekleri sdylenmistir.

Birinci gruptaki 76 denekten 68’1 (% 89°u) tekrar kupayz, ikinci gruptaki
87 denekten 78’1 (% 90°1) tekrar cikolatay1 ve liclincii gruptaki 55 denekten
32’si (% 59’u) ise kupayi tercih etmistir. Bireylerin sahiplik duygusunu ile
benimsedikleri hediyelerini degistirmedigi gozlemlenmistir. Ortalama
%10’1luk kisim verilen hediyeyi degistirmeyi tercih etmistir.

Dan Ariely ve Ziv Carmon’mn (2000), “Focusing on the Forgone: How

Value Can Appear So Different to Buyers and Sellers” adli makalelerinde

% Hatime Kamilgelebi, “Will the Covid-19 Outbreak Eliminate Owners and Buyers'
Egocentric Empathy Gap? An Experiment On Endowment Effect”, Current Economics and
Management Sciences Research, Ed. Nuriye Giires, Lyon: Livre de Lyon, S. 4 (2021), ss.
59-71.

% Jack L. Knetsch, “The Endowment Effcet and Evidence of Nonreversible Indifference

Curves”, The American EconomicReview, C. 79, S. 5 (1989), s. 1278.
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Duke Universitesi’nde yapilan bir deneye yer verilmistir.3

Universite ogrencileri olan deneklere {iniversitenin spor salonunda
yapilacak olan erkekler basketbol dortlii final turnuva magina smirl sayida
yer oldugu i¢in isimlerini listeye yazdirmalari istenmistir. Cekilis yapilarak
93 dgrenciye mag bileti verilmistir.

Kura ¢ekilisi sonrasi aradan bir hafta gegtikten sonra mag bileti kazanan
ve kazanamayan dencklerin listesine ulasilmistir. Bilet kazanan deneklere
biletlerini ne kadar {icret karsilig1 satacagi, bilet kazanamayan 6grencilere ise

ne kadar iicret karsilig1 satacagi sorusu telefon ile ulasarak sorulmustur.

Tablo 6 : Carmon ve Ariely Calismasi

Degisken %10 Kesilmis Ortalama Medyan
3) %)
Satis Fiyati 2411 1500
Als Fiyati 166 150
Esdeger Zevk 2702 1500

Kaynak: Dan Ariely ve Ziv Carmon, “Focusing on the Forgone: How Value Can

Appear So Different to Buyers and Sellers”, Journal of Consumer Research, C. 27 (2000), s.
362.

Bileti olmayan denekler bir bilet i¢in ortalama 170 dolar 6deme teklif
ederken, bilet sahibi denekler ise ortalama 2.400 dolar 6deme teklif etmistir.
Ortalama bilet satisi ile ortalama bilet alis1 arasinda yaklasik 14 kat fiyat fark:
oldugu gozlemlenmistir. Rasyonel bireylerin alis ve satis i¢in yaklasik bir
fiyat ortalamasina sahip olmasi beklenir fakat sahiplik etkisine kapilan
denekler tarafindan ¢ok daha fazla deger bigilmistir.

Sahiplik etkisinde bireyler ellerinde bulundurduklar iirline farkli sahip
olmadiklar1 {iirtine farkli fiyat bicimlendirmesi uygulamaktadir. Zihinsel

muhasebede bu islem bireye sunulan kayip ve kazang segeneklerinde kayip

% Dan Ariely ve Ziv Carmon, “Focusing on the Forgone: How Value Can Appear So

Different to Buyers and Sellers”, Journal of Consumer Research, C. 27 (2000), s. 362.

21



daha az iken bile olasilik dahilinde verilen kazang tercihi ile
oriintiilenmektedir. Birey zihninde kaybi ve kazanci ayr1 ayn

nitelendirmektedir.

1.1.5. Statiiko Etkisi

Bireylerin elinde bulundurdugu varliklara verdikleri deger ile sahip
olmadiklar1 varliklara atfettigi deger farklidir. Satici ile alicinin ayn1 nesneye
belirledigi fiyat farklilik gosterir. Bireyin elinde bulundurdugu siire ile
atfedilen deger dogru orantilidir.

Bireyler segenckler arasinda tercih yaparken statiikoyu koruma
egiliminde bulunurlar. Statiiko etkisi bireylerin sahip olduklar1 varliklari,
imkanlar1 ve mevkilerini birakma konusunda isteksiz olma durumudur.
Statiiko etkisi, kayiptan kaginma etkisini de kismen icermektedir.

Bireylerin rahatlarina diiskiinlik géstermesi ve degisime direnmeleri bu
yanliliga sebep olmaktadir. Asil 6nemli olan etken ise bireyin atacagi
adimdan pismanlik duymalar1 olasiligi diisiincesidir. Bir karar verilmesi
gereken durumlarda bireyin statiikolarina asirt bagimlilik gosterdigi
saptanmistir.

Statiiko etkisi William Samuelson ve Richard Zeckhauser tarafindan
literatiire kazandirilmustir.®’

William Samuelson ve Richard Zeckhauser’in (1988), “Status Quo Bias
in Decision Making” adli makalelerinde iki gruptan olusan deneklere deney
senaryosu sunulmustur,

1. Grup statiiko etkisi bulunmayan bir senaryo ile karsilagmistir.

Birinci grupta bulunan deneklerden finansa karsi bariz bir sekilde ilgi
duyduklar fakat yatirim yapmak i¢in yeterli miktarda fona sahip olmadiklar
varsaymalar1 istenmistir. Daha sonra yiklii bir miktarda miras kaldigini
diisinmeleri ve gesitli portfoylere yatirim yapmalar1 beklenmistir. Bulunan

portfoy secenekleri ise orta derecede riske sahip bir sirket, yiiksek derecede

37 William Samuelson ve Richard Zeckhauser, “Status Quo Bias in Decision Making”,
Journal of Risk and Uncertainty, C. 1 (1988), ss. 7-59.

38 Samuelson ve Zeckhauser, “Status Quo Bias”, s. 12.
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riske sahip bir sirket ve hazine bonosu ile devlet tahvilidir.

2. Grup ise statiiko etkisi bulunan bir senaryo ile karsilagmistir.

Ikinci gruba ise yiiklii bir miktarda para ile menkul kiymetten olusan bir
portfoy miras kaldig1 varsayilmistir. Bu portfoyiin biiyiik bir kismi ise orta
derecede riske sahip olan bir sirkete yatirilmis durumda bulunmustur.
Bulunan portfoy secenekleri ise orta derecede riske sahip bir sirket, yiiksek
derecede riske sahip bir sirket ve hazine bonosu ile devlet tahvilidir.

Deney sonucunda birinci gruptaki deneklerin ¢ogunlugu yatirimlarini
orta dereceli riske sahip sirketlerden yana kullanirken, ikinci gruptaki
yatirimeilar ise birinci gruba oranla daha fazla orta dereceli riske sahip
firmalardan yana kullanmistir. Yani statiiko etkisine kapilarak tercihlerini
portfoylerini degistirmemekten yana kullanmistir.

Sergilenen statiiko etkisi davranigi aslinda bireyin mevcut durumu
koruma ve istikrarin1 = siirdiirme egilimidir. Devletler, bu nedenler
vatandaslarin1 tasarruf ya da yatirima yonlendirmek istediginde statiiko
etkisini kullanarak her yil otomatik olarak yenilenen paketler hazirlar.
Bireyler genellikle hazir bir halde seyreden durumlarini degistirmeye isteksiz
olurlar.

Stephen M. Fleming, Charlotte L. Thomas ve Raymond J. Dolan’in
(2021), “Overcoming Status Quo Bias in The Human Brain” adh
makalelerinde 16 denege tenis maginin izletildigi bir deneye yer verilmistir.

Deneklere bir tenis magi izletilmis ve bir pozisyon hakkinda topun igeride
mi yoksa disarida m1 oldugu sorusu sorulmustur. Deneklere bir kumanda
verilmis ve bu kumanda ile se¢im yapmalari istenmistir. Denekler mag1
izlerken ekrana magla ilgili oldugu varsayilan icerde ve disarda segenekleri
diismiistiir.

Denekler bu diirtme ile ekrana diisen secenege yonelmistir. Deneklerin
zorluk seviyesine gore stattiko etkisinin de yiikseldigi gozlemlenmistir.

Statiiko etkisi bireyin bulundugu konum ve stratejiyi koruma egilimi

39 Stephen M. Fleming, Charlotte L. Thomas ve Raymond J. Dolan, “Overcoming Status Quo
Bias in the Human Brain”, Proceedings of the National Academy of Sciences of the United
States of America, C. 107, S. 13 (2010), ss. 6005-6009.
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gostermesidir. Ornegin, birey zarar etmesine ragmen kara gegme umudu ile
elinde bulundurdugu nesnenin bir dovizin satigini ertelemektedir. Zihinde bu
hesaba acilan boliimiin zarar etmemesi i¢in statiiko korunur ve kar marjina
ulagmas1 beklenir. Bu da zihinsel muhasebenin bir parcasi olarak yer
almaktadir.

1.1.6. Pismanhktan Ka¢inma

Pismanlik bireylerin yanlis kararlar vermesi sonucu yasadiklari
Uzlntldar. Verilen yanlis kararlar gelecekteki kararlart da etkilemektedir.
Tercih edilen secenege karsin, tercih edilmeyen diger secenegin daha pozitif
olmasi sonucunda hissedilen yanliliktir. Pismanlik iktisadi agidan yatirim ve
secim sirecinde etkilidir. Bireyler zarar etmeye ve basarisizliga ugramaya
asir1 tepki verir.

Graham Loomes ve Robert Sugden’in (1982), “Regret Theory: An
Alternative Theory of Rational Choice Under Uncertainty” adli
makalelerinde ortaya atilan pismanlik teorisi, belirsizlik altinda karar verme
durumunda pismanlik etkisi ile karar verme siireci de pismanlik teorisine
eklenmistir.40

Sira beklenirken yan taraftaki siranin daha cabuk ilerlemesine ragmen
kendi sirasini terk etmeme egilimi, sahip olunan piyango biletinin bir bagkas1
ile degistirilmek istenmemesi, bireyin yeni bir karar vererek verdigi karardan
pisman olacag hissine kapilmasi ile ortaya ¢ikacak olan pigmanliktan dolay:
eylemler degistirilmemektedir.41

Bireyler yanlis se¢cimde bulunduklarinda ne kadar kiiciik hatalar olursa
olsun pismanlik duyarlar, bu sebeple davranislarini miimkiin oldugunda
yanlis yapmamak iizerine planlarlar. Bireylerin elinde bulundurduklar
varliklar1 kazang halinde satmaya ikna etmek, kayip halinde iken satmaya
ikna etmekten daha kolaydir.

Graham ve Sugden’in ayn1 makalelerinde bir karsilastirma &rnegine yer

40 Graham Loomes ve Robert Sugden “Regret Theory: An Alternative Theory of Rational Choice
Under Uncertainty”, The Economic Journal, C. 92, S. 368 (1982), ss. 805-824.

41 Jane L. Risen ve Thomas Gilovich, “Another Look at Why People Are Reluctant to
Exchange Lottery Tickets”, Journal of Personality and Social Psychology, C. 93, S. 1,
(2007) s. 12.
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verilmistir. Bu karsilagtirmada vergi oranlarindaki 100 dolarlik artis ile
kumarda kaybedilen 100 dolarlik kaybin verecegi pismanlik duygusu ayni
boyutta degildir. Kumarda kaybedilen 100 dolar bireyin daha fazla pismanlik
duymasina sebep olur.*?

Richard H. Thaler’mn , (1980) “Toward A Positive Theory of Consumer
Choice” adli makalesinde pismanlik ile ilgili yer alan deney senaryosu
asagidaki gibidir;*®

Bay A, bir tiyatro salonunda bilet i¢in sira beklemektedir. Sira Bay A’ya
geldiginde gisede tiyatro salonunun 100.000’inci miisteri oldugu sdylenmis
ve 100 dolar hediye kazanmustir.

Bay B ise farkli bir tiyatro salonunda sira beklemektedir. On siradaki
miisteri 1.000.000’uncu miisteri oldugu i¢in 1.000 dolar kazanmis ve Bay B
ise 150 dolar kazanmustir.

A ve B bireylerinin hangisinin yerinde olmak istedigi sorusu deneklere
yoneltilmistir. Bu soruya deneklerin ¢ogu Bay A tercihini yapmustir. Fakat
Bay A ve Bay B karsiliksiz bir kazang elde etmislerdir.

Bay A kazang i¢in mutluluk duygusu yasarken, Bay B ise bir sira 6nde
olup 1.000 dolar kazanamadigi igin pismanlik duygusu yasamistir. Cebinden
para ¢ikmamasina ragmen Bay B pismanlik etkisine kapilmistir.

Sonug olarak bireyler, pismanlik duyacaklar1 kararlari tercih etmezken
sonucundan memnuniyet duyacaklari tercihleri uygulamaya koymaktadir.

