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Ekonomi teorilerinin cogu bireylerin rasyonel

davrandiklanint ve karar verme davramisinda ttim bilgileri
dikkate aldigimi belirtmektedir. Bu kapsamda ekonomi
teorilerinden ve uygulama alanlanndan bu perspektiften
hareketle cesitli modeller tretilmistir. Bu karmasik
modellerin c¢éztimiinde de matematiksel modellerden
faydalamlmistir. Marshall, Fisher, Keynes  gibi
ekonomistlerin tirettikleri modeller bilimsel arastirmalarda
matematiksel yoéntemlerin kullamilnustir. Ancak kimi
teorisyenler = ekonominin insan faktériinden  ayn
diistintilmeyecegini savunmuslardir. Bu nedenle ekonomi,
insan faktért ile birlikte incelenen sosyal bir bilimdir. Bu
cercevede gelistirilen davramissal ekonomi, bireylerin
ekonomik davranislaninin psikolojik yaklasimla
incelenmesini belirterek ekonomi bilimine katk: saglamistir.
Bu calisma ekonomi ve psikoloji iliskisinin gelisimini
disiplinler arast arastirilan davramissal ekonominin finans,
pazarlama, fiyatlandirma, isletme ybénetimi gibi isletme
bilimiile etkilesiminiinceleyen bir literatiir taramasidir.
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Abstract

Most economic theories indicate that individuals behave
rationally and take into account all information in decision-
making behavior. In this context, various models were
produced from economic theories and application areas
based on this perspective. Mathematical models were also
used to solve these complex models. The models produced
by economists such as Marshall, Fisher, Keynes have been
used in mathematical methods in scientific research.
However, some theorists argued that the economy would
not be considered separate from the human factor.
Therefore, economics is a social science which is studied
together with human factor. The behavioral economy
developed within this framework contributed to the science
of economics by specifying the economic behavior of
individuals with a psychological approach. This study is a
literature review that examines the development of the
relationship between economics and psychology the
interdisciplinary behavioral economics,  finance,
marketing, price, business administration.
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1. Giris

Ekonomik davranisi ve bunun sonugclarini anlamak
icin ekonomistler tarafindan gelistirilen herhangi bir
ekonomi kitabinda bulunabilecek standart ekonomik
modeller mevcuttur ve ekonomide islerin nasil yaraduga
ile ilgili gtizel fikirler vermektedir (Cartwright, 2014:3).
Standart  ekonomik  modeller yardimiyla @ fiyat
mekanizmasi, tercihler, issizlik, kalkinma ve piyasalar
gibi makro ve mikro iktisadi alanlara ait bircok somut
olay aciklanabilmekte ve bu olaylara iliskin iktisadi
kararlar belirlenebilmektedir. Arastirmalarda yer alan
iktisadi modellere ragmen hala krizler, piyasalarda
olusan balonlar, yoksulluk, esitsizlik gibi 6ngértilemeyen
ve kesin olarak coziimlenemeyen olgulardan
bahsetmekteyiz. Bu da bize kullandigimiz modellerin
pratik yasamdaki olaylar1 aciklamaya yetmedigini
gostermektedir. Sosyal bir bilim olan ekonomi, dinyay:1
aciklamakta kullandig: araclar ve yontemler bakimindan
tarihsel zaman icinde bircok degisiklige ugramistir.
GUntmuiz hakim ekonomi paradigmasi olan neo-klasik
ekonomi, icinde bulundugumuz sistemi ve mevcut
kosullar aciklamada yetersiz kalmaktadir. “Ulkeler arasi
iligkileri, toplumlarin yasadig1 derin sarsintilari, krizleri,
ekonomik iliskilerin arkasinda yatan nedenleri
aciklamada yetersiz kalan bu anlayis, beraberinde
“ekonomi’nin neyi ¢oztimledigi ile ilgili tartismalar1 da
getirmistir” (Erdoélek, 2012).

Ekonomi biliminin farkli disipliner yol izlemeye
baslamas:1 ve ozellikle de matematikle yogunlasan bir
formalizasyon surecine girmesi, neredeyse matematigin
bir alt disiplini gibi go6rtilmesine neden olmustur.
Ekonomiyi aciklamak icin kullanilan matematiksel
modellerin hakimiyeti kisitlayici varsayimlarin artmasini
da beraberinde getirmistir (Durusoy, 2008:3; Eser ve
Toigonbaeva, 2011:287-288). Zaman icinde standart
ekonomik modellerin bazi glg¢lii varsayimlar Uizerine
kurulmus olmasindan kaynaklanan birtakim problemler
ortaya cikmistir (Cartwright, 2014). Her ne kadar bu
varsayimlar olgu ve olaylarin incelenmesinde,
modellenmesinde ve c¢6zimlenmesinde ¢ok buytk
kolayliklar saglasa da elestirileri beraberinde getirmistir.
Bu elestirilerden biri, ekonominin kurumsal ve tarihsel
baglamindan koparilarak, smirli varsayimlar ile
desteklenmis modellemeler icine hapsedilmesi ve béylece
iktisadi  olgunun aciklanmasindan uzaklasilarak,
modelin yalnizca igsel tutarliligini  desteklemeye
calistirilmasidir. Bu kisitlayict modellerin
varsayimlarindan belki de en 6nemlisi insanlarin Homo
Economicus’a benzetilmesidir. Homo Economicus yani
iktisadi insan, ekonomi bilimindeki rasyonel bireyi temsil
etmektedir. Ekonomi teorisindeki rasyonellik varsayimai,
bircok matematiksel hesaplamaya olanak tanidigindan
ortodoks teorinin yapi tasidir. Davranislarda mekaniklik
gerektiren bu varsayimla beraber ekonomiyi aciklamak
icin kullanilan modellerin evrensellestirilmesi ve
genellestirilmesi icin bir 6n kosul saglanmistir (Erdélek,
2012).

Bu temsil dogal olarak bazi varsayimlara ve
soyutlamalara dayanmaktadir. Buna goére Homo
Economicus™u kisaca, “rasyonel distnebilme yetisine
sahip, her zaman kendisi i¢cin en uygun (optimum) ve en
yuksek (maksimum) fayda duzeyini veri kisitlan

(ceterisparibus-diger tim unsurlar sabitken) altinda 1s1k
hizinda hesaplayip secebilen ve tim bunlar: herhangi bir
sistematik hata yapmadan, tercihleriyle celismeden
yapabilen birey olarak tanimlayabiliriz (Veblen, 1898). Bu
varsayimsal birey, standart ekonomi teorisine soyutlama
yapabilme acisindan ¢ok buylk avantaj saglamis ve bu
sayede insanlara (Homo Sapiens) dair sonsuz sayida
detayin torpulenerek Dbasitlestirilmis ve genelleyici
iktisadi modelleri insa edebilmesine olanak saglamaistir.
Ancak insanlarin neden Homo Economicus gibi
davrandigiyla ilgili somut bir kaynak bulunmamaktadir.
Bu durum ekonomi bilimindeki teorik calismalarda
psikolojik faktorlerin goz ard: edilerek insani sadece akilci
kararlar alan rasyonel varliklar olarak ele alinmasina
neden olmustur. Oysa ekonomi disindaki psikoloji,
antropoloji ve sosyoloji gibi insan davranisini inceleyen
sosyal bilimlerden elde edilen bulgular, insanin ekonomi
modellerinde varsayildigindan farkl 6zellikleri oldugunu
ve farkli davranis bigcimleri sergiledigini gostermektedir.
Neo-klasik ekonominin rasyonellik varsayimi, ekonomi
modellerine basitlik ve islerlik saglamalarina ragmen
gercek insanlari yansitmaktan uzak olan bu varsayimlar
ekonominin tahmin glcint azaltmaktadir (Ciftci,
2017:9).

Bu nedenle son yillarda ekonomi modelleri psikoloji
alanindaki calismalardan elde edilen bulgularla
desteklenmeye calisilmaktadir (Eser ve Toigonbaeva,
2011: 287-288). Ekonomi ve psikoloji bilimlerinin temel
ilgi alanlarinda insan faktérti yer almaktadir. “Ekonomi
bilimi insanin ekonomik tercihleri ve secimleriyle
ilgilenirken, psikoloji bilimi insan davranigslari ve bu
davranislarin nedenleriyle ilgilenmektedir.

Bunun sonucunda ekonosandmi ve finans
literattirinde, psikoloji ve sosyoloji biliminin karar alma
sUrecleri ile ilgili teori ve bulgularindan etkilenilerek, yeni
bir arastirma alani olarak “davranigsal ekonomi”
dogmustur (Eser ve Toigonbaeva, 2011:287-288).
“Davranigsal ekonomi, ekonomik davranisi ve bunun
sonuclarini anlamakla ilgilidir. Bir kisinin neden sosisli
sandvi¢ yedigini, ise gittigini, emeklilik igcin birikim
yaptigini, bagis yaptigini, eski arabasini sattigini, at yarisi
veya oyun oynadigini vs. anlamakla alakalidir. Ayni
zamanda insanlarin iyi ya da kot segimler yapip
yapmadigini anlayip daha iyi secimler yapmasina
yardimcit olabilecek bir alandir” (Cartwright, 2014:1).
Davranigsal ekonomi, bazi ekonomik aktérlerin insani
sinirlamalar ve komplikasyonlar gosterdigi pazarlarda
neler oldugunu arastiran psikoloji ve ekonomi alanlarinin
birlesimidir (Mullainathan ve Thaler, 2000).

Davranissallik yaklasimi insanlarin bulundugu ve
insani egilimler gosterdigi her alanda kendine bir calisma
alan1  yaratabilmektedir. @ Ayni zamanda, insan
davranislarini bazi varsayimlar altinda kisitlayarak
modeller gelistiren 6zellikle sosyal bilimler olmak tizere
her alana elestirel bir bakis acis1 getirebilmektedir.
Dolayisiyla, piyasalardaki hareketleri aciklamak icin
kullanilan modellerde finans, yatirimcilarin rasyonel
insanlar oldugu varsayimiyla alanina Kkisitlamalar
getirmistir. Ayrica, Uretici ve tiketicilerin alim ve satim
kararlarini  belirli normlar cercevesinde verdikleri
dustntlerek modellerini olusturmus olan pazarlama ve
tim bu alanlar1 kapsayan ydnetim ve organizasyon da
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davranissallik yaklasiminin elestirilerine maruz
kalmistir. Bu konuda yapilan arastirmalar, davranissal
ekonominin alt konular1 olarak davranissal finans,
davranissal fiyat, davranissal pazarlama ve davranissal
yonetim alanlarinin dogmasini saglamistir (Somervuori,
2014; DiClemente ve Hantula, 2003; Thaler, 1999).