Pismanliktan kaginma, zihinsel muhasebe ile yakindan ilgilidir. Bireyler
pismanliktan kaginmak igin sahip olunan bir piyango biletini degistirme
egiliminde bulunmamasi bu duruma bir 6rnektir. Bu bireyin zihninde agilan
hesabinin kayipla kapatilmasindan pisman olmamak i¢in gerceklestirdigi bir

diislince yansimasidir.

42 Loomes ve Sugden, “Regret Theory “, s. 815.
4 Richard H. Thaler, “Toward A Positive”, s. 52.
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2. BOLUM

BIREYIN ZiHINSEL MUHASEBE YANILGISI VE
ASAMALARI

Zihinsel muhasebe olarak Turkce ’ye gevrilen “Mental Accounting”
olgusunu Davranigsal Iktisat literatiiriine kazandiran Richard H. Thaler
olmustur. Thaler bireylerin elinde bulundurduklari servetlerini nereden
geldigi, nerede muhafaza edildigi ve nasil harcandigina bakarak bdliimlere

ayirir ve birey bu boliimler lizerinden islem yapar.

2.1. Zihinsel Muhasebe Yanilgisi

Zihinsel muhasebe c¢ergevelemesinin varligi bireyi rasyonellikten
uzaklastirir. Birbirinden farkli islemlerin birbirinden farkli zihinsel hesaplara
kaydedilmesi ve birbirinden bagimsiz bir sekilde kategorize edilmesi bireyin
islemleri degerlendirirken hatali kararlar vermesine sebep olur. Zihinsel
muhasebe, bireylerin finansal kararlar1 verirken nasil degerlendirdigini
incelemektedir.*

Zihinsel muhasebe, yapilan harcama kararlariin ¢ergevelenmesi ve bu
¢ergevelemenin sonuglarinin deneyimlerinin belirlenmesinde aktif rol oynar.
Bireyler bu harcama eylemlerini kodlama, kategorize etme ve degerlendirme
ve yuvarlama yaparak igslem sonuca vardirir. Boylece zihinsel hesaplarin

varhigy, bireylerin harcama kararlarm etkiler. *°

2.2. Zihinsel Muhasebenin Bilesenleri

Zihinsel muhasebe sisteminin isleyisi bireylerin davraniglarina goére
anlagilabilir. Bu davraniglara iliskin gbézlemler sonucu ii¢ temel bilesene

ulasilmistir.*®

4 Sonya Seongyeon Lim, “Do Investors Integrate Losses and Segregate Gains? Mental
Accounting and Investor Trading Decisions”, The Journal of Business, C. 79, S. 5 (2006),
SS. 2540-2541.

4 Richard H. Thaler, “Mental Accounting and Consumer Choice”, Marketing Science, C. 27,
S.1(1985), ss. 16-18.

46 Thaler, “Mental Accounting”, ss. 16-18.
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1) Alternatiflerin Algilanmasi: ilk bilesen, sonuglarm algilanmas1 ve
uygulanmasini kapsar. Kararlarin alinis sekli ve bu alinan kararlarin nasil
degerlendirildigini igerir. Zihinsel muhasebe sistemi referans alinacak fayda-
maliyet analizleri i¢in gerekli bilgileri saglar.

2) Kodlama: Ikinci bilesen ise bireyin faaliyetlerini kodlama ve belirli
hesaplara aktarilmasini kapsar. Birey gelir ve giderlerini belirli kodlamalar ile
smiflandirir. Giderler belirli siniflara ayrilir (yiyecek, fatura, eglence vb.) ve
bu giderler agik veya gizli biitgeleme kisitlamalarina dahil edilir. Gelirler de
giderler ile benzer bigimde (siirekli veya olagan disi gelirler, tasarruf,

gayrimenkul vb.) siiflandirilir.

3) Kullanim Sikhigi: Ugiincii bilesen ise zihinsel hesaplarm kullanim
siklig1 ile ilgilidir. Birey hesaplar1 giinliik, haftalik ve yillik olarak tutar.
Zihinsel muhasebe sistemlerinin isleyisi bireyin tercih siirecindeki psikolojik
faktorlerden nasil etkilendigini kavramak acgisindan onemlidir. Zihinsel
muhasebe genel olarak, psikolojik etkiler nedeniyle kosullara gore degisiklik
gosterir. Bir islemin hangi kategoriye dahil edilecegi ve dahil edilen
kategorinin diger kategoriyi nasil etkileyecegi hesaplanir. Bu se¢cim agamast
tercihin g¢ekiciligini etkiler ve sonucu degistirebilir. Bu psikolojik etkinin en
onemli sonuglarindan biri iktisatta yer alan ikamecilik teorisinin grimesidir.
Zihinsel hesaptaki para diger bir kategoride yer alan zihinsel hesabin yerine

gecememektedir. 47

Bireyler, zorunlu ihtiyaglar1 (fatura, mutfak masraflar1 vb.) i¢in aym
cocuklarmin egitimi ic¢in ayr tatil i¢in ayni kategorilerde birikim yapar.
Zihinsel muhasebede her kategori ayr1 ayr islenir ve birbiri ile karistirilmaz.

Zihinsel hesaplar cesitlilik barindirmaktadir. Kazancimiz bazen fiziksel
bazen de zihinsel hesapta tutulmaktadir. Kazanclar ihtiya¢ kodlarina gore
blokelenmistir. Bu hesaplar1  bireyler kendilerini denetlemek igin
kullanmaktadir. Zihinsel muhasebe etkisi ile birey hem tasarruf hesabina

yatirim yapar hem de kredi kartia ihtiyaglari i¢in borglanir.*®

47 Thaler, “Mental Accounting”, s. 15.

4 Kahneman, “Hizli ve Yavas Diisiinme”, s. 397.
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Bireyler sans yolu ile elde edilen (piyango vb.) kazanglari ile kendi
kazanglarin1 ayr1 olarak degerlendirmektedir ve bu sans paralar ile liiks
araclar, liiks tatiller i¢in harcama yapma egiliminde olurlar. Bu paralar
kaybedildiginde kendi yatirrmlarinda kaybettikleri gibi {iziintii yasamazlar.*®

Richard H. Thaler’in (2008), “Mental Accounting and Consumer Choice”
adli makalesinde yer alan zihinsel muhasebe ile ilgili birka¢ senaryo ile
orneklendirmistir.>°

1. Bay ve Bayan L ile Bay ve Bayan H kuzeybatiya hem gezi hem de
balik avlamak i¢in seyahate ¢ikmislardir. Bir miktar somon baligi avlandiktan
sonra baliklar1 paketlemis ve bir hava yolu sirketi ile eve gondermislerdir.
Fakat baliklar aktarma sirasinda kaybolmustur. Bu kayip sebebi ile hava yolu
sirketi kendilerine 300 dolarlik tazminat 6demistir. Bay ve Bayan L ile Bay
ve Bayan H ciftleri ve paray1 almis ve aksam yemegine ¢ikmislardir. Ciftler
bu yemekte 225 dolar harcamistir fakat daha 6nce higbir restoranda bu kadar

harcama yapmamaislardir.

2. Bay ve Bayan J hayallerindeki evi alabilmek i¢in 15.000 dolar birikim
yapmistir. Cift bu paray1 %10 faiz ile bankaya koymuslardir. Ancak 15.000
dolara sahip olmalarina ragmen %15 faizle 11.000 dolar kredi kullanip yeni

bir ara¢ almislardir.

3. Bay S biiyiik bir magazada 125 dolarlik kagmir bir kazak begenmistir.
Fiyat1 abartili buldugu igin satin almaktan vazgegmistir. Ilerleyen giinlerde
ise Bayan S esine dogum giinii hediyesi olarak ayni1 kasmir kazag1 almistir.
Bay S bu hediyeye ¢ok mutlu olmustur. Oysa Bay ve Bayan S ortak banka
hesab1 kullanmaktadir.

Bu ornekler zihinsel muhasebe sisteminin, bireyin otokontrollini ihlal
ettiginin gostergesidir. Orneklerde sergilenen davranislar tiiketici teorisi ile
uyusmamaktadir. Rasyonel birey oncelikle kendi ¢ikarin1 maksimize etmek
istemelidir.

Birinci ve ikinci 6rnekte ikame edilebilirlik ilkesi ihlal edilmistir.

49 Richard Thaler ve Cass R. Sunstein, Diirtme, ¢ev. Enver Giinsel, Istanbul: Pegasus
Yayinlari, 2017, ss. 70-71.

%0 Thaler, “Mental Accounting”, s. 15.
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Ik drnekte beklenmedik bir sekilde edilen 300 dolar mevcuttu. Normal
sartlarda ¢iftler maaslarinda 300 dolardan daha fazla bir zam alsalar bile boyle
bir yemek yemezlerdi.

Ikince ornekte ise ortaya ¢ikan aile bireylerinin yasadigi otokontrol
sorunu yasamasidir. Cift biriktirdikleri para ile istedikleri araci rahatlikla
alabilirler ve o 15.000 dolar1 tekrar biriktirmek igin kredi 0demeye ihtiyag
duymayabilirlerdi. Cift ise daha yuksek bir miktarda faiz 6demesi ile kredi
O0demeyi tercih etmislerdir.

Son ornekte ise abartili sekilde pahali bulunan kazak aile bireylerinden
hediye olarak geldiginde mutluluk vermistir. Ortak hesaptan eksilen para
zarar olarak dustiniilmemistir.

Orneklerdeki bireyler zihinsel muhasebe sistemi araciligi ile harcamalar
karsisinda siniflandirmalar yaparak ve referans noktasina bagl kalarak kar ve
zarara bakis agilar1 degismistir.

Giinlimiiz en yaygin 6rneklerinden biri ise e-ticaret sitelerinin uyguladigi
icretsiz kargo secenegi sunmalaridir. Rasyonel birey zihninde kargo ve
aligveris parasini ayr1 kategorilerde tutmaktadir. E-ticaret aligveris sirasinda
ise bireye belirli bir fiyat istiinde aligveris secenegi sunularak daha fazla
aligverise tesvik ediliyor fakat kargo fiyati da {iriin fiyatina eklenmektedir.

Prime Uyeliklerde ise kargo ucretsiz ibaresi ile kargo tcreti Gyelik bedeli
olarak alinmaktadir. Birey iiyelik ticreti ve kargo ticretini ayr1 kategorilerde
degerlendirdigi i¢in kargoyu ticretsiz olarak hesaplamaktadir.

Zihinsel muhasebe kavramini davranissal iktisat literatiriine Richard H.
Thaler tarafindan kazandirilmis olsa da Daniel Kahneman ve Amos Tversky
tarafindan gelistirilmistir. Kahneman ve Tversky zihinsel muhasebe
konusunda bir¢ok deney yapmistir. “The Framing of Decisions and the
Psychology of Choice” (1981) adli makalelerinde psikolojik muhasebeye
yonelik iki sorudan olusan bir deneye yer vermislerdir.>

[k soruda deneklere 10 dolara satin alman bir biletle Broadway’de bir

tiyatro temsilini izlemek iizere yola ¢iktiklarini varsaymalar1 istenmistir.

51 Daniel Kahneman ve Amos Tversky, “The Framing of Decisions and the Psychology of

Choice”, Science, C. 211, S. 4481 (1981), s. 457.
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Tiyatro salonuna ulastiginizda biletinizi kaybettiginizi fark ediyor ve 10 dolar
daha verip yeni bir bilet satin alip almayacaklari soruluyor (yeni bilet almak
i¢cin 10 dolara sahip olduklar1 varsayimi altinda).

Ikinci soruda ise deneklere tiyatroya gittiginizde giseden 10 dolara bilet
almay1 planladiklar1 varsaymalart istenmistir. Bilet almak icin giseye
geldiginizde evden ¢ikmadan Once cebinizde oldugunu bildiginiz paradan 10
dolarin eksik oldugunu fark ediyorsunuz. Buna ragmen bilet alip
almayacaklar1 soruluyor (bilet almak icin 10 dolara sahip olduklar1 ve
tiyatroda yer oldugu varsayimi altinda).

[k varsayim i¢gin soru ydneltilen 200 kisiden 92’si (% 46’s1) bileti tekrar
almaya goniillii olurken, 108 kisi ise (% 54°1) tekrar satin almayacaklarini
ifade etmistir. Ikinci varsayim icin soru yoneltilen 183 kisiden 161’1 (% 88’1)
bileti satin almaya goniillii olurken, 22 kisi ise (% 12’si) satin almayacaklarini
ifade etmistir.>?

Bileti kaybetmis ya da 10 dolar kaybetmis olun, tiyatro temsilini izlemeye
karar verdiginiz siirece kaybiniz her iki varsayim i¢in de 20 dolar olacaktir.
Tiyatro salonundan ayrilip eve dondiigiiniizde ise kaybiniz sadece 10 dolar
olacaktir. Bu durum tiyatro biletinin kaybedilmesinin zihinsel muhasebede
kategorize edilmis olmasindan kaynaklanir. Kaybedilen 10 dolarin ise
herhangi bir zihinsel muhasebe hesabina kaydedilmedigine dayanmaktadir.