Tdam bu agiklamalar dogrultusunda isletme alaninda
giinimuz piyasa kosullarinda isletmelerin amaclarina
ulasabilmesinde yoneticiyi, yatirimciyi, ttketiciyi ve
tiketici davranislarini  daha detayli incelenmesi
gerektigine 1s1k tutmustur. Thaler (1999), finansal
kararlarin bireysel kararlarla olustugunu, bireysel
kararlarin da insanlarin psikolojilerinden etkilendigini
ifade etmektedir. Analizde davranislarin, ekonomi ile
psikoloji arasinda bir képrti oldugunu belirtmektedir.
Isletmelerde ve isletme yoénetiminde insan faktértiniin
cok etkili oldugu bir alan oldugu dikkate alindiginda,
davranigsal ekonomi ile isletme arasindaki iliski de
kolayca anlasilabilmektedir. Isletme bilimi her bir alt
alaniyla gerek yonetimi gerek finans, gerek pazarlama ile
oldukea iligkilidir (Somervuori, 2014).

Davranigsal finans, davranigsal ekonominin en genis
alt konusudur. Davranigsal finans, davranigsal ve biligsel
psikolojik teoriyi geleneksel ekonomi ve finans ile
birlestirerek  insanlarin ekonomik kararlar1 icin
aciklamalar sunmayir amaclamaktadir (Baker ve
Nofsinger, 2010). Hem ekonomi hem de finans alanindaki
ortak kabul, katiimcilarin “rasyonelligidir.” Bu ytizden
Davranigsal Finansin savunuculari farkli ekonomik
durumlarda, insanlarin nasil hareket edeceklerini
belirten ekonomik tahminlerin, finans alaninda da
yeniden duzenlenmesi gerekmistir (Burton ve Shabh,
2013).

Isletme biliminde davranissal arastirmalarin yaygin
kullanildigi  alanlardan biri pazarlamadir. Homo
economicus yani tiketicilerin kendi faydasini maksimize
etmeye calisan duygusuz bir varlik oldugu goriistine
kars1 elestirel bir bakis acis1 olan davranissal ekonomi de
tuketici davranislarini aciklarken bireylerin
psikolojilerini ayr1 tutmanin mumkiin olamayacagini
savunmustur. Gerek nihai tuketici gerek isletme
acisindan davranislari inceleyen bilim olan pazarlama ile
ilgili arastirilan her konu davranissal ekonomi ile ilgilidir
(Erdogan ve Ciftci, 2015). Pazarlamanin en oO6nemli
konularindan olan ttiketici davranisi bireyin satin alma
davranisini, niyeti, marka baghligini, marka askini,
tutumu gibi genis perspektifte ekonomik, psikolojik ve
sosyolojik acidan inceleyen genis bir alandir ve temelini
bireysel ve 6rglitsel davranistan almaktadir (DiClemente
ve Hantula, 2003; Odabas: ve Barig, 2002). Bir bagka
acidan pazarlama karmasi elemanlarindan biri olan
fiyat/fiyatlama, davranigssal ekonomi ve davranigsal
finans a¢isindan 6nemli bir yerde durmaktadir.

Pazarlamadaki fiyatlandirma arastirmalari,
fiyatlandirma stratejileri ve taktiklerini belirleme
hususunda bir sirketin bakis acisinin 6nemli oldugu
distincesini savunmaktadirlar. Genellikle, sirketlerde
fiyatlama yoneticileri, Girtin ya da hizmetleri sunmanin
maliyetleri hakkinda donanimlidirlar. Fakat, bir sirketin
fiyatlarini dogru bir sekilde belirlemesi i¢in, musterilerin
fiyat degisikliklerine verdigi yanitlar mtsterilerin bir tirtin

ve hizmet icin 6demeye istekliligi ve musterilerin fiyat
bilgilerini nasil isledigiyle ilgili bilgilere de ihtiyaci vardir.
Bu noktalar genellikle fiyatlar:1 belirlerken g6z 6ntinde
bulundurulmayan psikolojik ve davranissal yonlerden
etkilenmektedir (Dolan ve Simon, 1996). Yapilan bu
calismada davranigsal ekonomi yaklasimlarinin isletme
bilimi alanlarindan finans, pazarlama, yo6netim ve
organizasyon alanlari ile iliskilendirerek ele alan literattir
taramasina dayalidir. Son yillarda isletme ve ekonomi
biliminin her alani psikoloji ile i¢c ice gecmistir. Bu
nedenle gelistirilen davranissal ekonominin isletme bilimi
acisindan 6neminin ortaya konmasi1 amag¢lanmaktadir.
Calismanin kavramsal cercevesinde davranigsal ekonomi
ile ilgli bilgi verilmekte ardindan davranigsal finans,
pazarlama, fiyat ve isletme yonetimi kapsaminda ele
alinmaktadir.

2. Kuramsal Cerceve
2.1. Davranissal Ekonomi

Davranissal ekonomi, rasyonel ekonomik modellerin
ima ettigi davraniglardan ortak ve sistematik sapmalari
aciklamaya calisir. Bu sapmalara davranissal anomaliler
denir. Bir ekonomik karar vericinin standart modeli
rasyonel secim modeli veya basitce rasyonel model olarak
adlandirilmaktadir. Davranigsal ekonomi genellikle
insanlarin sistematik olarak mUumkin olan en iyi
kararlardan nasil saptiklarina ve kit kaynaklarin
tahsisinde ne anlama geldigine odaklanmaktadir (Just,
2014:1). Her rasyonel modelin ardinda, insanlarin bilgiye
erisimleri veya kararlarinda karsilasabilecekleri diger
kisitlamalar g6z 6ntine alindiginda insanlarin en uygun
kararlar1 aldiklari nosyonu yer almaktadir. Ekonomide
kullanilan en yaygin rasyonel modeller fayda
maksimizasyon modelidir. Fayda maksimizasyon modeli,
kisinin bir faydali fonksiyon olarak ifade edilebilecek
secimler yerine tercihlere sahip oldugunu
varsaymaktadir. Bu islev, bir kisinin bir dizi secenek icin
aldigi, genellikle tuiketilebilecek bir tirtin paketi olarak
dustnuldugu keyfi veya refah diizeyini temsil etmektedir.
(Just, 2014:1)

VonNeumann ve Morgenstern (1944), dinyanin
riskli durumlarinda yapilan sec¢imleri tanimlamak icin
beklenen fayda teorisini gelistirmistir. “Psikologlar, insan
aklinin gelen tim bilgileri odaklama ve isleme kabiliyeti
bakimindan sinirlh olduguna inanmaktadir. Ayrica
kararlarimizin aldigi son bi¢cimin bilingaltimizin aldig:
sinyallerden  kuvvetli bir  sekilde etkilendigini
vurgulamaktadir” (Szyszka, 2013). Dlnya ile etkilesime
girme ve ondan O6grenme becerimiz gelecegi tahmin
etmemize, tahminler yapmamiza ve sonra bu tahminler
lUzerinde hareket etmemize izin verir. Etrafimizda
olanlara bakariz ve gelecekte olacaklarla ilgili tahmin
yarttirtiz (Richards, 2014). DUstinme sireci bilgisayar
gibi calismaz. Bunun yerine, insan beyni genellikle kisa
yollar1 ve duygusal (filtreleri kullanarak bilgileri
islemektedir.

Bu strecler, karar vericileri etkileyerek, insanlarin
genellikle goértiintste irrasyonel bir sekilde hareket
etmelerini, geleneksel riskten kacinma kavramlarini rutin
olarak ihlal etmelerini ve tahminlerinde o6ngoérulebilir
hatalar yapmalarimi1 saglamaktadir (Baker ve Nofsinger,
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2010:3). “Smnirli rasyonellik” terimini Simon (1955)
tarafindan bilgi edinme ve isleme konusunda karar
vericilerin karsilastig1 bilissel sinirlamalar: ifade etmek
icin kullanilmistir (Klaes ve Wilkinson, 2008: 14). Her ne
kadar karar alma asamasinda beklenen fayday:
maksimize etme varsayimi kullanish bir yéntem olsa da
giderek artan sayidaki psikolojik deneylerin, insanlarin
irrasyonel davranislariyla birlikte Beklenen Fayda
Teorisinin temelindeki aksiyomlar1 ihlal ettikleri bir
gercektir. (Kahneman ve Thaler, 2006; Kontek, 2010). Bu
sorunlar yatirimci kararlarinda, finansal piyasalarda,
tiketici ve kurumsal yonetim davranislarinda da kendini
gostermektedir (Baker ve Nofsinger, 2010).

Beklenen Fayda Teorisinin VonNeumann ve
Morgenstern (1944) tarafindan formtle edilmesinden cok
kisa bir stire sonra, tanimlayici bir model olarak degerli
olup olmadigi hakkindasorular sorulmaya baslanmistir
(Thaler, 1980:41). Muhtemelen klasik fayda teorisinin en
meshur 6rnegi, ilgin¢ bir sekilde gelisen ve zamanin en
unlt ekonomistlerinin bile beklenen fayda teorisini ihlal
ettiklerini gosteren Allais Paradoxudur (Kahneman,
2013; Burton ve Shah, 2013). Daniel Kahneman ve Amos
Tversky Allaisin Paradoksundan etkilenerek fayda
teorisini rasyonel bir se¢cim mantig1 olarak koruyarak
ancak insanlarin kusursuz rasyonel seciciler oldugu
fikrini  birakarak  rasyonel olup olmadiklarina
bakilmaksizin, insanlarin yaptiklar: secimleri tanimlayan
psikolojik bir teori gelistirme goérevini Ustlenmislerdir.
Kahneman ve Tversky (1979), beklenen fayda teorisinin
risk altindaki agiklayici bir karar verme modeli olarak
elestirisini sunmaktadir ve potansiyel teori olarak
Beklenti Teorisi olarak adlandirilan alternatif bir model
gelistirmislerdir.