Iktisadi agidan bakildiginda ise her iki durumda aymidir.

2.2. Deger Fonksiyonu

Kahneman ve Tversky’nin beklenti teorisi, cergeveleme etkisi ve
psikolojik muhasebe ¢aligsmalarindan etkilenen Thaler zihinsel muhasebe
kavramini 6ne atmis ve literatiire kazandirmistir.

Deger fonksiyonunun varsayilan sekli lic temel davranis ilkesini igerir.
[k davranis ilkesi (zihinsel muhasebe igin de) standart iktisattaki servet ve
titkketim yerine deger fonksiyonu (v) kullanilmis ve belirli bir referans noktasi

kay1ip ve kazang olarak ikiye ayrilmistir.

52 Kahneman ve Tversky , “The Framing”, s. 457.
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Ikincisi deger fonksiyonun kazanglarda konkav (v’ (x) < 0, x > 0 ve
kayiplarda ise konveks olmasidir v’ (x) > 0, x <0). Bu sonuca gore birey i¢in
10 ile 20 dolar arasindaki fark, 110 ile 120 dolar arasindaki farktan daha
blyuktdr.

Uciinciisii ise kayip fonksiyonun kazang fonksiyonundan daha dik
olmasidir (v(x) < - v(-x), x > 0). Bu durum ise mulkiyet etkisi ise

baglantilidir.>

2.3. Ekonomik ihlaller

Zihinsel muhasebe, bireyin verecegi rasyonel kararlari etkiledigi icin
onemli bir yer tutmaktadir. Beklenmedik sekilde gerceklesen ekonomik
ihlaller Shankar Vedantam tarafindan kaleme alinmistir.>

Beklenmedik bir paramin gelmesi: Kazancin geldigi yer ve harcama
karar1 arasinda bir iligki bulunmaktadir. Bu durum beklenmeyen bir kazancin
elde edilmesi ile ilgilidir. Beklenmeyen bir kazancin elde edilmesi zihinsel
muhasebe olarak onem tasimamistir. Bireyler harcama konusunda 6zensiz
hareket etmistir.

Kaybetmesi goze alinabilen para miktari: Bireyin yatirimlar igin kendi
zihinsel muhasebesinde ayirdigi belirli bir miktar para bulunmaktadir.
Ayrilan bu miktari ise borsa gibi getirisi belirsiz alanlarda kullanarak kendini
rahat hissetmektedir. Boylece kaybedilmesi goze alinan miktarin zihnen
mesrulastirilmast ~ yoluna  gidilir.  Kaybedilmesi  durumunda zaten
kaybedilecek miktar olarak belirlenmedir.

Emniyet marji: Birey, kaybetmeyi goze alinan miktarin disindaki
kazancini borsa gibi mecralarda harcamaz. Bu miktar temel ihtiya¢ ddemeleri
ve yatirimlar i¢in ayrilmigtir.

Sans oyunlarindan elde edilen kazang: Bireyler, elde ettikleri kazanci
elde edilen kaynaga gore zihinsel hesaplarinda gruplandirir. Boylece sans

oyunlarindan elde edilen kazangta farkli bir gruba kaydedilir. Birey sans

58 Kamilgelebi, Davranissal Iktisat, s. 55.

5 Shankar Vedantam, “Mental Accounting”, Washington, Washington Post, 2007.

https://www.pressreader.com/usa/the-washington-post-sunday/20070520/page/63  (Erisim:
28.03.2021)
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oyunundan gelen kazang ile ihtiya¢ olmayan harcamalarda kullanmaya daha
yatkindir. Oysa muhasebe agisindan elde edilen kazang diger kazanglarla
tamamen aynidir.

Para harcanir diisiincesi: Zihinsel muhasebe yanilgisi batik maliyet
yanilgisina yol agmaktadir. Birey, yapmis oldugu harcamanin zihninde yer
bulabilmesi i¢in sonuna kadar kullanmasi gerektigi diislincesine sahiptir.

Aym degere sahip varhiklar1 farkh olarak fiyatlandirma: Zihinsel
muhasebe ayni degere sahip varliklara farkli degerler bigmemize sebep

olmaktadir.

2.4. Kazang ve Kayiplar1 Kodlamak

Kahneman ve Tversky nin beklenti teorisini temel alan Thaler iki 6rnege
iligkin birlesmis sonuglar (x, y) icin dikkate alinmasi gereken dort olasi

kombinasyondan bahsetmektedir.>®

1. Coklu Kazang: Coklu kazangta x ve y’nin sifirdan biiyiik oldugu
varsayilir. Deger fonksiyonu “v” konkav oldugu i¢in karar verici v(x) + v(y)
> v(x+y) iki durumu da ayri1 olarak ele alir.

2. Coklu Kayip: Coklu kayipta x ve y’nin sifirdan biiyiik oldugu
varsayimi altinda ¢iktilar —X ve —y olmast durumunda her iki durumu
birlestirme v(-X) + v(-y) < v(-(x+y)) tercih edilir.

3. Karma Kazan¢: Karma kazangta x>y oldugu ve ¢iktilarin (x, -Yy)
oldugu varsayilir. Bir kayip ve net bir kazancin s6z konusu oldugu durumda
V(X) + v(-y) < v(x — y) birlesimi tercih edilir. Ger¢ekte kayip fonksiyonu
kazang daha diktir fakat bu kombinasyonda x degerini pozitif olarak alinir.

4. Karma Kayip: Karma kayipta x<y oldugu ve ¢iktilarin (x, -y) oldugu
varsayilir. Net bir kaybin oldugu varsayiminda ayristirma ve birlestirmenin
se¢imini net degildir v(x) + v(-y) ~ v(x-y). Kuguk bir kazang ve buyik bir
kayip s6z konusu oldugunda, (6rnegin 40 dolar, -6.000 dolar) ayrismanin
olas1 tercih olmasi beklenir (Bk. Grafik 1.1). Bu durum “umutlu bekleyis”

(silver lining) olarak adlandirilir.>®

5 Kamilgelebi, Davranigsal Iktisat, ss. 55-56.

% Thaler, “Mental Accounting”, s.17.
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Kaynak: Richard H. Thaler, “Mental Accounting and Consumer Choice”, Marketing
Science, C. 27, S.1(1985), s. 17. Aktaran: Hatime Kamilgelebi, Davranigsal Iktisat, London:
IJOPEC Publication, (2019), s. 51.

Iki durum senaryosu ve dort sorudan olusan bir deney hazirlanmus,
Cornell Universitesi istatistik boliimiinde 6grenim géren 87 &grenciye
sunulmustur. Durum senaryosunda Bay A ve Bay B kisileri bulunmaktadir.
Ogrencilere Bay A ve Bay B kisilerinin karsilastiklar1 durumlarda hangisinin
daha mutlu olacagi sorulmus ve esit mutluluk duyduklarini diistindiiklerinde
belirtilebilecekleri de eklenmistir.>’

Birinci soruda Bay A piyangodan ilk dnce 50 dolar, basgka bir piyangodan
ise 25 dolar daha kazanir. Bay B ise daha yiiksek bir piyango biletinden tek
seferde 75 dolar kazanir.

Deneye katilan 6grencilerin 56°s1 (% 65°1) Bay A’nin, 16’s1 ise (% 18°1)
Bay B’nin daha mutlu olacagini sdylemistir. Ogrencilerden 15°i (% 17’si) ise
her ikisinin de aynmi derecede mutlu olacagmi belirtmistir. Bu durum
senaryosunda coklu kazan¢ kombinasyonuna Ornek olarak verilmistir.
Ogrenciler her iki durumu ayristirma segenegine yonelmistir.

Ikinci soruda Bay A’min vergi &demesi esnasinda bir hesap hatasi
yapildig1 ve 100 dolar daha vergi 6demesi hususunda bir mektup alir. Ayni
giin igerisinde bir mektup daha gelir ve 50 dolar daha vergi borcu oldugu
belirtilir. Bay B’ye ise tek bir mektup gelir ve ayn1 sebepten 150 dolar vergi
borcu 6demesi talep edilir.

Deneye katilan dgrencilere hangisinin daha iizgiin olacagi sorulmustur.
Ogrencilerin 66’s1 (% 75°i) Bay A’nin, 14’{i (% 16’s1) ise Bay B’nin daha
tizglin olacag1 yoniinde se¢im yapmustir. Her ikisinin de ayn1 derecede izgin
oldugunu belirten 6grenci sayist ise 7°dir (% 9). Bu durum senaryosunda ise
coklu kayip kombinasyonuna 6rnek verilmistir. Her iki olumsuz durum
birlestirilerek tercih yapilmigstir.

Uclincii soruda Bay A piyangodan 100 dolar kazanir fakat kiigiik bir ev
kazansinda haliya zarar verdigi i¢in ev sahibine 80 dolar 6deme yapmak

zorunda kalir. Bay B ise piyangodan 20 dolar kazanur.

5" Thaler, “Mental Accounting”, s. 18.
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Deneye katilan 6grencilere hangisinin daha mutlu olacagi sorulmustur.
Ogrencilerin 22’si (% 25’1) Bay A’nim, 61°i (% 70°i) ise Bay B’nin daha
mutlu olacagi yoniinde se¢cim yapmistir. Her ikisinin de ayn1 derecede mutlu
olacagii belirten 6grenci sayist ise 4’tiir(% 5°). Bu durum senaryosunda
karma kazang¢ kombinasyonuna &rnek verilmistir. Ogrenciler her iki durumu
birlestirme se¢cenegine yonelmistir.

Dordiincii soruda ise Bay A aracinin otoparkta hasar aldigini goriir ve
onarim i¢in 200 dolar harcamak zorunda kalir. Ayni giin ofis futbol
turnuvasinda 25 dolar kazanir. Bay B’nin ise araci otoparkta hasar aliyor ve
175 dolar onarim bedeli 6demek zorunda kalir.

Deneye katilan 6grencilere hangisinin daha {izgiin olacagi sorulmustur.
Ogrencilerin 19°u (% 21°i) Bay A’nin, 63’ii (% 72’si) ise Bay B’nin daha
lizgiin olacagi yoniinde secim yapmistir. Her ikisinin de ayni1 derecede izgiin
oldugunu belirten 6grenci sayisi ise 5’tir (% 7’°si). Bu durum senaryosunda
ise karma kaylp kombinasyonuna &rnek verilmistir. Ogrenciler her iki
durumu ayristirma segenegine yonelmistir.

S6z konusu olan bu kombinasyonlar1 agiklamak bir baska deney
senaryosu ise kanepe ve sandalye satin alimi i¢in bir magazada oldugunuz
diistinmeniz istenir.

Sandalye fiyatinin 300 dolardan 200 dolara diistiigii, kanepenin ise 1.000
dolardan 1.050 dolara ¢iktigi varsayilir. Karsilasilan bu durumda birey
olaylar1 birbirinden ayr1 kombinasyonlayarak degerlendirebilir (+100 dolar
ve -50 dolar) ya da birlestirerek net kazanci géz 6niinde bulundurabilir (+50
dolar).

Jim, Carrentals sirketinden bir araba kiralamistir. Kiralanan ara¢ biraz
kullanim dolayisi ile biraz yiprantyor ve sirket bunun i¢in Jim’den 800 dolar
tahsil ediyor. Jim ise sigorta sirketinden 800 dolar talep ediyor. Jim 6demeyi
aldiktan sonra bunu bir hayir kurumuna bagislayacagini agiklamistir.

Bu durum Jim’in bu kayb1 yasamaya ve ana hesabina aktarimina istekli
olmadigin1 gosterir. Tasarruflar1 ve kayip/kazanglart gergekte ayirmak

zordur.®®

%8 Madhuri Thakur ve Dheeraj Vaidya, “Mental Accounting”, WallStreetMojo,
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Bireyler pahali bir restoranda yemek yemek i¢in 500 dolar harcamaya
istekli iken vasat bir restoranda 200 dolar 6demek i¢in istekli degildir. Bunun
nedeni ilk hesapta sofistike bir hesapta digerinin ise normal hesapta
bulunmasidir.*®

Bireyin kayiptan kagimmma ilkesi geregi belirli bir miktar kayiptan
kacinmay1, aynt miktardaki bir kazanca degisecegi varsayilir. Bu sebeple
birey dogrudan 50 dolarlik bir kayiptan kaginma, 50 dolarlik bir indirim ile
100 dolarlik bir kazanci degerlendirmesi agisindan farklilik gosterir. Farkli
bir bakis agis1 sergilenerek tutarlar ytlizdelik olarak ifade edildiginde birey
ayr1 kombinasyon yolunu degerlendirir. Verilen senaryoda sandalyede i¢in
%33’liik bir indirim, kanepe i¢in ise %5’lik bir artis durumunda (toplamda
%3.8 artig) birey ayr1 ayr1 kombinasyonlama diisiiniir.®

Kahneman ve Tversky (1979), “Prospect Theory: An Analysis of
Decision Under Risk” adli makalelerinde kayip ve kazang durumunun
bireylerin verdikleri kararlar {izerindeki etkisini 6lgmek icin Ogrenciler
lizerinde deney yapmislardir.5

[lk deneyde Ogrencilere kazanca dayali bir senaryo verilmis ve iki
secenek sunulmustur.

Birinci durumda %80 olasilikla 4.000 dolar kazanabilecekleri ve %20
olasilik ile de hicbir sey kazanamayacaklari, ikinci durumda ise %100
olasilikla 3.000 dolar kazanabilecekleri belirtilmistir.

Deneye katilan 6grencilerin %80°’1 ikinci durum olan net kazanci tercih
etmisglerdir. Bireyler kazan¢ durumunda risk almama egiliminde bulunur.

Ikinci deneyde ise dgrencilere kayba dayali bir senaryo verilmis ve iki

segenek sunulmustur.

https://www.wallstreetmojo.com/mental-accounting/ (Erigim: 23.03.2021)

¥ Age.

0 Timothy B. Heath, Subimal Chatterjee ve Karen R. France, “Mental Accounting and
Changes in Price: The Frame Dependence of Reference Dependence”, Journal of
Consumer Research, C. 22, S. 1 (1995), ss. 90-91.

61K ahneman ve Tversky, “Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk.”, s. 266.
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Birinci durumda %80 olasilikla 4.000 dolar kaybedebilecekleri ve %20
olasilik ile de higbir sey kaybetmeyecekleri, ikinci durumda ise %2100
olasilikla 3.000 dolar kaybedecekleri belirtilmistir.

Deneye katilan 6grencilerin %92’si olasiliga dayali olan birinci durumu
tercih etmislerdir. Bireyler kayip durumunda risk alma egiliminde bulunurlar.

Kahneman ve Tversky (1984), “Choices, Values and Frames” adli
makalelerinde yer verdikleri deney senaryosu asagidaki gibidir:%?

2 farkl gruptan olusan deneklere bir ceket ve bir hesap makinesi satin
almak istediklerini diistinmeleri sdylenmistir.

Birinci gruba ceket ve hesap makinesi sirastyla 125 dolar, 15 dolar olarak
verilmistir. Ikinci gruba ise énce hesap makinesi sonra ceketin fiyat1 yani 15
dolar ve 125 dolar olarak sdylenmistir.

Iki gruba da satin almak istedikleri ceket ve hesap makinesinin 20 dakika
uzakliktaki magazanin diger subesinde ceketin 120 dolar hesap makinesinin
10 dolar oldugu soylenmis ve diger magazaya gidip gitmeyecekleri
sorulmustur.

Katilimcilarin ¢ogunlugu hesap makinesinin 15 dolardan 10 dolara
diismesi ile elde edilecek 5 dolar igin gideceklerini belirtirken, diger grup 125
dolardan 120 dolara diismesi ile ayni tercihi se¢cmeyip gitmeyeceklerini
belirtmistir.

Burada ceket ve hesap makinesi maliyetlerinin ayr1 hesaplarda tutulmasi
ve kazancin yalnizca indirim olan nesneye karsilik gelen hesapta tutulmasi ile
mantikli goriinmektedir. Oysa her iki durum i¢inde kazang tutar1 aynidir.

Anuj Shah, Eldar Shafir ve Sendhil Mullainathan (2015), “How the Poor
Make Better Financial Decisions Than the Wealthy” adli makalelerinde 2.500

yiiksek lisans dgrencisine deney senaryosu verilmistir.5

62 Amos Tversky ve Daniel Kahneman, “Choices, Values and Frames”, American
Psychologist, (1984), s. 347.

63 Anuj Shah, Eldar Shafir ve Sendhil Mullainathan, “How the Poor Make Better Financial
Decisions Than the Wealthy”, Slate, https://slate.com/business/2015/06/are-the-poor-
more-rational-spenders-than-the-wealthy.html (Erisim: 10.02.2021)
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1. Senaryo: Bir tablet almak i¢in magazaya gidiyorsunuz ve 300 dolara
bir tablet almaya karar verdiginiz varsayiliyor. Satici 20 dakika uzakliktaki
baska bir magazada tabletin 50 dolar daha ucuz oldugunu soyliiyor.

Deneklerin ¢ogunlugu ise evet cevabini veriyor.

2. Senaryo: Bir tablet almak i¢in magazaya gidiyorsunuz ve 1.000 dolara
bir tablet almaya karar verdiginiz varsayiliyor. Satict 20 dakika uzakliktaki
baska bir magazada tabletin 50 dolar daha ucuz oldugunu séyllyor.

Deneklerin ¢ogunlugu tereddiit ediyor.

Birinci soruya gore ikinci soruya “hayir” cevabi olasiligi daha yiiksek
¢ikmigtir. Bireyin rasyonel olarak diisiindiigiinde her iki soruya da “evet”
cevabi1 vermesi gerekir, bu durumun tabletin fiyati ile ilgisi yoktur.

Yapilan bu caligmada yoksul ve varlikli olan bireylerin kararlarindaki
zihinsel muhasebe ortaya ¢ikarilmistir. Yoksul bireyler 50 dolar ile yemek,
kira, benzin gibi harcamalara biit¢e ayirma olasiligina baglidir.

Hatime Kamilgelebi’nin (2020), “Economic Anxiety Triggered by
Covid-19: A Research Study on the Hoarding Behavior and Rising
Religiosity” adl1 makalesinde bireylerin salgin hastalik durumunda istifleme
davranig1 sergiledigini gostermistir. Bireylerin Covid-19 pandemisinde
tuvalet kagidi, dezenfektan, piring ve makarna gibi iiriinleri salgin basladiktan
sonra istiflemeye yoneldigi goriilmiistiir. Zenginlerin daha ¢ok istiflemeye
yoneldikleri sonucuna varilarak gelir esitsizligi saptanmustir. 5

John R. Nofsinger’in Pitsburg’da bulunan Phillips Konsevatuari’nda 91
ziyaret¢i ile yapmis oldugu deney senaryosu asagidaki gibidir:®

Birinci deney senaryosunda ziyaretcilere yeni aldiginiz eviniz i¢in 1.200

dolar olan ¢amasir makinesi alma durumu tercihleri sorulmustur.

64 Hatime Kamilgelebi, “Economic Anxiety Triggered by Covid-19: A Research Study on
the Hoarding Behavior and Rising Religiosity”, Administrative, Economics and Social
Sciences: Theory, Current Research and New Trends, Ed. Selim Demez, Cetinje-
Montenegro: Ivpe Publishing, (2020), ss. 289-301.

% John R. Nofsinger, “Investment Madness: How Psychology Affects Your Investing... and

What to Do About It”, FT Prentice Hall, (2001), ss. 80-81.
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Birinci durumda ¢amasir makinesini almadan 6nce her ay 200 dolar
O6deme yapilmasi, ikinci durumda ise camasir makinesini aldiktan sonra her
ay 200 dolar 6deme yapabilecekleri belirtilmistir.

Deneye katilan ziyaretcilerden 77’si (% 84’1) ikinci durum olan ¢amasir
makinesini aldiktan sonra 6deme yapmayi tercih etmis, 14’1 ise (% 16’s1)
birinci durum olan ¢gamagir makinesini almadan 6nce 6deme yapmayi tercih
etmistir. Deneyde her iki durum ic¢inde maliyet aymidir. Faydanin
zamanlamasi tercih se¢iminde etkili olmustur.

Ikinci deney senaryosunda ise ziyaretcilere 6 ay énceden 1.200 dolara
Karayipler’e bir haftalik tatil i¢in deme plani sunulmustur.

Birinci durumda tatile ¢ikmadan 6nce her ay 200 dolar 6deme yapilmasi,
ikinci durumda ise tatile ¢iktiktan sonra her ay 200 dolar &deme
yapabilecekleri belirtilmistir.

Deneye katilan ziyaretgilerden 55’1 (% 60°1) birinci durum olan tatile
¢ikmadan 6nce 6deme yapmayi tercih etmis, 36’s1 ise (% 40°1) ikinci durum
olan tatile ¢iktiktan sonra 6deme yapmay tercih etmistir. Oysa iktisadi agidan
her iki durumda aynmidir. Faydanin zamanlamasi yine etki eden faktor
olmustur.

Ucgiincii deney senaryosunda ziyaretcilere 6 ay boyunca hafta sonlari
yapilacak birka¢ saat siirecek calisma i¢cin O6demeyi ne zaman almak
istediklerine dair plan sunulmustur.

Birinci durumda 6demenin c¢alisma Oncesinde hemen yapilmasi, ikinci
durumda ise 6demenin ¢aligmanin tamamlanmasindan sonra yapilabilmesi
tercihleri sunulmustur.

Deneye katilan ziyaretgilerden 60’1 (%66°s1) ikinci durum olan
calismanin tamamlanmasindan sonra 6deme almay1, 31°1 ise (%34°1i) birinci
durum olan ¢alisma 6ncesi 6deme almay1 tercih etmistir.

Yapilan deneyler dogrultusunda bireyin mal ve hizmet kisa siirede
tiiketildiginde borgtan kaginma egilimi gdsterdigi anlasilmistir. Birey
tilkketilmis olan bir fayda icin 6deme yapmaktan kaginir. Tiiketimin faydasi
uzun yillara dayaniyorsa ddeme de uzun déneme yayilabilir. Odeme uzunlugu
ile tiiketimin zaman uzunlugu karsilastirilarak tercih yapildigir gézlemlenir.

Tiiketilmis bir fayda icin bor¢glanmadan kacinilir ¢iinkii birey kisa vadeli
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fayda icin uzun vadeli 6demeye katlanmak istemez.%® Oysa rasyonel olan
birey 6demeleri geciktiren, geliri hizlandiran bir tutum izlemektedir.

Richard H. Thaler ve Hersh M. Shefrin’in (2004), “Mental Accounting,
Saving and Self-Control” adli makalelerinde 122 yiiksek lisans 6grencisi ile
yapilan bir deneye yer vermistir.®’

1. Senaryo: Is yerinde size 6zel bir prim veriliyor. Bu prim bir yil
boyunca aylik 200 dolar olarak maasiniza eklenecektir. Bir y1llik siirecte aylik
harcamanizin ne kadar artmasini beklersiniz?

2. Senaryo: Vergi 6demeleri yapildiktan sonra is yerinde size 6zel bir
prim veriliyor. Bu prim toplu olarak 2.400 dolar halinde 6denecektir.

Aylik harcamanizin ne kadar artmasini beklersiniz?

Yillik harcamanizin ne kadar artmasini beklersiniz?

3. Senaryo: Bir akrabanizdan vergiler diisiildiikten sonra 2.400 dolar
tutarinda bir miras kaliyor fakat bes yil boyunca bu paray1 alamiyorsunuz.
Fakat bu bes yillik siiregte paraniz vadeli hesaba yatiriliyor ve 2.400 dolar
faiz geliri elde ediyorsunuz.

Yillik harcamanizin ne kadar artmasini beklersiniz?
Denekler ilk soru i¢in ortalama 100 dolar, ikinci soru i¢in aylik ortalama 400
dolar yillik ise 785 dolar, tgiincli soru icin ise harcamalarinda artis
olmayacagini belirtmistir.

Denekler simdiki ve gelecek arasindaki servet ayrimini rasyonel olarak
ayrim yapmada basarisiz olmuslardir.

Colin Camerer vd.’nin (1996) “Labor Supply of New York City Cab
Drivers: One Day at a Time” adli makalelerinde yer alan aragtirmada New
York taksi siiriiciileri ve galisma saatleri iizerine bir arastirma yapilmugtir.%

Takst stiriiciilerinin gilinliik olarak bir kazang tutar1 belirledigi ve bu hedef

tutaria gore calisma sergiledigi gozlemlenmistir. Ortalama 200 dolar olarak

% Nofsinger, a.g.e, 2001, p. 82.

67 Richard H. Thaler ve Hersh M. Shefrin, “Mental Accounting, Saving and Self-Control”
Russell Sage Foundation, (2004), s. 431.

8 Colin Camerer vd., “Labor Supply of New York City Cab Drivers: One Day at aTime”,
Division Of The Humanities And Social Sciences, (1997), ss. 407-441.
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belirlenen bu tutara ulagmak isler iyi oldugunda daha az zaman alirken isler
az oldugunda ise daha yogun saatler ¢alistiklar1 belirlenmistir.

Siiriictiler hedefe ulasamamay1 bir yenilgi olarak algilamaktadir. Hedefe
ulastiklarinda ise mutluluk duygusu yasamaktadir. Kayip ve kazancin etkileri

zihinsel olarak farkli sonuglar yaratmaktadir.