1979'da “Prospect Theory: An Analysis of Decision
Under Risk” adiyla yayinlanan beklenti teorisi referans
noktalari, kayiptan kacinma, fayda o6lcimt ve Oznel
olasilik kararlariyla ilgili birkac yeni ve temel kavramlar
ortaya koymustur. Beklenti teorisinden etkilenen
ekonomist Richard Thaler 1980 yilinda “Toward a Positive
Theory of Consumer Choice” isimli bir makale
yaymnlayarak “zihinsel muhasebe” kavramini ortaya
koymus ve tartismistir (Klaes ve Wilkinson, 2008:14). Bu
iki makale davranissal ekonominin 1970°lerin sonunda
resmi olarak dogmasina neden olmustur. 1980°den bu
yana davranis ekonomisi, ekonomistlerin ve psikologlarin
yukarida belirtilen 6nctilerin calismalarini genislettigi ve
gelistirdigi icin gelisen bir hale geldi. Davranissal
modellerin standart modellerin anomalilerini
aciklamadaki basarilarinin artmasiyla alanin sayginligi
artmistir (Klaes ve Wilkinson, 2008:14).

Tam bu bilgiler dogrultusunda homoekonomikus
yani tuketicilerin kendi faydasini maksimize etmeye
calisan duygusuz bir varlik oldugu gortistine kars:
elestirel bir bakis acisi olan davranigssal ekonomi de
tuketici davranislarini aciklarken bireylerin
psikolojilerini ayr1 tutmanin muUmkin olamayacagini
savunmustur. Isletme biliminde birey oldukca etkili
oldugu icin davranigsal ekonomi yaklasimlar: isletme
bilimi acisindan oldukca iligkilidir. Bu nedenle isletme
bilminin alt alanlar: olan finans, pazarlama, yonetim gibi
alanlar davranigsal ekonomi ile i¢c ice gecmistir.
Ekonomik ajanlarin davranislari, ekonominin

tamaminda yer alan firmalardan  ttketicilere,
tedarikcilerden talep edenlere, bankacilardan ciftcilere
olmak Uzere her bir bireyle ilgilidir (Mullainathan ve
Thaler, 2000).

2.1.1. Beklenen Fayda Teorisi

Bireyler kararlarini alirken belirsiz kosullar altinda
olasi secenekleri degerlendirmek durumunda
kalmaktadir. Klasik karar teorisi, insanlarin cesitli
potansiyel eylemlerle karsi karsiya kaldiklarinda nasil
secim yaptiklarini modellemektedir. Klasik karar
teorisine gore rasyonel karar vericiler olas1 tim sonuclar:
degerlendirerek mumktin olan en yuUksek beklenen
fayday: hesaplayarak optimum bir secim yaparlar ve
karmasik durumlarda bile tutarh tercihlere sahiplerdir.
Ne yazik ki, belirsizlik finansal karar vermeyi oldukca
zorlastirmaktadir. Sonuclarin olasiligini degerlendirmek
genellikle zordur ve insanlar tim olasi sonuclarin
farkinda bile olmayabilirler (Baker ve Ricciardi, 2014).

Belirsizligin degerlendirmesinde kullanilacak bir
kriter olan fayda ve beklenen fayda maksimizasyonu
hakkindaki ilk resmi fikirler, Bernoulli (1738) tarafindan
St. Petersburg paradoksunu doguran problemin
beklenen degerinin kullanimindaki zorluklari ¢é6zmek icin
ortaya atilmistir. 18. yUzyilda ekonomide strdurilen
felsefi tartismalar, insan davranislarini motive eden
unsurlarin ne olduguna yoénelik olarak strdurtdlmustar.
Bu alanda yapilan calismalar bugtn, “faydac: literattir”
olarak bilinmekte ve 6nctistintin Jeremy Bentham oldugu
ifade edilmektedir. Bu yaklasim altinda; insanlarin
mutlulugu elde etmek icin arzularinin tatminini
stirdirmeye devam ettiklerine inanilmaktadir. Risk
altinda alinan kararlarin temelini “beklenen fayda” teorisi
olusturmaktadir (Tekin, 2016:88).

VonNeumann ve Morgenstern (1944), dinyanin
riskli durumlarinda yapilan secimleri tanimlamak icin
beklenen fayda teorisini gelistirmistir. Bu teori rasyonel
tercihleri ve insanlarin daha fazlay: aza tercih ettiklerini
varsayarak, belirsizlik altinda rasyonel secimleri
tanimlar. Beklenen fayda teorisi bireylerin rasyonel
olduklarini ve Uc¢ varsayima gore hareket ettiklerini
varsayar. Birinci varsayim, insanlarin alternatiflerini
siralayabilmeleridir. Ikinci varsayim, eger bir kisi A'y1
B’ye, Byi C’ye tercih ediyorsa bu kisini C’yi A’ya tercih
edecegini sdylemektedir. Uglincli varsayim ise, eger bir
kisi A’y1 B’ye, Byi C’ye tercih ediyorsa, yatirimciy: B ile
arasinda  kayitsiz kalacagt A ve Cnin  Dbir
kombinasyonunun bulundugunu sdylemektedir. Bir
karar vericinin eylemler arasindaki rasyonel secimini
modellerken, diinyanin durumu hakkindaki belirsizligin
bir olasilik dagilimi ile tanimlandigi ve eylemlerin
siralamasinin bu eylemlerin sonuclarinin beklenen
yararina gore yapildigi varsayilmaktadir (Nawrocki ve
Viole, 2014; Howard, 2012 ve Ackert, 2014). Bu
varsayimlara gbére fayda maksimizasyon modeli,
tiketicilerin secimlerinin Dbelirli bir sonucla nasil
sonuclanacagini bildigini varsayar. Dort elma almay:
secen tuiketicilerin, sonucun gelecekte bir noktada dort
elma ttketeceklerini bilmeleri makul gértintiyor; ancak
ne kadarinin solucan icerdigini veya tadinda veya
dokusunda dtizensizlikleri oldugunu bilmiyor olabilirler.
Aslinda tuketiciler nadiren en basit eylemlerde bile kesin
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sonuclari olan kararlarla karsilasirlar. Bazi durumlarda
tiketici muUmkin olan seceneklerden bile emin
olmayabilir. Alisilmadik bir restoranda aksam yemegi
olas1 seceneklerin timund bilmek icin mentyt tam
olarak okuyamayabilir. Bunu yapsa bile, komsu
dondurma salonunun mentsdnin farkinda
olmayabilirler ve yalnizca restoranda tathh olanaklarini
g0z 6ntinde bulundurabilirler (Just, 2014: 5).

Son olarak model, ttketicilerin kendilerini diger
seceneklerden daha iyi yapacak seyleri belirleme ve bu
secenegi secme yetenegine sahip olmalarini saglar. Bir
secim yapmadan oOnce tuketicinin en iyi sonucu
belirleyebilecegi nosyonu insan deneyimine aykiri
gorinmektedir. Rasyonel ttiketici tercih modelleri, btittin
bu varsayimlarin yani sira bu tercihleri belirleme ve
uygulama  yetenegine de dayanmaktadir. Bu
varsayimlardan herhangi birinin ihlal edilmesi
durumunda, rasyonel tluketici secim modeli, bireysel
davranis motivasyonunu tanimlamakta zorlanir (Just,
2014: 5). Her ne kadar karar alma asamasinda beklenen
fayday:r maksimize etme varsayimi kullanish bir yéntem
olsa da giderek artan sayidaki psikolojik deneylerin,
insanlarin irrasyonel davraniglariyla birlikte Beklenen
Fayda Teorisinin temelindeki aksiyomlar: ihlal ettikleri
bir gercektir. (Kahneman ve Thaler, 2006; Kontek, 2010).

2.1.2. Beklenti Teorisi

Beklenen Fayda Teorisinin Von Neumann ve
Morgenstern (1944) tarafindan formtle edilmesinden cok
kisa bir slire sonra, tanimlayict bir model olarak degeri
hakkinda sorular sorulmaya baslanmistir (Thaler,
1980:41). Muhtemelen klasik fayda teorisinin en meshur
ornegi, ilgin¢c bir sekilde gelisen Allais Paradoxudur.
1952'de, Maurice Allais, Pariste yapilan bir toplantida
zamanin en Unli ekonomistlerinin Nobel 6dulli Paul
Samuelson, Kenneth Arrow ve Milton Friedman'in yani
sira 6nde gelen istatistikci Jimmie Savage’in da icinde
bulundugu gruba bir bulmaca sormustur. Allais,
verdikleri cevaplarla konuklarin beklenen fayda teorisini
ve bu teorinin dayandig rasyonel secimin aksiyonlarini
ihlal ettiklerini géstermeyi amaclamigtir. Nitekim Oyle de
olmustur. Duinyadaki lider karar teorisyenleri kendi
rasyonelligi gorusleriyle uyusmayan tercihlere
yonelmislerdi (Kahneman, 2013; Burton ve Shah, 2013).
Karar teorisiyle ilgili olmayan ekonomistlerin c¢ogu
Allais’in  problemini gbérmezden geldiler. Daniel
Kahneman ve Amos Tversky Allais’in paradoksunundan
etkilenerek fayda teorisini rasyonel bir se¢cim mantig:
olarak koruyarak ancak insanlarin kusursuz rasyonel
seciciler oldugu fikrini birakarak, rasyonel olup
olmadiklarina bakilmaksizin, insanlarin yaptiklar
secimleri tanimlayan psikolojik bir teori gelistirme
gorevini tstlenmislerdir.

Kahneman ve Tversky (1979), beklenen fayda
teorisine risk altinda karar verme modelinin aciklayiciligi
Uzerinden elestirisini sunmus ve potansiyel teori olarak
Beklenti Teorisi olarak adlandirilan alternatif bir model
gelistirmislerdir. ~Kahneman ve Tversky, modeli
aciklamaya davranis ve beklenen fayda teorisi arasindaki
tutarsizliklar vurgulamak icin tasarlanmais bir dizi anket
sorusunun sonuglarini sunarak baslamaktadir. Bu
sonuglardan yararlanarak insanlarin karar almasiyla

ilgili bazi genellemelerde bulunmuslardir. Sonuclara
gore, kazanclar kayiplardan farkh sekilde ele alinmakta
ve cok kuictk olasiliklar disinda kayiplar icin risk arama,
kazanclar icin riskten kacinma s6z konusu olmaktadir.
Kesin olarak alinan sonugclar belirsiz sonuclara gore fazla
agirliklandirilmaktadir. Karar verme durumunu doguran
sorunun yapist secimleri etkileyebilmektedir. (Thaler,
1980:42).