2.5. Batik Maliyet Ektisi

Birey belirli bir harcama yaparken mevcut ve gelecekteki fayda ve
maliyet kiyaslamasi yapar. Yeni bir karar almak, yeni maliyetlere katlanmak
yerine daha Once harcama yapilan faaliyeti devam ettirmeye daha meyilli
olur.®® Bireyin karar verirken gecmis kazang ve kayiplarimi dikkate alarak
secim yapmasina ise batik maliyet etkisi (sunk cost) denir.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky (1981), “The Framing of Decisions
and the Psychology of Choice” adli makalelerinde bireylerin asgari bigimde
hesap yaptiklarini belirtmislerdir.”® Batik maliyet etkisinin bu asgari hesap
yanilmasina sebep oldugu sonucuna varilmistir.

Bu etkiler ise:

e Basite indirgenmis degerlendirme ve biligsel baskinin azaltilmasz.
e Sonuglarin eylemlerle birlesmesi ve duygusal yansimasi.
e Haza dayanan deneyimler ile istenen ve istenmeyen durumlara daha

duyarli olmak.

Hal R. Arkes ve Catherine Blumer’in (1985), “The Psychology of Sunk
Cost” adli makalelerinde batik maliyet olgusu lizerine bir deneye yer
vermislerdir.”

Ohio Universitesi tiyatro boliimiinii gisesine gelen ilk 60 kisi iizerinde
yapilan bu deneyde, denekler rastgele 3 gruba ayrilmistir. 1982-1983 yili

sezonluk kombine biletleri deneye dahil edilmistir.

89 Richard H. Thaler ve Peter E. Earl, “A Nobel Prize for Behavioural Economics”, Review
of Political Economy, C. 30, S. 2 (2018), s. 111.

0 Kahneman ve Tversky, “The Framing of Decisions”, s. 453.

"l Hal R. Arkes ve Catherine Blumer, “The Psychology of Sunk Cost”, Orgazinational
Behavior And Human Decision Proceses, C. 35 (1985), s. 127.
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Birinci grup tiyatro i¢in tam bilet fiyat1 olan 15 dolar dderken, ikinci
gruba 2 dolar (% 13) oraninda bir indirim yapilmustir. Ugiincii gruba ise 7
dolar (% 47) indirim yapilarak sezon boyunca ne siklikla tiyatroya gittikleri
gozlemlenmistir. Sezonun birinci yarisinda tam fiyat 6deyen bireylerin daha
fazla tiyatro oyunu izledigi goriiliirken, ikinci yarida ise gruplar arasinda
anlamli bir farkliligin olmadigr gorilmistiir. Bireyler batik maliyeti
gormezden gelme eyleminde bulunmuslardir.

Arkes ve Blumer’in batik maliyet ile ilgili bir bagska deneylerinde ise 48
kisiden olusan deneklere bir deney senaryosu verilmistir.’

Deneklere bir havayolu sirketinde yonetim kurulu baskani olduklarini
diisiinmeleri ve bir hayalet ugak gelistirme projesine 10 milyon dolar yatirim
yaptiklar1 varsayimi sunulmustur.

Birinci durumda deneklere projenin % 90’1 tamamlanmis iken bagka bir
firma tarafindan daha ekonomik ve daha hizli bir hayalet ugak piyasaya
stirdiigii bilgisi veriliyor. Projenin kalan % 10’luk kismini tamamlamak i¢in
yatirima devam edip etmeyecekleri secenegi sunuluyor.

Deneklerin 41’1 (% 85°1) kalan yatirim1 yapip projeye devam edecegini,
7’si1se (% 15°1) yatirimi birakip projeyi tamamlamayacagini belirtmistir.

Ikinci durumda ise 60 kisiden olusan baska bir denek grubuna proje i¢gin
yatirilan 10 milyon dolardan bahsedilmeden ayn1 deney senaryosu verilmistir.

Deneklerin 10’u (% 17°s1) yatirirma devam edecegini, 50°si ise (% 83’ii)
projeyi tamamlamayacagini belirtmistir.

Bireyler belirli bir yatirim yaparak bir projeye baglandiklarinda, ilk
yatirrmlart anlamsiz kalsa bile sonraki yatirimlar1 da ayni projeyi
destekleyerek se¢im yapma egilimi gosteriyor.

Arkes ve Blumer’in batik maliyet ile ilgili bir bagka deneylerinde ise 89
kisiden olusan deneklere baska bir deney senaryosu verilmistir.”

Deneklere eve donerken bir marketten indirimde 3 dolara hazir yemek
aldiklart diistinmeleri istenilmistir. Daha sonra ise arkadasinizi da yemege

davet etmek akliniza geliyor ve arkadasiniz bu daveti kabul ediyor. Bu

2 Arkes ve Blumer, “The Psychology”, s. 129.
3 Arkes ve Blumer, “The Psychology”, ss. 132-133.
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sebeple tekrar yemek almak i¢in ayn1 markete gidiyor ve indirimin bittigini
yemegin 5 dolar oldugunu goriiyorsunuz. Yemegi 5 dolara satin almak
zorunda kaliyorsunuz. Siz yemekleri hazirladiginiz esnada arkadasiniz
telefon edip hastalandig1 i¢in gelmeyecegini belirtiyor. Her iki yemegi
yiyebilecek kadar a¢ degilsiniz ve 1sittiginiz igin tekrar dondurucuya
koymaniz miimkiin degil. Birini yemeli ve digerini ¢dpe atmalisiniz. Bu
durum senaryosunda hangi yemegi tercih edersiniz?

Deneklerin 2’si (% 3°1) 3 dolarlik yemegi, 21°1 ise (% 24°ii) 5 dolarlik
yemegi tercih etmistir. Deneklerin 66°s1 (% 74°1) ise herhangi bir tercihte
bulunmamastir.

Iktisadi agidan her iki yemek arasinda herhangi bir fark yoktur. Bireylerin
herhangi bir tercih yapmamasi beklenirken batik maliyet etkisi ile tercih
yapma zorunlulugu hissetmislerdir.

Thaler’in (1980), “Toward A Positive Theory Of Consumer Choice” adli
makalesinde ise bir baska deney senaryosuna yer verilmistir.”*

Bir aile evlerinden 60 mil (97 km) uzakta oynanacak bir basketbol magina
40 dolar vererek bilet alir. Fakat mag¢in oldugu giin siddetli bir kar firtinasi
cikar. Odenen bilet iicretini geri alamadiklari i¢in firtinaya ragmen aile maca
gitmeye karar verir. Bilet ticreti 40 dolarin 1ade edilmesi durumunda ise evde
kalmay1 tercih edeceklerdi. Batik maliyet karar verme asamasinda tercih
sirasinda etki etmektedir.

Bir baska durum senaryosunda bireyin tenis kuliibiine bir yillik tiyelik
i¢in 300 dolar 6deme yaptig1 varsayilir. Tenis oynamaya basladiktan birkag
hafta sonra ise sakatlanir. Birey 300 dolar odedigi {yelik ticretini
kaybetmemek i¢cin oynamaya devam eder.

Bireyler durum senaryolarinda satin almanin getirdigi kaybi gercekei
olarak hesaplayamaz. Giivenlik ve saglik kaygis1 gozetmeksizin eylemine

katilma yoniinde karar verir. Bu durum batik maliyet etkisini gozler oniine

74 Richard H. Thaler, “Toward A Positive, s. 47.
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serer. Thaler, batik maliyet etkisinin verilen kararlari etkiledigini, bir siire
sonra ise bu etkinin belirsiz konuma gelecegini belirtir.”

Thaler’in (1999), “Mental Accounting Matters” adli makalesinde yer alan
diger bir deney senaryosu ise asagidaki gibidir:"®

Deneklerin magazada iken ayagina rahatlikla olan bir ayakkabi aldigini
ve giymeye basladiklar1 diigiinmeleri istenir. Magazada rahatlikla ayaginiza
olan ayakkab1 giymeye bagladiginiz birinci glinde ayaginizi sikar ve birkag
gilin sonra tekrar denediginizde caniniz ¢ok daha fazla acir. Deneklere bu
durumda ne yapacaklari sorulur ve {i¢ tahmin verilir.

1) Ayakkabilar ne kadar pahali ise deneme siireci o kadar artar (6zellikle
alinmasi gereken ¢ok daha pahali bir ayakkabi varsa).

2) Denemekten vazgecip dolabin bir kosesine birakilir, bu siire
ayakkabinin degeri ile dogru orantilidir (ayakkabilar dolapta az yer kapliyorsa
bu stre ¢cok daha fazla artabilir).

3) En sonunda ayakkabilar ne kadar pahali olursa olsun ¢ope atilir.

Maliyet ne kadar fazla olursa vazgegmek o derece zorlasir. Alinan
ayakkabilar ucuz olsaydi ilk rahatsizlik verdiginde ¢ope atilma ihtimali ¢ok
daha ytksektir. Fiyat yiikseldikce maliyet artar, bu sebeple aciya katlanma
siireci artar. Fakat en sonunda maliyet batik olarak zihinsel muhasebeye
kaydedilir.

Sonug olarak bireyin verdigi her kararin arkasinda rasyonel olmadig1 ve
bu irrasyonel davranis sergilemesine sebep olan psikolojik faktorlerin

tercihleri ne yonde etkiledigi ortaya konulmustur.

5 Richard H. Thaler, “Mental Accounting Matters”, Journal of Behavioral Decision Making,
C. 12 (1999), s. 191.
76 Thaler, “Mental Accounting”, s. 191.
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3.BOLUM

ZiHINSEL MUHASEBE UZERINE BiR INCELEME

3.1. Arastirmanin Konusu ve Amaci

Bireylerin irrasyonel kararlar almalari, kayip ve kazanglara farkli tepkiler
vermeleri {izerine yapilan arastirmalar ile birlikte ortaya ¢ikan Davranissal
Iktisat ile birlikte gelisen zihinsel muhasebe arastirmanin ana konusu
olmustur.

Bireylerin harcama ve tasarruflarina yonelik olarak verdikleri kararlarda
duygusal ve yanliliklarin etkileri ¢esitli arastirmalarda incelenmistir. Bu
arastirmalar sonucunda kayiplara kazanglardan daha farkli tepki verdikleri
gozlemlenmistir. Beklenen ve beklenmeyen kazanclar, indirimlere olan
hassasiyet, duygusal anlarda verilen finansal kararlar bireyin rasyonellikten
uzaklastigini géstermistir.

Yapilan galismalarda ¢oklu senaryolar hazirlanmis 6rneklem gruplarina
uygulanmis bireylerin miilkiyet etkisi, kayiptan kaginma gibi duygusal
yanliliklara kapilarak rasyonellikten uzaklastiklar1 gézlemlenmistir.

Bu arastirmada Istanbul ili kapsam alinarak bireylerin zihinsel
muhasebeden etkilenip etkilenmedikleri g6zlemlemek igin bir anket ¢alismasi
uygulanmistir. Coklu senaryolar ile hazirlanan ankette 6rneklem grubunun

tepkileri 6lctilmiistiir.

3.2. Arastirmanin Yontemi

Arastirma asamasinda Istanbul ilinde bulunan bireylerin zihinsel
muhasebeden etkilenip etkilenmedikleri, ne derece etkilendikleri, harcama
yaparken yasanilan etkileri gormek amaciyla ¢oklu senaryolu anket ¢calismasi
uygulanmistir.

Arastirma 08.07.2021 tarihinde online anket ¢alismasi olarak mail yolu
ile katilimcilara ulagilmistir. Anket ¢alismasinda 12 soru bulunmaktadir.
Bunlardan 5’1 yas, cinsiyet, egitim durumu, kazan¢ ve medeni durumlarini

icermektedir. Kalan 7 soru ise goklu senaryolardan olusmaktadir.
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Hazirlanan anket sorulart Kahneman, Tversky ve Thaler tarafindan
yapilan calismalarinda kullanilan senaryolar baz alinarak hazirlanmistir.
Anket verileri internet Uzerinden elde edilmistir. Elde edilen veriler SPSS

programina aktarilmis ve analizleri yapilmistir.

3.3. Arastirmanin Kapsam ve Kisiti

Arastirma icin elde edilen veriler (lkemiz ve dinya genelinde
yasanmakta olan Covid-19 salgim1 sebebi ile internet (zerinden
gerceklestirilmistir. Internet {izerinden hazirlanan anket yine internet
tizerinden servis edilerek kullanicilara ulasilmistir.

Yapilan anket calismasi Istanbul ili baz alinarak hazirlanmis ve
uygulanmustir. Istanbul disindan katilan bireyler sistem tarafindan anketi
sonlandirilacak sekilde hazirlanmistir.

Elde edilen veriler SPSS Istatistik 26 programina aktarilmis ve analizleri

yapilmistir.

3.4. Guvenirlilik Analizi

Giivenirlilik analizi, bir ankette biitiin sorularin birbirleriyle tutarliligini,
ele alinan olusumu dlgmede tiirdesligini ortaya koyan bir kavramdir.”’
Yapilan giivenirlilik analizlerinde a katsayisi bulunmaktadir. Bu alfa degeri
0 <a<0.40 ise giivenilir degil, 0.40 < a < 0.60 ise diisiik giivenilirlikte, 0.60
< a < 0.80 ise oldukg¢a giivenilir, 0.80 < a < 1.00 ise yiiksek giivenilirlikte
oldugu anlamina gelmektedir. 8

Zihinsel muhasebe harcamalarina yonelik tutumlart i¢in kullandigimiz
Olcegin Cronbach’s Alpha degeri 0,414 olarak saptanmis olup Tablo 7’de

gosterilmistir.