Beklenti teorisinde, fayda fonksiyonu, nihai varhik
pozisyonundan ziyade servet degisimlerinde tanimlanan
bir deger fonksiyonu ile degistirilmektedir. Deger
fonksiyonu bazi dogal referans noktalarina gore
kazancglar ve kayiplar Uzerinden tanimlanmaktadir
(referansa baglilik). Ayrica, kazanc icin i¢cbtikey, zarar i¢cin
digbtkeydir. Deger fonksiyonunun sekli, O ila 100
arasindaki farkin, 1.000 ila 1.100 arasindaki farktan
daha buyuk gérandigu psikofiziksel ilkeye
dayanmaktadir (azalan hassasiyet). Ek olarak, kayiplar
icin kazanclara gore daha diktir. Bir miktar para
kaybetme konusunda yasanan siddet, ayni meblag:
kazanmanin getirdigi hazdan daha buyuktir (zarardan
kacinma) (Thaler, 1980:42-43).

Beklenti teorisi pazarlamanin, O6zellikle ttketici
davranist1 ve fiyatlandirma alanini da etkilemistir.
Pazarlama alaninda ttketiciler artik rasyonel olmadig:
icin isletmeler fayda maksimizasyonu yerine deger
maksimizasyonuna odaklanmaktadair.

Bu durum tuketici davranislarinin incelemesi ile
saglanmaktadir. Pazarlama biliminde yapilan tim
calismalar davranis odakli olmustur. Bu nedenle
davranissal ekonominin esasinda bireyin davranislarini
aciklarken Dbireylerin psikolojilerini ayri tutmanin
mumkin olmadigint sOylemektedir. Bu nedenle
davranigsal ekonominin hemen her alani pazarlama ile
bagdastirilmaktadir. Yatirnmcilarin beklenti teorisindeki
deger fonksiyonu, standart benzer teorilerden cesitli
sekillerde farkliik gostermektedir. Beklenti teorisi
yatirimcilari, secimlerini bazi referans noktalarina goére
potansiyel kazanc ve kayiplar acisindan degerlendirirken,
standart teorilerdeki yatirimcilar sadece net nakit akisina
odaklanmaktadir (Shefrin ve Statman, 1993).

Standart ekonomik modelin fayda egrisi, beklenti
teorisinde onerilen deger fonksiyonundan farkli olarak
azalan marjinal fayda kanunu nedeniyle icbtikey bir sekle
sahiptir. Bunun anlami, refahin her seviyesinde riskten
kacinmanin s6z konusu olmasidir (Kurt, 2011:15-16).
Bazi arastirmlar fiyat ve algilanan kalitenin bircok
yonden birbirine bagli oldugunu (Zeithaml, 1988) ve
tiketicilerin bir UrGintn fiyatin1 karsilastirmak icin
yalnizca Urtintn algillanan degerini veya faydasim
distinmek yerine bir referans fiyat kullandigini kabul
etmektedir. Tversky ve Kahneman (1981 tuketicilere
fiyatlarini verdikleri Girtinlerin baska bir subede indirime
gitmeleri durumlarinda diger subeye gidip
gitmeyeceklerini sorarak goérmeyi amaclamistir.
Tuketiciler referans noktalar1 daha yuksek bir fiyat
oldugunda indirim s6z konusu ise diger subeye
gitmeyeceklerini ancak referans fiyat daha dustk
oldugunda indirim s6z konusu ise diger subeye
gideceklerini belirtmislerdir. Burada 6nemli olan nokta
her iki durumda ttketicinin elde edecegi kazanc¢ ayni
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olmasina karsin tiketicilerin kararlarini farklilasmasidir
(Kurt, 2011:22).

Referans noktalarinin bu kadar 6nemli olmasinin
nedeni insanlarin algisinin mutlak buyutklikten ziyade,
buytklukteki farkliiga ya da degisime uyum
gOstermesidir. Geg¢mis deneyimlere baghi olarak
insanlarin sicakliga karsi bir adaptasyon seviyeleri
vardir. Bu seviye referans noktasi olarak distinulebilir.
Insan beynindeki uyaricilar bir nesnenin sicak ya da
soguk oldugunu bu referans sicaklik noktasina goére
degisimleri baz alarak algillamaktadir (Kahneman ve
Tversky, 1979:277).

2.2. isletme Yonetimi ve Davranigsal Ekonomi

Keynes, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto vb. gibi
ekonomi uzmanlarinin yapmis oldugu calismalarda;
psikolojik  kavramlardan bahsetmelerine ragmen,
arastirmalarin teorik olmasi sebebiyle bu bilim alani
yirminci yulzyilin ortalarina kadar kabul gérmemistir
(Cornicello, 2004:23). Kocel’e (2013) gore, isletmenin
genel olarak tanimi; insan gereksinimlerini direkt ya da
en direkt olarak karsilayabilmek icin tretim faktorleri ile
birlestirip mal ya da hizmet turetebilen bir birim
olmalaridir. Isletme kavrami ile ilgili olarak literatiirde
bircok tanim yer almaktadir. Isletme; tiretim faktérlerini
mantik ve harmoni icerisinde, sistematik ve uygun
ortamda bir araya getirerek, etkin bir bicimde
kullanilmasini  saglayan, bu durumda insanlarin
ihtiyaclarini karsilamak icin mal ve hizmet tireten bunlart
pazarlayip kar amaci giden, teknik, toplumsal, ekonomik
ve yasal bir birim olarak ifade edilmektedir (Bahar,
2011:24).

Bir isletmede, Uretimde verimliligi
gerceklestirebilmek acisindan tretim faktorleri arasinda
optimal bir bilesim olusturmak gerekiyorsa pazarlama
faaliyetinin basaris1 acisindan da birebir optimal bir
sekilde kombine edilmesi 6nem arz etmektedir (Wheelen
ve Hunger, 2012:151).

Smith’e gore fiyat; turetici, tuketici ve kaynak
sahiplerini derleyip toparlayan ve kaynaklarin akilct ve
verimli bir sekilde dagilimini saglayan bir “gértinmez el”
sistemidir (Gwartney ve Stroup, 2008: 22). Bu yuzden,
fiyat disindaki diger degiskenlerin durumu da fiyatin ne
olacag ile birlikte ele alinmak durumundadir (Myers,
1997:277; Onkvisit ve Shaw, 2007:473). Hizmet ya da
Urtine yuksek fiyat belirleyen isletme, saglayacaklari
faydanin ve tatmin dliizeyinin maksimum olacagini ¢ok iyi
bir sekilde aktarabilmelidir. GunumuZzde insanlar bir
Urltn ya da herhangi bir hizmet satin almak istediklerinde
fiyat konusunda bircok alternatif secenek arasinda secim
yapma imkanina sahiptirler (Kotler ve ark., 1999:472).
Bu baglamda o6rnek vermek gerekirse, bir isletme
diinyada esi benzeri goértilmemis bir Grind Uretse bile
eger insanlar1 ikna edemezse hicbir anlam ifade
etmeyecektir (Stiving, 2011: 29).

Bir dénem poptiler olan rasyonel olarak karar alma
sUrecinde, olusabilecek olan herhangi bir beklenmedik
durum karsisinda kapsamli olarak bir bilgi birikimi
gerekmektedir. Ote yandan gintimtiz hizla degisen

kosullarinda maalesef herhangi bir konu hakkinda
yeterince bilgi edinebilecek kadar vaktimiz
bulunmamaktadir. Dlinya ¢ok hizli bir sekilde gelisip
daha karmasik hale gelmekle kalmayip ve artan
belirsizliklerle beraber ayni zamanda rasyonel karar alma
stireci de glin gectikce poptularitesini yitirir haline
gelmektedir (Etzioni, 2001: 45). Son zamanlarda isletme
yoneticilerinin beklendigi kadar mantiga yoénelik olarak
uygun bir sekilde isletmenin cikarlar1 dogrultusunda
davranip davranmadiklar1 tartisma konusu olarak
gtiindemi mesgul etmektedir. Bu duruma ragmen sezgisel
davranislarimizin gelisiglizel ve manasiz olmadiklarini
dile getiren arastirmacilar bu durumun sistemli olarak ve
stirekli tekrarlandigini durumlarin bir davranis olarak
nitelendirildigini belirtmektedirler (Ariely, 2009: 25).
Gunumuizde hizla degisen dinamik dunya kosullar
icerisinde isletmeler acisindan da rasyonel karar alma
onemli bir konu olarak ayr1 bir tartisma konusu
olusturmaktadir. Isletmelerdeki yéneticiler belirli amaca
ulasabilmek icin karar alma strecinde cogu zaman
birden fazla alternatif secenek arasinda secim yapmak
durumunda kalabilirler (Bhushan ve Rai, 2004:5).
Yoneticiler, zamanlarini ¢ogunu bir konudan digerine
gecis yaparak ve cesitli projeleri denetleyerek
gecirmektedirler. Bu durumda kendiliginden gelen
isteklere ve ¢ok sayida soruya cevap vermek durumu ile
kars: karsiya kalmaktadirlar. Bir yénetici éncelik olarak
tim stratejik durumlan gbéz éntinde bulundurmali veya
herhangi bir plan hazirlamadan 6nce karar almak
zorundadir. Bu nedenle karar alma, tGim yonetim
seviyelerini etkilemektedir. Kahneman (2003)’a gore,
karar almanin iki yolu oldugunu belirtmektedir. Bunlar;
muhakeme ve sezgi yoluyla olmaktadir. “Sebep, biling¢li ve
zahmetli bir sekilde yapilir, ancak sezgisel diistinceler
bilin¢li arama veya hesaplama olmadan ve caba
gOstermeden kendiliginden akla geliyor gibi
goriinmektedir “(Kahneman, 2003:1450). Isletmelerde
calisan bireylerin tam kapasite olarak calistiklarini
varsaymak yerine, davranissal ekonomi alanindaki
uzmanlara goére, aslinda firmalarda calisanlarin tam
tersine yetersiz ve zorlu kosullar altinda kisitlamalarinin
oldugunu kabul ederler.

Bu durumda; davranigsal ekonomi, bireyin i¢
dinyasini hem psikolojik ac¢idan arastirarak hem de
cevresel faktorleri géz 6ntinde bulundurarak genellikle
gercekci bir diistince yapisi ve davranis acgisindan farkh
olan sosyolojik arastirmalar yoluyla inceleyen bir bilim
alandir. Davranigsal ekonominin temellerinden biri de
sinirl rasyonellik kavramini olusturmaktadir
(Mullainathan ve Thaler, 2000:1). Smith, bircok konuda
psikolojik bakis acisini kullanmis ve davranissal ekonomi
alaninda yakin zamanda gerceklesen bircok gelisme
hakkinda ozellikle de karar alma strecinde duygularin
rolt ile iliskilendirerek imalarda bulunmustur. Ornek
vermek gerekirse, Adam Smith daha iyi bir konumdan
daha kotti bir konuma gectigimiz zaman daha koétt bir
konumdan daha iyi bir konuma gecis yaptigimiz zaman
yasadigimiz mutluluktan daha fazla hayal kirikligina
ugrayabiliriz seklinde ifade etmektedir. Bu durum ayni
zamanda davranigsal ekonominin zarardan kacinma
yaklasimini da ifade etmektedir (Camerer ve Loewenstein,
2004:5). Davranigsal ekonominin temelini inancin
olusturdugu psikolojik temellere dayali olan ekonomik
bir analiz olarak da belirtmek mimkindir. Ornek
olaylarda daha 1iyi bir dtzeyde tahmin yapmay1
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saglayarak kurumsal bir perspektif olusmasini
saglamakta ve daha saghkli dusunmeye sevk eden bir
politika olmaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2004:2).

Barberis ve Thaler, (2003) ve Rabin (1998) goére,
yoneticilerin karar almalarinda mantikli ve amaclarina
yonelik hareket ettiklerini ancak karar alma sirasinda
mukemmel bir rasyonellik sergilemediklerini de
belirtmektedir. Bu duruma goére; karar almada onlar:
rasyonellikten ayiran oOnyargillarin oldugu da ileri
stUrmektedir. Yoneticiler, geleneksel ekonomi
modellerinde oldugu gibi rasyonel olmazlarsa, rasyonellik
durumu yok oldugu zaman kisilerin nasil davranacak
olduklar1 diistincesi davranissal ekonominin konusunu
olusturmaktadir (Barberis ve Thaler, 2002:2-3).

Rabin (1998)e gore, insan davranislarinin
ekonomiye entegre edilmesi gerektigini ifade etmektedir.
Bu baglamda, psikolojik bulgularin ekonomige yonelik
olan arastirmalarda g6z ard: edilmemesi gerektigini ifade
etmektedir. Kahneman (2003)e goére; insanlarin
psikolojik yonlerinin ekonomik teoriye dahil etmenin zor
olabilecegini belirtilmektedir ancak bu zorlugun oldukea
basarili oldugu gorulmektedir. Peterson (2009)’a gore ise;
davranigsal ekonomi, psikolojik yonlere odaklanan
yargilar1 ve karar alma surecini incelemektedir. Hem
davranigsal ekonomide hem de psikoloji alanindaki
gelismeler; isletmelerde yoneticilerin bu gerceklerle
yuzlesmesiyle devam etmektedir. Karar alma strecinde
verilecek kararlarin isletme acisindan olumlu ya da
olumsuz etkilerinin olmasi nedeniyle, karar alma streci
isletmede yer alan Ust dlizey yoneticilerin en kritik
gorevleri arasinda yer almaktadir. Bu baglamda
yoneticilerin almis oldugu kararlar yanls ise isletme
acisindan o6nemli oOlctide olumsuzluk yaratabilecek
buytk kayiplara sebep olabilir diye ifade etmektedir.
Yoneticiler tarafindan alinan yanhs kararlar gerek
alternatif seceneklerin dikkatli bir sekilde
belirlenmemesinden gerek dogru Dbilgilerin elde
edilmemesinden gerekse de alinan kararin igletmeyi nasil
etkileyeceginin farkinda olunmamasindan
kaynaklanabilmektedir. Ote yandan bazen yanlis alinan
kararlar, isletmede karar alan yoneticinin diistincesinin
bir fonksiyonu olarak ortaya cikmaktadir (Hammond,
2000:47). Son olarak toparlamak gerekirse literattirde
davranissal ekonomi; bireyin i¢ dlnyasini arastirmayi
amaclamaktadir ve bu durum her zaman tahmin
edilebilecek sekilde sonuclar vermeyebilmektedir.

Davranigsal ekonomik teoriler, matematiksel
modellemeler kadar gelismis olmasa bile gercek hayatta
karar almanin yansimasi ile ayirt edilebilmektedir. Buna
ragmen yapilan orgltsel arastirmalarda bireylerin is
yasamindaki etkisi ihmal edilmeye devam etmektedir.
Isletmede yer alan yéneticilerin karar alma stirecinde
profesyonel anlamda o6zellikle sadece akla uygun
mantiksal olarak hareket etmeleri her zaman isletmenin
lehine sonug¢lanmayabilir. Bu durumda yo6neticilerin
icerisinde  bulunduklar1 streci en iyi sekilde
yonetebilmeleri zaman ile yaris icerisinde olduklari da goz
6nlnde bulundurularak isletmenin kar
maksimizasyonunu hedefleri dogrultusunda gerekli
durumlarda davranissal acidan sezgisel davranarak
karar almalarinda faydali olabilmektedir. Isletme
yonetimi acisindan benzer sekilde yoOneticilerin de

davranigsal ekonomi yaklasimini her gecen giin giderek
daha fazla benimsedigi goértlmektedir (Ashkanasy ve
Jordan, 2008).

2.3. Davranissal Finans

Davranigsal Finans, davranigssal ekonominin en
genis alt konusudur. Hem ekonomi hem de finans
alanindaki ortak kabul katilimcilarin “rasyonelligidir.” Bu
yuzden davranigsal finansin savunuculann farkh
ekonomik durumlarda, insanlarin nasil hareket
edeceklerini belirten ekonomik tahminlerin, finans
alaninda da yeniden dlizenlenmesi gerektigini
sOylemektedir (Burton ve Shah, 2013). Thaler (1999),
davranigsal finansmanin klasik iktisat ve finansal
teorilerin psikoloji ve karar alma konularindaki
arastirmalardaki butlinlesmesi oldugunu belirtmistir.
Davranissal finans, piyasa anomalilerini aciklamak icin
kullanilan psikoloji uygulamasi olarak tanimlanabilir.
Statman (1999)’a goére, “Standart [neoklasik] finansta
insanlar rasyoneldir; davranissal finansta ise normaldir”.
Davranigsal finans modelleri, piyasa katilimcilarinin
degerlemelerinde hata yapabilme olasiligina izin verir
(bilissel hatalar).

Davranigsal finans arastirmasi, temsiliyet yanhhgi,
asir1 givenme, kendi kendine hizmet verme yanliligi,
kumarbazin yanilsamalari, ge¢ algilama, panik, stri
davranisi, stattiko, hayatta kalma oOnyargilari, para
yanilsamasi, zarardan kacinma, baglanma, yatkinhk
etkisi, kurtarma, asinalik, kontrol yanilsamasi, ev
yanliligi, muhafazakarlik ve hatta narsisizm gibi cesitli
psikolojik konular1 kapsamaktadir (Moosa, Ramiah ve
Xu, 2015).

Davranissal finansin evrimine iligkin géze carpan
calismalarla ilgili bir zaman siralamas: yapildiginda
Selden (1912)nin hisse senedi piyasasindaki fiyat
hareketlerinin ¢cok buyuk bir oranda insanlarin mental
ozelliklerinden kaynaklandigl inancina istinaden yazdigi
kitaptan bahsedilerek baslanmalidir. Selden (1912), bu
oncul fikrin ileride bilimsel bir deger kazanarak yeni bir
alana kap1 agmasini ummustur. Uzun yillar sonra, Slovic
2 makale yayinlamistir. Bunlardan ilkinde Slovic (1968)
karmasik karar alan kisilerin bilgiyi kullanma stirecini
tanimlamak i¢in borsa ¢alisanlarini kullanarak bir teknik
sunmustur. Slovic Kkisilerin gizli biligsel sUreclerini
anlayarak bazilarinin digerlerine gére nasil daha dogru
karar verdiklerini anlamak istemisti. Diger makalesinde
ise, Slovic (1972)in finansal kararlarin anlasilmasina
katkida bulunmak icin analist ve bireysel yatirimcilar:
kullanarak yaptigi calismadir. Slovic, bu arastirmanin
psikologlar, ekonomistler, finansal analistler, bilgisayar
bilimcileri ve digerleri arasindaki disiplinler arasiis
birliginden  buytk  oOlcide fayda  saglayacagini
6ngdérmustir. Bu makale Journal of Finance tarafindan
yayinlanan davranissal finans ile ilgili ilk resmi belge
olarak kabul edilebilir. Bu baglamda AmosTversky ve
Daniel Kahneman, finans tizerinde derin bir etkisi olan
iki makale yayinlamistir.

Tversky ve Kahneman (1974) makalelerinde, temsil
edilebilirlik(representativeness), uygunluk (availability)
ve uyarlama ve ¢ipalama (adjustment and anchoring)
olmak tUizere 3 adet sezgisel giduimlt hatalardan
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(heuristic based errors) bahsederken, Kahneman ve
Tversky (1979) bir bagka makalesinde beklenen fayda
teorisini elestirerek bu teoriye alternatif bir model olan
beklenti teorisini gelistirmislerdir. Kahneman ve Tversky,
Beklenti Teorisi ile Allais Paradoxu hikayesinde oldugu
gibi bireylerin risk altinda karar alirken rasyonel veya
optimal olamayacak gercek davranislarini
tanimlamaylamaclamistir (The Committee for the Prize in
Economic Sciences in Memory of Alfred Nobel, 2017).