" Lee J. Cronbach, “Coefficient Alpha and the Internal Structure of Tests”, Psychometrika,
C. 16 (1951), S. 3, s. 297.
8 Lee J. Cronbach, “Coefficient Alph” ss. 327-328.
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Tablo 7 : Olgegin Giivenirlilik Analizi

Reliability Statistics

, Cronbach's Alpha Based
Cronbach's Alpha on Standardized Items N of Items
0,414 0,343 10

3.5. Arastirma Verilerinin Analizi

Arastirmada toplanan verilerin istatistiksel analizleri SPSS Istatistik 26
versiyonu ile gergeklestirilmistir. Demografik veriler, davranis tipleri ve
duygu 6lgeginin ortalama ve standart sapma degerleri bulunmustur.

Bireylerin zihinsel muhasebe ac¢isindan irrasyonel harcama kararlari
vermeleri cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu ve gelir durumlar
degiskenlerine gore farklilik gdsterip gostermediginin tespiti i¢cin anlamlilik
diizeyleri belirlenmistir.

Iki grup ortalama arasinda olanlarin analizi bagimsiz 6rneklem t-testi ile
gerceklestirilmistir. Ancak ikiden fazla olan grup ortalamalarin analizi One
Way Anova testi ile gerceklestirilmistir.

Olgek ortalamasi, kayip, kazang ve fiyat indirim algilarinin korelasyon
iliskisinde ise Pearson testi kullanilmistir. TUm ¢alismada anlamlilik diizeyleri

0,05 ve 0,001 degerleri dikkate alarak gerceklestirilmistir.

3.6. Katihmcilarin Demografik Bilgileri

Ankete katilim toplamda 284 kisiden olusmaktadir fakat 28 kisi Istanbul
ili kapsami disinda oldugu caligmadan soru cevaplayamadan ayrilmak
zorunda kalmistir. Bu sebeple veriler 256 kisi baz alinarak hazirlanmistir.

Ankete katilan kisilerin cinsiyet dagilimlarinin 67°si (% 26°si) kadin,
189’u (%73,8°1) erkeklerden olusturmaktadir.

Yasa gore dagilim incelendiginde 18-25 yas arast kisilerin toplam
katilanlarin 49™u (%19,1°1), 26-30 yas arasi 79’u (%30,9’u), 31-39 yas araligi
741 (% 28,9°u) ve 40 ve Ustii ise 54’1 (% 21,1°1) olusturmaktadir.
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Egitim durumuna bakildiginda ilkokul/ortaokul 25°1 (% 9,8’1), lise 81’1
(%31,67s1), On lisans 53’1 (% 20,7’s1), lisans 86’s1 (% 33,6’s1) ve lisansiistu

mezunlar ise 10’u (% 3,9’u) olusturmaktadir.

Tablo 8 : Demografik Bilgiler ve Oranlari

Say1 Yuzde (%)
o Kadin 67 26,2
Cinsiyet Erkek 189 738
Toplam 256 100
Yasiniz 18-25 yas 49 19,1
26-30 yas 79 30,9
31-39 yas 74 28,9
40 ve (stl 54 21,1
Medeni Durumu Bekar 108 42,2
Evli 140 54,7
Bosanmis 7 2,7
Esi vefat etmis 1 0,4
Egitim Durumu [lkokul/ortaokul 25 9.8
Lise 81 31,6
On lisans 53 20,7
Lisans 86 33,6
Lisans Ustu 10 3,9
Gelir Durumu 0-2.825 38 14,8
2.826 — 5.000 88 34,4
5.001 - 8.000 86 33,6
8.001 ve uzeri 42 16,4

Gelir durumlari incelendiginde ise 0 — 2.825 lira arasi1 gelire sahip olanlar
38’1 (% 14,8’1), 2.826 — 5.000 lira aras1 gelire sahip olanlar 88’1 (%34,4°1),
5.001 — 8.000 lira aras1 gelire sahip olanlar 86°s1 (% 33,6’s1 ve 8.001 ve iizeri
gelire sahip olanlar ise 42’si (% 16,4°1i) olusturmaktadir.

Ankete katilan kisilerin demografik bilgileri ve yizdeleri Tablo 8’de

gosterilmistir.
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3.7. Senaryolara iliskin Bulgular

Senaryolar olusturularak ankete katilan kisilerin bu senaryolara iliskin
tepkileri ve diisiinceleri anlagilmaya c¢alisilmistir. Senaryoda ankete katilan
bireylerin harcama aligkanliklarin1 6lgmek amaglanmistir. Bu kapsamda
hazirlanan senaryolarda kayip, kazang ve fiyat indirim algisin1 Slgmeye
yonelik alt basliklar olusturulmus olup, 6 senaryo olusturulmustur. Her bir
senaryoya karst evet, hayir ve kararsizim cevaplarindan birisini se¢mesi
istenilmistir.

Senaryo 1: 50 TL fticret odeyerek satin almman bir miize kartinin
kaybolmasi durumunda 50 TL iicret 6deyerek yeniden kart alir ve miizeye
giris yapar misiniz? sorusu sorulmustur. Birinci se¢enekte miizeye gitmek
icin bilet alan bir kisinin 50 lira degerindeki kartin1 kaybetmesi durumunda
evet tekrar alirim diyenler 167’si (% 65,2’si), 48’1 (% 18,8’1) ise hayir almam

ve kararsizim diyenler ise 41’1 (% 16’s1) olusturmaktadir.

Tablo 9 : Satin Alinan Biletin ve Biletin Degerindeki Paranin
Kaybedilmesi Durumunda Yeniden Satin Alip Almama Durumlar

Bilet Kaybi Para Kaybi
Say1 Yizde (%) Say1 Yizde (%)
Evet 167 65,2 164 64,1
Hayir 48 18,8 50 19,5
Karasizim 41 16,0 40 15,6
Toplam 256 100,0 254 99,2

Senaryonun ikinci segeneginde ise, girig iicreti 50 TL olan bir miizeye
gelindiginde ayirdiginiz 50 TL’nin kaybolmasi durumunda evet tekrar bilet
almay1 distiniirim diyenler 164’4 (% 64,1°1), 50’si (% 19,5’1) ise hayir
almam ve kararsizim diyenler ise %15,6’y1 olusturmaktadir.

Satin alinan biletin veya biletin degerindeki paranin kaybedilmesi
durumunda yeniden satin alip almama durum ytizdeleri Tablo 9°da gosterilmis
olup, ankete katilan katilimcilarin yaridan fazlasi bileti de kaybetse parada

kaybetse tekrar almaya daha sicak bakmaktadirlar.
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Bileti ya da paray1 kaybetmis olsaniz da miizeye gitmeye karar verdiginiz
durumda kaybimiz 100 TL olacaktir. Miizeden ayrilip geri dondiigiiniiz
takdirde ise kaybiniz 50 TL olacaktir. Aslina bakildiginda iktisadi agidan her

iki durumda birbirinin aynisidir.

Senaryo 2: Satin almak istediginiz bir kitab1 ortak paranizdan kardesiniz
size hediye olarak aldiginda evet bu hediye beni mutlu eder diyenler 204’i
(% 79,7’si), 35’1 (% 13,7’si) hayir mutlu etmez ve kararsizim diyenler ise
17°s1 (% 6,6’s1) olusturmaktadir.

Ikinci segenekte ise dogum giinii hediyesi olarak alman bu kitabin
kaybolmasi durumunda evet tizilirim diyenler 221’1 (% 86,3’1), 27’si (%
10,5’1) hayir ftzilmem ve kararsizim diyenler ise 8’1 (% 3,1°1)

olusturmaktadir.

Tablo 10 : Ortak Bir Paradan Kitap Satin Alinmasi1 Durumunda Mutlu
Olunmasi ve Hediye Edilen Kitabin Kaybedilmesi Durumunda Uziilme
Oranlan

Uziintl Ortak bir paradan Hediye edilen kitabin
kitap satin almmasi kaybedilmesi
Say1 Yizde (%) Say1 Yizde (%)
Evet 204 79,7 221 86,3
Hayir 35 13,7 27 10,5
Karasizim 17 6,6 8 3,1
Toplam 256 100,0 256 100,0

Ortak bir paradan kitap satin alinmasi veya bu hediye edilen kitabin
kaybedilmesi durumun da mutlu olurum ve Gzulirim diyenlerin Tablo 10°da
gosterilmis olup, ankete katilan bireylerin biiyiik cogunlugu ortak bir paradan
hediye kitap alinmasinin kendilerini mutlu edeceginden, bu kitabin
kaybedilmesinden ise mutsuzluk hissedeceklerini belirtmislerdir.

Pahali bulunan bir kitabin aile bireyleri tarafindan hediye edilmesi
mutluluk vermis olup, ortak paradan {icretin karsilanmig olmas1 zarar olarak
diistiniilmemistir. Burada birey zihinsel muhasebe sistemi araciligi ile

diistintip, kar-zarar ve referans noktasia farkli atif vererek bakis agilarini
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degistirmistir.

Kitabin kaybolmas1 durumunda {iziintii duymalarinin sebebi ise sahiplik
etkisine kapilarak, kayip karsisinda ac1 ¢ekme hissidir. Oysa rasyonel olan
bireyin ticret ddemedigi i¢in kay1p karsisinda bir zarar etmemesi ve Uzintiye
kapilmamasi gerekir.

Senaryo 3: Ali katildig: bir yarigsmadan kazandigr 100 TL’nin yarisini
kaybetmesi, Ayse’nin ise katildigi bir yarismadan 50 TL kazanmasi
durumunda Ali mutlu olmustur diyenler 27°si (% 10,5), parasini kaybetmeyen
Ayse’nin mutlu oldugunu soyleyenler ise 229°u (% 89,5°1).

Her iki kisinin yarigsma sonucunda elde ettikleri paranin ayni olmasina
ragmen para kaybedilmesinin ankete katilan kisilerde olumsuz bir yaklasim
olusturmustur. Bu nedenle de ankete katilanlarin cogunlugu Ayse’nin daha
¢ok mutlu oldugunu belirmislerdir. Yarismada kazanilan paranin
kaybedilmesi ve kazanilmasi durumunda s6z konusu kisilerin mutluluk

yuzdeleri Tablo 11°de verilmistir.

Tablo 11 : Yarismada Kazanilan Paranin Kaybedilmesi ve Kazanilmasi
Durumunda S6z Konusu Kisilerin Mutluluk Oranlari

Paranin kaybedilmesi ve kazanilmasi
Say1 Yuzde (%)
Ali 27 10,5
Ayse 229 89,5
Toplam 256 100,0

Bu durumda para kaybmin gergeklesmesi, kaybmn bireyleri olumsuz
yonde etkilemesi sebebi ile Ayse’nin daha mutlu olacagi yoniinde karar
vermistir. Bireyler burada her iki durumu birlestirerek kazan¢ durumunu baz
almistir.

Senaryo 4: Magazada 80 TL iicret karsihiginda satisa sunulan bir
ayakkabinin asil degerinin 65 TL oldugu, kargo ticretinin ise 15 oldugu bir
durumda evet aligveris yaparim diyenler 89’u (% 34,8’i), hayir aligveris
yapmam diyenler 140’1 (% 54,7’si) ve kararsizim diyenler ise 27’si (% 10,5°1)
olusturur.

Ikinci segenekte ise 80 TL iicret karsihiginda satisa sunulan bir
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ayakkabinin internet sitesinde ayakkabi 65 TL oldugu, kargo iicreti ise 15 TL
oldugu ve 20 TL’lik daha aligveris yapmaniz karsiliginda kargonuzun {icretsiz
olacagi belirtilmistir. Bu durum karsisinda 20 TL’lik daha aligveris yapar
misiniz? sorusuna evet yaparim diyenler 137’si (% 53,5’1), hayir aligveris
yapmam diyenler 87’si (% 34°1) ve kararsizim diyenler ise 32’si (%12,5°1)

olusturur.

Tablo 12 : Ahsveriste Uygulanan Kargo Ucretine Verilen Cevaplarin
Frekanslar

o Ayakkab1 ile birlikte ekstra
Ayakkabl.lle b.1r11kte aligveris  yapanlara  kargo
kargo ticreti verir alirim | .. . .

} ticretinin alinmamasi

diyenler durumunda alirim diyenler
Say1 Yuzde (%) Say1 Yuzde (%)

Evet 89 34,8 137 53,5
Hayir 140 54,7 87 34,0
Karasizim 27 10,5 32 12,5
Toplam 256 100,0 256 100,0

Aligveris uygulamalarinda yapilan indirim gibi bazi uygulamalarin
aligveris yapan kisilerde yiiksek oranda olumlu karsilandig1 goziikmektedir.
Aligveriste uygulanan c¢esitli uygulamalara kars1 verilen cevaplarin say1 ve
yuzdeleri Tablo 12°de verilmistir.