Hizla poptlaritesi artan bu teori ile birlikte,
davranigsal finans Uizerine calisan uzmanlar temelleri
bireysel karar alma teorisi olan modern finansin
dayanaklar: olan teorilere alternatif teoriler aramaya ve
gelistirmeye baslamislardir. Markowitz (1952)’ nin portfoy
secim teorisine alternatif olarak Shefrin ve Statman
(2000)’in davranigsal portfdy teorisi, Sharpe (1963)Un
varlik fiyatlama modeline alternatif olarak Shefrin ve
Statman (1994)tin davranissal varlik fiyatlama teorisi bu
alternatif teorilerden bazilaridir. Tversky ve Kahmeman
(1979)1n beklenti teorisi ve Shefrin veThaler (1981),’in 6z
kontrol teorisinden etkilenen Shefrin ve Statman (1984),
bireylerin temetti tercihlerini bu iki teoriyle aciklamaya
calismistir. 1984 yilinda dtizenlenen Amerika Finans
Birligi'nin yillik toplantisinda (Shefrin&Statman, 1985)
Disposition Effect ile ilgili De Bondt&Thaler (1985) ise
overreaction ile ilgili calismalarini sundular.

Bu iki calisma, davranissal finans literattirtinde, biri
yatirimcr davranisindaki irrasyonalite, digeri ise varlik
fiyatlandirmasindaki yetersizlikle ilgili olmak tzere iki
ana akima neden olmustur ve akabinde bircok calisma
literattirde yerini almaya devam etmistir (Shefrin, 2009).

Davranigsal finans arastirmalarinin artmasini
kortkleyen neden, rasyonel yatirnmcinin geleneksel
beklenen fayda maksimizasyonunun, etkin piyasalar
cercevesinde bircok ampirik modeli aciklamakta yetersiz
kalmasidir. Shiller (1981), geleneksel finansin belkemigi
olan etkin piyasa hipotezini gercekci bulmadigini
sOylemistir. Davranigsal finans, bu durumu insan
davranigslarina dair acgiklamalar yoluyla ¢ézmeye
calismaktadir. Ornegin, davranissal finans piyasalarin
etkin olamamasinin nedenini ve nasilini aciklamakta
yardimci olmaktadir. Geleneksel yaklasimi savunanlarin
baslangictaki itirazlarina ragmen davranissal finans
artarak temel finans biliminin bir parcas: haline
gelmektedir (Baker ve Nofsinger, 2010). Pompian (2006),
davranissal finans alanini makro ve mikro olmak Uizere
iki bélime ayirmaktadir. Mikro davranigsal bélimd,
bireysel yatirnmcilarin klasik iktisat teorisinde dikkate
alinan rasyonel aktorlerden ayrisan davranis ve
Onyargilarini incelerken, makro davranigsal bolimu,
davranigsal finans modellerinin aciklamaya calistig1 etkin
pivasa  hipotezindeki anomalileri tespit ederek
tanimlamaya calismaktadir (Pompian, 2006).

2.3.1. Geleneksel Finans ve Davranissal Finans

Finansmandaki iki ana dal, standart finansman
olarak da bilinen kokld, geleneksel finansman ve daha
yeni davranissal finansmandir. (Baker ve Nofsinger,
2010; Burton ve Shah, 2013; Moosa vd., 2015). Pompian
(2006)’nin mikro perspektifinden bakilacak olursa yani
bireysel yatirimci acisindangeleneksel finansmanin karar

alma surecinde, finansal aktorlerin tarafsiz yargilarda
bulunan ve kendi cikarlarini en tUst diizeyde tutan
rasyonel bireylerle yapildigi sdylenebilir. Buna karsilik,
davranissal finans, psikolojik etkilerin bireylerin karar
alma stireci lizerinde etkisi oldugunu iddia eder. Her iki
distince okulu da hem yatirnmciyi hem de piyasa
davranisini anlamada 6nemli roller oynamaktadir (Baker,
Filbeck ve Ricciardi, 2017).

Geleneksel finans, finansal aktoérleri hataya egilimli
ve duygusal homo sapiens olarak degil, harika homo
economicus olarak goéren, insanlarin miikemmel rasyonel
kararlar verdigini ve standart beklenen fayda teorisi
tarafindan iyi tanimlanmis olan tercihleri yerine
getirdigini distnmektedir(Baker ve Nofsinger, 2010).
Statman (1999) geleneksel finansin, “Miller ve
Modigliani'nin arbitraj ilkelerinin, Markowitz'in portféy
ilkelerinin, Sharpe, Lintner ve Black'in sermaye varlik
fiyatlandirma teorisinin ve Black, Scholes ve Merton'un
opsiyon fiyatlama teorisinin dayanaklar1 Uizerine insa
edildigini séyler. Ona gore geleneksel finans kisitlayicidir.
Cunkt finansin tim sorularini yanitlamaya yoénelik
birlesik bir teori olusturmak icin minimum araclar
kullanmalidir. Bir baska makalesinde Statman (2014),
geleneksel finansmanin dort temel bloktan olustugunu
soyler. Bu bloklarin birincisi, insanlarin rasyonelligi;
ikincisi, piyasalarin etkinligi; Ug¢lnclsli, insanlarin
portfoylerini Markowitz’in ortalama varyans teorisi
kurallarina gore olusturdugu ve dordinclstu ise
beklenen yatinm getirilerinin ve bu getirilerdeki
farklhiliklarin standart varhk fiyatlama teorisi ile
aciklandigidir. Beklenen fayda teorisi ise, bu modern
finans teorilerinin temelini olusturmaktadir.

Ritter (2003)’ e gore geleneksel finans etkin piyasalar
hipotezini ise bir yapi tas1 olarak kabul etmektedir. Etkin
Piyasalar Hipotezi (EPH) anormal kar arayan
yatirimcilarin  arasindaki rekabetin fiyatlari dogru
degerlerine getirdigini séylemektedir. EPH’ye gore
yatirimcilar rasyonel olmasa da piyasalar dyledir. Ayni
zamanda piyasalar gelecege yonelik tahminlerde
bulunabilir (Ritter, 2003).

Fama (1965)’e gore rasyonel yatirimcilarin ¢ogu aza
tercih etmesi ve arbitrajin glctintin EPH’nin altini
cizdigini soylemektedir. Bunun nedeni, fiyatin dogru
degerden sapmasinin rasyonel yatirimcilari arbitraj
yapmaya davet edecek olmasi ve piyasada yapilan alim ve
satim islemlerinin, fiyati1 dogru degere yaklastiracagidir.
O halde geleneksel finansa goére piyasada bir finansal
varligin cari piyasa fiyat: ile gercek degeri arasinda énemli
bir farklihlk oldugunda ortaya c¢ikan piyasa balonlari
seklinde kendini gdsteren spektilasyonlar olmamalidir.
Cunkti EPH finansal piyasalarin bu piyasalardaki
yatirimcilarin aninda bilgi islemesi ve hisse senedi
fiyatlarinin mevcut tim bilgileri tamamen yansitmasi
anlaminda verimli oldugu fikrine dayanmaktadir (Fama,
1969). Buna karsilik, davranigsal finans, baz
durumlarda finansal piyasalarin bilgi acisindan yetersiz
oldugunu varsaymaktadir. Nitekim, finansal tarih
boyunca, bilissel ve duygusal yanhliklar yatirimei
davranisini  yonlendirmis ve finansal piyasalari
baloncuklar seklinde etkilemistir (Ricciardi, 2017).
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Finans alanindaki akademik arastirmalarin cogu,
yatirimcinin rasyonellik ve piyasa verimliliginin finansal
teorileri aciklamada ana hipotez olarak degerlendirmistir.
Dusuntilen ana varsayim, yatirimcinin kararlarinin her
zaman rasyonel oldugu ve piyasalarin beklenen fayda
maksimizasyonu ile diizenlendigidir (Boda ve Sunitha,
2018). “Sizinle aramizdaki fark, siz insanlarin sizin kadar
zeki oldugunu varsayiyorsunuz, ben ise benim kadar
budala olduklarini varsayiyorum.” Bu alayli cimle, 2017
yilinda davranissal ekonomi alanina  yaptigi
katkilarindan 6ttirti nobel 6dultine layik gortilen, Richard
H. Thaler tarafindan Uluslararasi Ekonomik Arastirma
Biirosu (NationalBureau of EconomicResearch-NBER)
konferansinda gelenekselci meslektasi Robert Barro ile
girmis oldugu bir tartisma sirasinda kullanilmistir (Baker
ve Nofsinger, 2010).

Thaler bu clUmlesiyle aslinda standart finansin
rasyonel kisilerle yapildigina ancak davranissal finansin,
sizin benim gibi normal insanlarla yapildigina dikkat
cekmek istemistir. Aslinda hepimiz finansal kararlar
alirken zaman zaman duygusal bir budalaya
déntismiyor muyuz? Miller ve Modigliani (1961),
yatirimcilar1 firmalarin  temetti politikalarinin  pay
fiyatlar1 tizerindeki etkisini incelendikleri makalelerinde,
bireyleri rasyonel olarak tanimlamistir. Rasyonel
yatinnmcilar, “her zaman c¢ogu aza tercih eden ve
servetlerinde meydana gelen artisin nakit veya hisse
senetlerinin piyasa degerinde bir artis olarak gerceklesip
gerceklesmedigi konusunda kayitsiz olan” kisilerdir. Bu
tanmim rasyonel yatirimcilart anlamak ig¢in iyi bir
baslangictir. Statman (2005) Financial Analyst of
Journal’da yayinlanan makalesinde diyor ki, “Miller ve
Modigliani onlari rasyonel olarak tanimlayana kadar
yatirimcilar normal insanlardi. Aslinda hala da oyleler.”
Davranissal finans, davranigsal ve bilissel psikolojik
teoriyi geleneksel ekonomi ve finans ile birlestirerek
insanlarin ekonomik kararlar i¢in ac¢iklamalar sunmay:
amagclamaktadir (Baker ve Nofsinger, 2010). Davranigsal
finansman, standart insanlari rasyonel insanlar yerine
normal insanlarla degistirmektedir (Statman, 2014).