Birinci segenekte bireylerin zihinsel muhasebe yanilgisina kapilarak
kargo iicretini ayr1 bir kategoriye koyarak internet sitesi lizerinden aligveris
yapmaya1 tercih ettigi gézlemlenmistir. Oysa her iki durumda 6denecek olan
tutar ayn1 miktara denk gelmektedir.

Ikinci durumda ise bireyler yine kargo iicreti ve aligveris igin ayrilan
ticreti farkli kategorilerde degerlendirerek kargo odemesi yapmamak icin
ekstra para harcamaya goniillii olmustur. Normalde 6denmesi gereken
ticretten daha fazla 6demeye razi olduklar1 gézlemlenmistir.

Senaryo 5: Bir yarisma sonucunda %70 olasilik ile 5.000 TL ya da %100
olasilik ile 3.000 TL kazanmayi istersiniz sorusuna %100 olasilik 3.000 TL
kazanmay1 isterim diyenler 150’si (% 58,6s1), %70 olasilik 5.000 TL
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kazanmak isterim diyenler ise 106’s1 (% 41,4’li) olusturmaktadir.

Ikinci olasilikta ise yarisma sonucunda %70 olasilik ile 5.000 TL ya da
%100 olasilik ile 3.000 TL kaybetmeyi mi istersiniz sorusuna %100 olasilik
3.000 TL kaybetmeyi isterim diyenler 117’si (% 45,7’si), %70 olasilik 5.000
TL kaybetmeyi isterim diyenler ise 139°u (% 54,3’t) olusturmaktadir.
Yarigsma sonunda bireylerin kazanma ve kaybetme sanslarinin sayr ve

yuzdeleri Tablo 13’te gosterilmistir.

Tablo 13 : Yarisma Sonunda Bireylerin Kazanma ve Kaybetme
Sanslarmin Frekanslari

Kazanma Sansi Kaybetme Sansi
Yuzde
Say1 (%) Say1 Yizde (%)
%100 olasilik 3.000 %100 olasilik
TL kazang 150 | 58,6 ile 3.000 TL 117 45,7
kay1ip
%70 olasilik 5.000 %70 olasilik
TL kazang 106 | 414 ile 5.000 TL 139 54,3
kayip
Toplam 256 | 100,0 Topl 256 100,0
am

Bireylerin kazan¢ durumunda net olan segenege yoneldigi kayip
durumunda ise risk alarak hareket ettigi gdzlemlenmistir.

Rasyonel bireyin kendisine ait olmayan para durumlarinda daha yiiksek
kazang i¢in risk almalar1 beklenir.

Senaryo 6: Bir magazadan 100 TL {iicret 6deyerek alinan bir gomlegin
lekelenmesi ve giyilemez hale gelmesi durumunda evet Gzulurim diyenler
210’u (% 82’si), hayir tiziilmem diyenler 35’1 (% 13,7°si) ve kararsizim
diyenler ise 11’1 (% 4,3’11) olusturmaktadir. Ankete katilan bireylerin biiyiik
cogunlugu goémleklerinin giyilemez duruma gelmesinin kendilerini tizecegini
ifade etmis olup, verilen bu degerlerin say1 ve yilizdesel olarak Tablo 14’de

gosterilmistir.
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Tablo 14 : Yeni Satin Alinan Bir Gomlegin Giyilemez Hale Gelmesi
Sonucunda Bireylerin Uzintl Frekanslari

Gomlegin kirlenmesi durumunda Frekans
bireylerin Gzuntuleri
Say1 Yizde
i (%)
Uzaltriam 210 82,0
Uziilmem 35 13,7
Kararsizim 11 4,3
Toplam 256 100,0

Bireylerin kendi 6dedigi iicret karsiliginda zarar etmesi durumunda daha
fazla tepki verdigi gézlemlenmistir.

3.8. Arastirmanin Hipotezleri ve Test Sonu¢larimin Karsilastirilmasi

Arastirmada 5 ana hipotez, 15 alt hipotez mevcuttur. Ana hipotezler
ankette yer alan senaryolu soru gruplarmin olusturdugu 6 adet sorunun
cevaplarinin tek bir veri haline getirilmis ortalamalarinin katilimcilarin
cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu ve gelir durumlart degiskenlerine
gore farklilik gosterip gostermedigi tizerine kurulmustur.

Alt hipotezler ise, ankette yer alan senaryolu soru gruplarindan kayip
karsisinda verilen tepki sorularinin, kazan¢ karsisinda verilen tepki
sorularinin, fiyat ve indirim algisina verilen sorularin ortalamasi alinarak elde
edilen verilerin yukarida bahsedilen 5 adet tanimlayici degiskene gore

farklilasmasinin arastirilmasi tizerine kurulmustur.

Tablo 15 : Bireylerin Harcama Kararlarinin Demografik Degiskenlere
Gore Anlamhlik Diizeyleri

Senaryo sorularin toplam 6lcek ortalamasi (Olgekteki bireylerin harcama
kararlar1 ortalamasi)

Say1r | Ort.=SS t ve F degerleri P degeri

o Kadin 67 1,45+0,18 t=-1,461 p=0,145
Cinsiyet [ Erek 189 |1,50+0,24

18-25 yas 49 1,5840,29 F=3,24 p=0,023*

26-30 yas 79 1,46+0,22 Fark:1 ve 2,3,4 arasi

Yas 31-39 yas 74 |1,47+0,18
40 ve Ustl 54 1,47+0,23
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Bekar 108 1,53+0,25 F=3,167 p=0,025*
| Evli 140 1,45+0,20
Medeni Boganms 7 11,57+0,19
DU Esi vefat etmis 1 1,70+0,0 .
Ilkokul/ortaokul | 25 1,49+0,19 F=0,845 p=0,498
Lise 81 1,51+0,30
Egitim On lisans 53 1,46+0,17
Durumul/ Lisans 86 1,46+0,18
Lisans Ustl 10 1,55+0,31
0-2.825 38 1,52+0,23 F=0,521 p=0,668
) 2.826 — 5.000 88 1,48+0,22
Gelir  [5001-8.000 |86 |1,47+0,22
Durumurg 601 ve tizeri |42 | 1,49+0,25

Anlamhlik diizeyleri: *p<0,05

Bireylerin zihinsel muhasebe ac¢isindan irrasyonel harcama kararlari
vermeleri cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu ve gelir durumlari
degiskenlerine gore farklilik gosterip gostermediginin tespiti i¢in anlamlilik
diizeyleri belirlenmistir. Iki grup ortalama arasinda olanlarin analizi bagimsiz
orneklem t-testi ile gergeklestirilmistir.

Bireylerin tiim olgek sorularmin ortalamasi ile cinsiyet, yas, medeni
durum, egitim durumu ve gelir durumlar1 arasindaki ortalamalar ve standart
sapmalar incelenmistir. Tablo 15°te incelenen verilere yer verilmis olup, bu

degiskenlerin kendi aralarindaki anlamlilik diizeyleri belirlenmistir.

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan irrasyonel harcama kararlari
vermeleri cinsiyet gore farklilasmasi istatistiksel olarak anlamli
bulunmamustir (p=0,145, p>0,05, t=- 1,461).

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan harcama kararlar ile yaslara gore
dagilim incelendiginde istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p=0,023*,
p<0,05, F=3,24). Bu fark ise 18-25 yas diger yas gruplar1 arasindan
kaynaklanmaktadir. Ozellikle gen¢ yastaki gruplarin harcamaya bakis
acilarmin diger gruplara gore oldukga farkli oldugu goriilmiistiir. Bu fark ise
18-25 yas ve 40 ve iistii yas arasindan kaynaklanmaktadir.

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan harcama kararlar1 ile medeni
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durumlarina goére dagilim incelendiginde istatistiksel olarak anlamli

bulunmustur (p=0,025*, p<0,05, F=3,167).

Bireylerin zihinsel muhasebe acisindan harcama kararlar1 ile egitim

durumlarina goére dagilim incelendiginde istatistiksel olarak anlamh

bulunmamastir (p=0,498, p<0,05, F=0,845).

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan harcama kararlari ile gelir

durumlarina goOre dagilim incelendiginde

bulunmamustir (p=0,521, p<0,05, F=0,668).

istatistiksel olarak anlamli

Sonug olarak bireylerin zihinsel muhasebe agisindan harcama kararlari

ile yas ve medeni durum ile arasinda anlamli bir fark bulunmustur (p<0,05).

Diger demografik veriler ile bireylerin harcama kararlar1 algisinda bir

farklilik gézlenmemistir (p>0,05).

Tablo 16 : Bireylerin Kayip - Kazang ve indirim Beklentilerinin
Cinsiyet, Yas ve Medeni Durum Degiskenlerine Gore Anlamhihik

Duzeyleri
Kay1p karsisinda Kazang karsisinda
verilen verilen Fiyat ve indirim algis1
tepki tepki
Say1 Ort.+SS Ort.+SS Ort.+SS
Cinsiyet | Kadin 67 1,3085 ,25001 1,6269 ,26605 1,7090 ,56508
Erkek 189 1,3919 ,32021 1,6640 ,29996 1,6614 ,50701
t=-1,93 p=,0,54 | t=-0,896 p=0,371 t=-0,745 p=0,613
Yas 18-25 yas 49 1,4694 ,38290 1,7449 ,29088 1,6076 ,50428
26-30 yas 79 1,3481 27759 1,6646 ,28557 1,6486 48772
31-39 yas 74 1,3450 ,26045 1,6554 ,27356 1,7407 ,50227
40 ve Ustu 54 1,3463 ,31165 1,5556 ,30199 1,6738 52212
Toplam 256 1,3701 ,30516 1,6543 ,29141 1,7449 ,61341
F=2,171 p=,092 | F=3,79 p=0,011* F=1,080 p=0,358
Fark: 1 ve 2,3,4 arasi
Medeni | Bekar 108 1,4120 ,33213 1,7083 ,28288 1,7083 ,53880
Durumu
Evli 140 1,3279 ,28065 1,6179 ,29143 1,6429 ,51344
Bosanmig 7 1,5238 ,22420 1,5714 ,34503 1,7143 ,48795
Esi vefat etmis 1 1,6667 . 1,5000 . 2,0000 .
Toplam 256 1,3701 ,30516 1,6543 ,29141 1,6738 ;52212
F=2,526 p=0,058| F=2,284 p=0,080 F=0,463 p=0,709
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Anlamhlik diizeyleri: *p<0,05

Alt hipotezimizde yer alan cinsiyet, yas ve medeni durum degiskenlerine
gore bireylerin kayip karsisinda verilen tepkisi, kazang karsisinda verilen
tepkisi, fiyat ve indirim algis1 agisindan bir farklilik olup olmadigi
incelenmistir. Bireylerin kayip karsisinda verilen tepkisi, kazang karsisinda
verilen tepkisi, fiyat ve indirim algisi ortalamalar1 ve standart sapma degerleri

bulunmus olup, Tablo 16’da gosterilmistir.

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan kayip karsisinda verilen tepkisi,
kazang karsisinda verilen tepkisi, fiyat ve indirim algis1 ve olasilikla kazanma
algist ortalamalar1 cinsiyet gore farklilagmasi istatistiksel olarak anlamli
bulunmamaistir (p>0,05).

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan kayip karsisinda verilen tepkisi,
fiyat ve indirim algis1 ortalamalart yas gruplarina gore farklilagmasi
istatistiksel olarak anlamli bulunmamustir (p>0,05). Ancak yas gruplari ile ve
kazang¢ karsisinda verilen tepki arasinda anlamli bir iligki oldugu tespit
edilmistir (p<0,05).

Bireylerin zihinsel muhasebe agisindan kayip karsisinda verilen tepkisi,
kazang karsisinda verilen tepkisi, fiyat ve indirim algis1 ortalamalart medeni
durumlarina gore farklilagsmasi istatistiksel olarak anlamli bulunmamistir

(p>0,05)
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Tablo 17 : Bireylerin Kayip - Kazang ve indirim Beklentilerinin Egitim
ve Gelir Durumu Degiskenlerine Gore Anlamhilik Diizeyleri

Kayip karsisinda Kazalzlgeﬁ?;?]lsmda Fiyat ve indirim algis
verilen tepki i
tepki
Say1 Ort.+SS Ort.+SS
Egitim |y 1ilortaokul | 25 25 1,4067  [1,5800 23629 1,6800 47610
Durumu
Lise 81 Bl 1,3979 [1,6358 133553 1,7469 60788
On lisans 53 B3 1,3270 [1,6792 26118 1,6415 50362
Lisans 86 86 1,3430 [1,6802 27560 1,6221 45977
Lisans Ustd 10 |10 1,4833 [1,6500 133747 1,6500 52967
Toplam 055 1,3689 [1,6549 29183 1,6725 52274
F=1,035 p=0,390 |[F=0,75 p=0,559 F=0,659 | p=0,0,621
Gelir — 15_2 825 38 [1,4123 32590 [1,6316 27715 1,5197 139585
Durumu
28265000 |88 [1,3545 27170  [1,6316 27715 1,7632 47558
5.001-8.000 |86 |1,3566 31119 [1,6932 28800 1,6477 55273
8.001 ve lizeri | 42  [1,3929 134887 [1,6279 130856 1,6628 51130
Toplam 254  [1,3702 30607 [1,6667 26288 1,6429 52132
F=0,447 [p=0,720 [F=0,859 p=0,463 | F=0,499 | p=0,684

Anlamhlik dlizeyleri: *p<0,05

Alt hipotezimizde yer alan egitim ve gelir durumlarina gore bireylerin
kayip karsisinda verilen tepkisi, kazang karsisinda verilen tepkisi, fiyat ve
indirim algis1 agisindan bir farklilik olup olmadi incelenmistir. Bireylerin
kayip karsisinda verilen tepkisi, kazang karsisinda verilen tepkisi, fiyat ve
indirim algis1 ortalamalar1 ve standart sapma degerleri bulunmus olup, Tablo
17°de gosterilmistir.