Ayn1 zamanda etkin piyasalardaki rasyonel
yatirimcilarla beklenen fayda maksimizasyonunun
geleneksel varsayimlarini azaltan arastirmalar

yapmaktadir (Ritter, 2003).
2.4. Davranissal Pazarlama

Calismada belirtilen teoriler 1siginda davranigsal
yaklasim ekonomi, pazarlama, muhasebe, finans ve
psikoloji gibi bircok bilimin temel calisma alanidir.
Isletme biliminin alanlarindan biri olan pazarlama bilimi,
teknik ve uygulamali acidan farkh bakis acilarina sahip
olarak degerlendirilmesine ragmen temel ilke ve teorik
perspektifte bakildiginda cok cesitli bilim ve disiplinin
birlesimidir (Erdogan ve Ciftci, 2015). Pazarlama bilgisi,
fonksiyonel acidan basta iktisat, psikoloji, sosyoloji,
siyaset bilimi, hukuk gibi bir dizi disiplinlerin sentezi olan
bir bilimdir (Erdogan, 2009). Temel kabul edilen sosyal
bilimlerden psikoloji, sosyoloji ya da ekonomi 6zellikle
uygulama alaninda eksik kaldig1 icin uygulamali psikoloji
ya da davranigsal ekonomi gibi alt alanlar olusturulmaya
calisilmis olsa da bu alanlarin tam olarak karsiliginmi
pazarlama alaninda bulunmaktadir (Erdogan, 2009).

Bir baska ifadeyle pazarlama ekonomi, sosyoloji,
psikoloji ve siyaset bilimi gibi sosyal bilimlerden
beslenerek kendi &ziinii yaratmaktadir. Ornegin,
psikoloji  biliminin  inceledigi ilgilenim  bireyler
davranislarini inceleme de etkili psikolojik faktér iken
tiketici davranislarini agciklamada, tiiketicinin satin alma
karar1 vermesinde etkili olmasi sebebiyle pazarlama
alaninda calisilmaktadir (Kimmel, 2010). Bir baska bilim
olan iktisatta “ekonomik adam” taniminin pazarlamaya
katkis1 (Bagozzi, 1975) ve tuketici davraniglarinda
tiketici karar verme degiskenlerinden sosyo-psikolojik
faktorlerin dahil edilmesiyle tiketicinin satin almada
fonksiyonel ve sembolik faydalarini gbéz o6ntine alarak
“pazarlama insan” tanimi olusturulmustur (Levy, 1959).
Tum bu acgiklamalar dogrultusunda pazarlama doért temel
sosyal bilim ile birlikte incelenmektedir. Asagidaki sekil,
dért boyutlu normal dagihm egrisi Uzerinde
pazarlamanin sentez yapisidir (Erdogan ve Ciftci, 2015).
Asagidakisekilde belirlenen dort temel alandan hareketle
pazarlama sentez bir sosyal bilim olarak ele alinmaktadar.
Ornegin, tiikketim konusu farkl bilimlerde farkl sekilde
ele alinmaktadir. Iktisat acisindan tiiketim, tiketicinin
fayda maksimizasyonu; psikoloji ac¢isindan bireylerin
ihtiyaclarinin giderilmesi, antropoloji kiilttirel baglamda
sosyoloji ise toplumsal acidan ele almaktadir.

Psikoloji

iktisat Antropoloji

Pazarlama

Sosyoloji

Kaynak:(Erdogan ve Cifci,2015:10).

Pazarlamanin ise temel konularindan biri olan
tiketim tim bu acgiklamalarin sentezi olarak
aciklamaktadir. Bir baska acidan bireyin satin alma
davranisini bir formul tizerinde aciklayan Baker (2007)
cesitli disiplinlerden yararlanarak formulasyon
gelistirmistir. Bu formul su sekildedir:

P= fs [SP (FN, EC, IS, CBA, BR) PPE]

Yukarida belirtilen formtilde, P: purchase (satin
alma), F: function (islev), S: stimulus (uyaran), SP:
selective perception (secici algi), FN: felt need (ihtiyac
duyulan), EC: enabling conditions (yardimc1 kosullar), IS:
information search (bilgi arayisi), CBA: cost benefit
analysis (fayda-maliyet analizi), BR: behavioural
response (davranigsal yanit), PPE: post purchasee
valuation (satin alma sonrasi degerlendirme). Formulde
goruldugt gibi satin alma fonksiyonu uyarici, secici
algilama ve satin alma sonrasi degerlendirme
fonksiyonlarindan meydana gelmektedir. Bu formuilde
yer alan unsurlar; hissedilen ihtiya¢, yardimci kosullar,
bilgi arayisi, fayda maliyet analizi ve davranigsal yanit
yani eyleme gecmekten olusmaktadir. Tim bu etkenler
dogrultusunda tliketicinin satin alma davranist
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iktisattaki fayda maliyet analizini yaparken psikolojik
gudtlerle hareket edildigini ortaya koymaktadir. TGim bu
ogretiler pazarlamanin diger bilimlerle birlikte kendi dilini
olusturdugu  sdOylenebilmektedir  (Bartels, 1968).
Davranissal ekonomi, neo klasik iktisat ile psikoloji
birlikteliginde bireyin iktisadi karar alma stlrecini
aciklarken rasyonel faktoérlerden ziyade bireyin bilissel,
duygusal ve davranissal yonlerini ele alarak bilime yeni
bir bakis gelistirmis ve s6z konusu bu bakis ekonomi ve
pazarlamay:1 da birbiriyle iliskilendirmistir (Erdogan ve
Ciftci, 2015; DiClemente ve Hantula, 2003). Ctinkt birey,
geleneksel ekonomi varsayimlari cercevesinde rasyonel
olarak ele alinmamaktadir. Davranigssal ekonomi
yaklasimlarinda oldugu gibi gintimtizde ttiketiciler, bir
Urtin ya da hizmeti yalnizca ihtiyacini karsilamaya
yonelik satin alma davranisinda bulunmamaktadir.
Tuketici hedonik faydalarla diger bir ifadeyle bir tirtintin
sembolik ve faydasina gore satin alma davranisinda
bulunmaktadir. Bu durum rasyonel birey yerine
psikolojik stirecler ile birlikte duygulariyla hareket eden
normal bireye doéntsmustir (DiClemente ve Hantula,
2003).

Esasinda, pazarlama ile ilgili yapilan calismalarin
hemen hepsi davranis temellidir. Tuketici davranislarini
aciklayan marka baghhgi, ilgilenim, algi, tutum gibi
kavramlar davranigsal temellidir. Bu durumda
pazarlama altinda incelenecek her konu davranissal
ekonomi ile ilgilidir. Ttketici davranislarini teorik yénden
aciklamalar disiplinsiz olarak gelismistir. Ancak son
yillarda davranigsal ekonomi altinda ttiketici davranislar
teorik ve ampirik olarak aciklanmaya calisilimistir
(DiClemente ve Hantula, 2003). Davranigsal acidan
taketici psikolojisi, temel davranis teorisinin temeli
olarak tuiketici davranislarini psikolojik yoéntyle ele
almaktadir. TUketicilerin tutum, algi, niyet, tatmin, satin
alma gibi davranislari géz 6niine alarak teorik ve deneysel
bakis acgisiyla degerlendirmektedir. Buckley (1982) bir
calismasinda aktardigina goére 192071 yillarda psikolog
John Watson, reklamlarin tuketici davranisina olan
etkisini inceledigi calismasinda ilk kez tuketici
davranislarini psikolojik olarak ele alinmasini saglayan
bilimsel bir bakis gelistirmistir. Watson tuketicilerin
mevcut ihtiya¢larini belirlemek ve ihtiyaca yénelik mal ve
hizmet Uretmenin tuketici davranisinin tahmin
edilmesiyle olacagini savunmaktadir. Watson tiketici
davranisini belirlemek icin zihinsel ve psikolojik
uyaranlar géz 6nline alinmasi gerektigini savunmustur.
Ancak 19607ara kadar tlketici davranisini arastiran
ampirik calismalara cok rastlanmamaktadir (DiClemente
ve Hantula, 2003). 19707lerde ise davranissal tuketici
arastirmalart teorik ve uygulamali calismalara yer
verilmeye baslanmistir (Baer vd., 1968). Ekonomide
davranissal yaklasimin yayginlastigi bu doénemde
davranissal yonelim pazarlama biliminde tuketicilerin
sosyal olarak oOnemli davranis degisikliklerine
odaklanilmistir (DiClemente ve Hantula, 2003).
Ornegingeri déniistim, enerji tasarrufu, cevre odakl
olmak gibi sosyal pazarlamada uygulamali davranis
yontemleri siklikla kullanilmistir (Geller, 1989).

Witmer ve Geller (1976) tuniversitelerde geri
dontisimt  arttirmak icin c¢ekilis ve yarismalar
dtizenleyerek ttiketicilerin davraniglarini incelemistir.
Benzer sekilde Austin @ vd. (1993), ofiste tabela
kullanilmasini saglayarak ttiketicilerin geri déntstme

katkida bulunmasindaki davranisi arastirmistir. Burada
geri donltisim tlketicilerin davranigsa yoneltmede niyeti
etkileyen psikolojik bir strectir. Carter vd. (19995) ise,
ilkokul cagindaki cocuklarin daha fazla tiketmesini
engellemek amaciyla atodlyelerde kendi tasarimlarini
yapabilecekleri ortamlar hazirlamis ve tiketimi azaltan
davranista bulunmasini saglamistir. 1980’lerden sonra
ise davranis¢i yaklasim sosyal pazarlama alaninin yani
sira tuketicilerin mal ve hizmet almasinda karar
stireclerine de etki ettigini gosteren calismalar yapilmistir
(DiClemente ve Hantula, 2003). Tuketici davranisini
sekillendirmek icin davranigsal teknikler kullanilmigtir.
Bir hastanede hasta randevusunu arttirmak icin bilgi
sistemleri kurarak daha c¢ok hastaya ulasma imkani
saglanmistir (Friman vd., 1985).

Bir baska calismada ise Winnet vd. (1991) saghigina
dikkat eden tuketiciler i¢cin her bir yiyecegin
karbonhidrat, protein, kalori gibi degerlerini gésteren bir
sistem  gelistirmis ve  tuUketicilerin satin alma
davranislarinin degistigini belirtmislerdir. T4m bu
calismalar tiiketici davranislarini aciklamada davranissal
etkenlere odaklanmak gerektigini ortaya koymaktadir.
Tuketici davranisi neyin iyi calistigina, neden ise
yaradigina ve nereye gitmesi gerektigine aciklik
getirmektedir (DiClemente ve Hantula, 2003). Tuketici
davranis1 pazarlama biliminin en O©nemli arastirma
alaninin yani sira temelinde insan davraniglarinin bir
devamidir. Gecmiste tiketicilerin yalnizca satin almasina
odaklanirken gtinimutizde tliketicilerin satin alma 6ncesi,
esnasi ve sonrasi faktorlere odaklanmaktadir (Odabas: ve
Baris, 2002). En kapsamli sekilde ttketici davranisi,
bireylerin ya da gruplarin mal ve hizmetleri, deneyimleri
belirlemesi, satin almasi, kullanmasi, satin alma sonrasi
stirecleri inceleyen bilimsel alandir (Kog, 2012).