Bireylerin zihinsel muhasebe acisindan kayip karsisinda verilen tepkisi,
kazang karsisinda verilen tepkisi, fiyat ve indirim algis1 ve olasilikla kazanma
algis1 ortalamalar1 egitim ve gelir durumlarina gore farklilagmasi istatistiksel

olarak anlamli bulunmamustir (p>0,05).
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3.9. Arastirma Degiskenlerinin Korelasyon Katsayilari

Korelasyonda bulunan degerler “r” ile ifade edilir ve — 1 ile + 1 arasinda
bir deger alir. Burada iliskinin yoniinii “r’nin isareti, derecesini ise katsaymin
bliytikliigi belirler. Eksi degerler bir degisken artarken digerinin azaldiginin,
art1 degerler ise her iki degiskenin aldig1 degerlerin birlikte artis ve azalig
gosterdiginin gostergesidir.”

Tablo 18’de arastirma degiskenlerinin korelasyon katsayilar1 analiz
edilmis olup, her bir degiskenin diger degisken arasinda nasil bir iligki oldugu

tespit edilmistir.

Tablo 18 : Arastirma Degiskenlerinin Korelasyon Katsayilari

. Kayba | Kazanca | Fiyat ve
Olgek verilen verilen | indirim
ortalamasi tepki tepki algst
Olgek ortalamasi Pearﬁon' C. 1
P degeri
: Pearson C. | 0,879 1
Kayiba verilen
tepki P degeri 0,000
Kazanca verilen |PearsonC. | 0,184 | -0,009 1
tepki P degeri 0,003 0,888
. L Pearson C. | 0,582 | 0,210™ | -0,132" 1
Fiyat ve indirim
algist P degeri 0,000 0,001 0,035
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Olgek ortalamasi ile kayip arasindaki iliskinin pozitif yonde, yiiksek
diizeyde oldugu, kazang algis1 ile arasindaki iliskinin ise pozitif yonde, diisiik
diizeyde oldugu, fiyat indirim algisi ile pozitif yonde, orta diizeyde iliski
oldugu goriilmistiir (p<0,05).

Kay1p karsisinda verilen tepki ile kazang karsisinda verilen tepki arasinda
bir iliski gorilmezken (p>0,05), fiyat ve indirim algisi ile pozitif yonde, diisiik
diizeyde bir iliski vardir (p<0,05). Kazang karsisinda verilen tepki ile fiyat ve

™ Graham Bornholt, “The Failure Of The Capital Asset Pricing Model (Capm): An Update
And Discussion”, A Journal of Accounting, Finance and Business Studies, , S. 49 (2013), s
36.
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indirim algis1 arasinda pozitif yonde, diisiik diizeyde iliski oldugu

goriilmiistiir.
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SONUC

Zihinsel muhasebe bireylerin ellerinde bulundurduklar1 paray1 psikolojik
ve ¢evresel etkenler sebebi ile zihinlerinde olusturduklar1 kategorize etme
diirtiisiidiir. Kayiptan kacinma, pigsmanliktan kaginma, sahiplik etkisi ve
statliko etkisi baslica psikolojik etmenler zihinsel muhasebeyi etkilemektedir.
Bu psikolojik etkenler bireyin hesap yaparken zihinsel muhasebe yanilgisina
diismesine sebep olur. Bireyler harcama ve tasarruf yaparken bu zihinsel
muhasebe yanilgisi ile zihinlerinde farkli kategoriler agarak ellerindeki
varliklart konumlandirma egilimi gosterir. Konumlandirma geregi bir
boliimiindeki varlik diger boliimiindeki varligin yerine gegememektedir. Bu
durum bireylerin rasyonellikten uzaklasip hatali kararlar vermelerine sebep

olmaktadir.

Bu c¢alismada Istanbul ilinde ikamet etmekte olan bireylerin zihinsel
muhasebe hesabi yapip yapmadiklari ve bu durumdan sonraki duygusal

durumlar 6l¢iilmiistiir.

Bireylerin harcama, kayip kazan¢ ve indirim gibi olgulara verdikleri
tepkiler zihinsel muhasebe agisindan degerlendirilmistir. Egitim durumu,
medeni durum, yas araliklarinin karsilagtirmas1 yapilmis ve zihinsel
muhasebeye uyup uymadiklar1 veriler 1s131nda analiz edilmistir.

Aragtirmada bireylerin indirim algisina, kayiplara ve kazanglara nasil
tepki  verdigi, zihinsel muhasebeyi uygulaylp uygulamadiklari
gozlemlenmistir. Bunun i¢in bes ayri hipoteze yer verilmistir. Cinsiyet,
medeni durum, egitim durumu, yas ve gelir dizeyleri bu hipotezleri
olusturmustur. Bu hipotezler ile birlikte bireylerin harcama kararlarinda,
kazan¢ ve kayip karsisinda, fiyat ve indirim algis1 karsisinda etkileri analiz
edilmistir.

Bireylerin yasadiklari durumlar karsisinda iktisadi agidan ayni sonuglar
olsa da wverdikleri tepkilerin kayip durumunda daha hissedilir oldugu
gozlemlenmistir. Ornegin anket calismamizda yer alan yarismadan 100 TL
kazanmis olan birey ve bunun 50 TL’sini kaybetmis baska bir yarigmaci ise
sadece 50 TL kazanmistir. Katilimecilar burada parasim1 kaybeden bireyin

daha tizgiin oldugu algisina kapilmistir oysa her iki segenek de ayni sonucu
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vermektedir. Diger bir 6rnekte ise bireyler kargo indiriminden yararlanmak
i¢in ekstra licret ddemeye razi olmuslardir, fakat bu indirim algisina kapilarak
daha fazla iicret ddemek zorunda kalmislardir. indirim elde ederek kazang
saglayacagl algisima kapilan birey ekstra {icret 06dedigini gozden
kagirmaktadir.

Bireyin pahali oldugu i¢in almaktan vazgectigi bir kitabin aile bireyleri
tarafindan ortak paradan alinmasi mutluluk ile karsilanmaktadir halbuki
pahali bulundugu i¢in alinmaktan vazgecilmisti. Ucret bireyin kendi cebinden
O0dendigi halde mutluluk ile karsilamaktadir oysa iktisadi agidan iiziintii
yasamasi gerekmektedir.

Bireylerin kendi harcamalari ile elde edilen iiriin ile hediye edilen {iriine
atfettigi deger sahiplik etkisi sebebi ile aymidir. Oysa bireyin baskasi
tarafindan hediye edilen iiriin i¢in kayip durumunda iiziilmemesi gerekir.

Egitim durumu, maddi durum, bireylerin sosyal ¢evreye daha fazla sahip
olmas1 ve niifus yogunlugu géze aliarak rneklem grubu Istanbul olarak ele
alimmustir. Belirli bir 6rneklem grubu se¢imi yapilmasinin sebebi yasam
standardi birbirine yakin olan ¢gevrenin gozlemlenmesi dolayisi iledir.

Istanbul ili baz aliarak yapilan bu ¢alismada bireylerin hazirlanan anket
sorularma zihinsel muhasebe yaparak cevap verdikleri ortaya ¢ikarilmustir.
Bireylerin harcamalarinda zihinsel muhasebe yaptiktan sonra duygusal
sonuglar1 da ortaya ¢ikarilmstir.

Bireylerin zihinsel muhasebe ile karar vererek sinirli rasyonel cevaplar
verdigi sonucuna ulasilip, elde edilen bulgular literatirdeki ana ¢alismalar ile

paralellik gdstermektedir.
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EKLER

EK 1: ANKET

Degerli katilimct;

Dolduracaginiz bu anket formu Kirklareli Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisii Bankacilik ve Finans Anabilim Dalindan Dr. Ogr. Uyesi Hatime

KAMILCELEBI damismanhginda yiiriitiilmekte olan yiiksek lisans tezime

veri saglamak amactyla hazirlanmis olup bilimsel bir amaca hizmet etmeye

yarayacak ve kesinlikle gizli kalacaktir.

1) Cinsiyetiniz?

o Kadin o Erkek

2) Yasimiz?

O....

3) Medeni durumunuz nedir?

o Bekar o Evli

4) Egitim durumunuz nedir?
o Ilkégretim / Ortaokul

o Lisans

5) Gelir durumunuz nedir?

00-2.825 o 2.826 —5.000
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Biisra ERDOGAN

o Belirtmek istemiyorum

0 Bosanmis 0 Esi vefat etmis

o Lise o On Lisans

o LisansuUsti

o 5.001 - 8.000



o 8.001 ve Uzeri

Senaryo 1:

1. Secenek: 50 TL iicret ddeyerek satin aldiginiz miize kart1 kullanarak
bir miizeye gitmeye karar verdiniz. Miizeye geldiginizde kartinizi
kaybettiginizi fark ettiniz. Bu durum karsisinda 50 TL {icret 6deyerek yeniden
kart alir ve miizeye giris yapar misiniz?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

2. Secgenek: Giris ticreti 50 TL olan bir miizeye gitmeye karar verdiniz.
Miizeye geldiginizde ayirdiginiz 50 TL’nin kayboldugunu fark ettiniz. Bu
durum karsisinda tekrar bilet almay: diisiiniir miisiiniiz?

O Evet o Hayir o 3 Kararsizim

Senaryo 2:

1. Secenek: Satin almak istediginiz bir kitabin ticreti 60 TL’dir. Pahali
bularak almaktan vazgectiniz. Ilerleyen giinlerde kardesiniz dogum giinii
hediyesi olarak bu kitab1 size aldi (iicret ortak paranizdan 6denmistir). Bu
hediye sizi mutlu eder mi?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

2. Secenek: Kardesiniz tarafindan hediye edilen kitab1 bir yolculuk
sirasinda kaybettiniz. Bu kayip sizi tizer mi?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

Senaryo 3:

1. Segenek: Ali katildigi bir yarismadan 100 TL kazanmustir fakat
kazandigi tutarin 50 TL'sini kaybetmistir.

2. Segenek: Ayse katildigi bir yarismadan 50 TL kazanmustir. Sizce
hangisi daha mutludur?

o Ali o Ayse o 3 Kararsizim
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Senaryo 4:

1. Segenek: Satin almak istediginiz marka bir ayakkab1 magazada 80 TL
ucret karsiliginda satisa sunulmustur. Bir internet sitesinde ise ayn1 ayakkabi
65 TL olarak satilmaktadir. Kargo iicreti ise 15 TL olarak belirlenmistir. Bu
durumda internet magazasindan aligveris yapar misiniz?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

2. Secenek: Satin almak istediginiz marka bir ayakkabi1 magazada 80 TL
ticret karsiliginda satisa sunulmustur. Bir internet sitesinde ise ayn1 ayakkabi
65 TL olarak satilmaktadir. Kargo ticreti ise 15 TL olarak belirlenmistir. 20
TL’lik daha aligveris yapmaniz karsilifinda kargonuzun {icretsiz olacagi
belirtilmistir. Bu durum karsisinda 20 TL’lik daha aligveris yapar misiniz?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

Senaryo 5:

- Bir yarismaya katildiginiz1 diisiiniin.

1. Secenek: %70 olasilik ile 5.000 TL ya da %30 olasilik ile hi¢ bir sey
kazanamayacaksiniz diger durumda ise %100 olasilik ile 3.000 TL

kazanacaksiniz. Bu durumda hangisini secersiniz?
o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

2. Secenek: %70 olasilik ile 5.000 TL kay1p ya da %30 olasilik ile hi¢ bir
sey kaybetmeyeceksiniz diger durumda ise %100 olasilik ile 3.000 TL
kaybedeceksiniz. Bu durumda hangisini segersiniz?

o Evet o Hayir o 3 Kararsizim

Senaryo 6:

- Bir magazadan 100 TL ticret 6deyerek bir gdmlek satin aldimiz. Birkag
giin sonra bir sanssizlik sonucu gomleginiz lekelendi ve giyilemez hale geldi.

Bu durum sizi tizer mi?

O Evet o Hayir o 3 Kararsizim
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