Literattirde tiketicilerin satin alma davranislarini
aciklayan Marshallin ekonomik modeli, Freudun
psikoanalitik modeli, Pavlov'un 06grenme modeli ile
Veblen’insosyo-psikolojik modeli gibi bircok model
gelistirilmistir. Bu modeller ilk olarak ekonomistler
tarafindan gelistirilmis ancak gintmuzde psikoloji,
sosyoloji ve antropoloji bilimler dahil edilerek
genisletilmistir (Odabas1 ve Barig, 2002). Bu modeller
tiketici satin alma davranisinda bulunurken o6zellikle
hangi gtdulerin etkiledigini belirlemeye yoneliktir.
Marshall'n ekonomik modelinde tiketici kendi zevk ve
tercihleri dogrultusunda kendisine en yuksek fayday:
saglayan trtne y6nelmektedir. Marshall ttiketicinin en
yuksek fayday:r en az maliyetli tirtinden saglayacagini
savunmaktadir (Ko¢, 2012). Ancak bu yaklasim
tiketicinin bir birey oldugunu ve tliketicinin psikolojik
faktorlere gore satin alma davranist degisebilecegine
yonelik elestiriler yoneltilmistir. Ekonomik gutidilerle
hareket eden bireyi savunan bu model davranissal
nedenlerle farklilagsmaktadir (DiClemente ve Hantula,
2003). Tuketici davranisimi aciklamada psikolojik
faktorlere odaklanan Freud’un psiko-analitik modelinde,
birey satin alma davranisinda psikolojik etmenlerden
etkilenmektedir. Bir Grtintin fiziksel 6zelligi, renginin ya
da kokusunun c¢ekici olmasi gibi o6zelliklerden
etkilenmektedir (Odabasi1 ve Barns, 2002). Tuketici
davranisini agiklayan bir diger model Pavlov’un égrenme
modelidir (Odabasi1 ve Baris, 2002).
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Bu modelde davranisin durtdi, uyaran, tepki ve
pekistirme olmak Uzere dort temel kavramla
aciklanabilecegini aciklamaktadir. Reklamlar aracilig ile
tiketicide o mal ya da hizmete yonelik ihtiyac yaratarak
ve tuketicinin o Urint satin alma davranisina
yoneltmektedir (Odabasi ve Baris, 2002; DiClemente ve
Hantula, 2003). Veblen’insosyo-psikolojik modeli ise
psikoloji, sosyoloji ve antropoloji gibi bilimler
dogrultusunda, tuiketicinin sosyal gruplardan ve icinde
yasadigi toplumdan etkilenerek davranis gelistirdigini
savunmaktadir. Birey, icinde yer aldigi gruba ya da
topluma uyum saglayacak davranista bulunmakta ve
tiketim aliskanliklar1 da bu yo6nde degismektedir
(Odabast ve Baris, 2002). Asagida yer alan sekil 1’de
tiketici davranis modellerinden hareketle tuketici
davranisini etkileyen faktorler gésterilmektedir.

Sekil 1: Tuketici Davranisini Etkileyen Faktérler

?azaﬂama Ga bala,-;

Kiiltiir ve alt kiltdr

“3L10yey |eASOS

Kaynak:(Alturusik, Ozdemir ve Torlak, 2002:.74).

Bireylerin satin alma karar sureclerini inceleyen
basta ekonomi olmak tizere psikoloji, sosyoloji gibi bircok
bilimin ilgi odag olmaktadir. Davranissal ekonomi bu
alanlardan biridir. Bireyi rasyonel olmayan insan olarak
ele alan bu alanda bireyler yalnizca ekonomik gtidtiler ile
davranista bulunmamakta psikolojik durumlardan da
etkilendigini ortaya koymaktadir. Pazarlama biliminin
temel konusu tuketici davranislar1 da davranissal
ekonominin ele aldig1 gibi bireyin sosyal, psikolojik,
kulttirel ve ekonomik faktorlerden etkilenerek davranista
bulunmaktadair.

Pazarlama alaninda davranissal ekonomi yaklasimi
tiketici davranislarini aciklarken ozellikle fiyat ve fiyat
arastirmalarina yoén goéstermektedir. Bircok pazarlama
bilimcisi davranissal fiyat literatirti ve referans fiyat
olgusu ile tuketici davranisini tanimlamaya yonelik
calismalar yapmistir (Hardie vd., 1993). Bu calismalar
referans fiyatlar ve bu fiyatlarin satin alict davranisi
Uzerindeki etkilerini
arastirmaktadir. Fiyatlandirma/Fiyatlama, ekonomi,
pazarlama, muhasebe ve davranigsal psikoloji gibi bircok
alanin temel calisma alanmidir. Fiyatin belirlenmesinde

gecen surec¢ olarak adlandirilmaktadir (Naipaul, 2002;
Pride ve Ferrel, 1997).

Fiyatin belirlenmesi yalnizca bir sirketin degil bir
bltitin olarak ekonominin temel meselesidir (Somervuori,
2012). Cunkt fiyat, ekonomik sistemin temel
diizenleyicilerindendir (Mucuk, 1997). Dahasi, bircok
calismanin da destekledigi gibi cok 6énemli bir degisken
ve ¢ok iyi bir rekabet aracidir (Dwyer vd., 2000; Gustavo,
2013; Liozu ve Hinterhuber, 2013) ve ayni zamanda
firmalarin pazarlama faaliyetleri kapsaminda ve bir
tiketicinin satin alma davranisi Uizerinde 6nemli etkilere
sahip olan bir pazarlama karmasi elemanidir ve de
pazarlama faaliyetlerinin yUurtGttilmesinde etkili bir
aracidir (Mucuk, 1997; Cemalcilar, 1999 ve Turksoy,
2002). Fiyat, ginlik yasamin 6nemli bir yont olarak
insan duyularini uyaran bir eylemdir. Insanlar, fiyat
promosyonlar: gibi fiyat taktiklerini ve fiyatlar1 temsil
etme sembollerinin ¢esitli tlirlerine cevap vermektedirler
(Monroe, 1973, 2003).

Geleneksel fiyat arastirmalar: pazarlama, muhasebe
ve ekonomide alanlarinda koklii bir gecmise sahiptir.
Ancak; tuketici davraniglari ve pazarlama tzerindeki
fiyatlama arastirmalari yeni bir bakigla yogun bir sekilde
ele almaktadir. Bu yeni ele alis bicimi ise ‘davranissal
fiyatlama’ olarak adlandirilmaktadir. Fiyatlama
arastirmalar tizerine psikolojik ve davranissal bir bakis
acis1 eklemektedir ve sosyal biligsel ve davranigsal karar
arastirmalarindan teoriler kullanmaktadir (Somervuori,
2014). Davranissal fiyatlandirma kavrami tam anlamiyla
ve kesin yargilarla tanimlanmasa da Miyazaki (2003)
tarafindan su sekilde tanimlamaktadir: “Davranissal
fiyatlandirma, fiyatlarin ve fiyatlandirmanin insan
unsurlarina goére incelendigi, yani insanlarin nasil bir
algilayis surecine katildigina dair genis bir fiyat
arastirmasinin alt kiimesidir ve fiyat bilgisinin yani sira,
belirli bir Girintn satilmas: veya satin alinmasi gereken
fiyat1 belirlemenin nasil gerceklestigini de
degerlendirmektedir.” Ozl itibariyle, Miyazaki 2003
yihindaki c¢aligmasiyla insanlar fiyat bilgisini nasil
degerlendirmekte? nasil algilamakta? ve bu sirece
katilminin nasil olmaktadir? Sorularini sorarak
fiyatlandirmanin psikolojisini tanimlamaktadir. Bu
sorular1 takiben davranigsal fiyatlamanin alt alanlarini
olusturan ve de davranissal fiyatlama kapsaminda c¢ok
sik duyulan bazi kavramlar: beraberinde getirmektedir.
Bunlar; fiyat / algilanan kalite iliskisi, referans fiyati,
fiyat bilinci, fiyat esnekligi tahmini ve fiyat adaleti.
Davranissal fiyatlandirmada en cok arastirilan alt alanlar
ise, fiyat-kalite iliskisi ve referans fiyattir. Tim bu alt
alanlar daha cesitli baglamlar, tGrtGnler, endustriler ve
bireysel ozellikler iceren ek arastirmalardan
faydalanmaktadirlar (Somervuori, 2014).

Davranissal fiyatlandirma konusundaki
arastirmalar, 6zellikle insanlarin fiyatlar1 nasil algiladig:
hakkinda c¢ok oOnemli bilgiler uretmektedir. Cagdas
arastirmalar 6rnegin, fiyat ve algilanan kalitenin bircok
yonden birbirine bagli oldugunu, Zeithmal 1988 yilindaki
calismasinda tuketicilerin Urtn-kalite iliskisinin bir
gOstergesi olarak ortaya koymaktadir ve ayni sekilde
Naipaul ve Parsa’da 2001 yilindaki calismasiyla Girintin
niteligine iligkin ttketicinin fiyat ve kalite arasindaki
iliskinin ayni yo6nli oldugunu ortaya koymaktadir.
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Tuketici, kalite ne kadar ytksek ise fiyat da o kadar
yuksek ya da fiyat1 ne kadar yliksek ise tirtin ya da
hizmeti de o kadar kaliteli diye algilamaktadir. Ayni
sekilde, Monroe (1990) calismasinda fiyatin ayni
zamanda bir isletmenin ya da Urtintin degerinin
algilanisinda da o6nemli oldugunu vurgulamaktadir.
Ayrica ek olarak fiyatin imaj goOstergesi oldugu
savunulmaktadir (Naipaul, 2002; Parsa ve Hu, 2004).

Tuketicin herhangi bir kalite (6rnegin, dayaniklilig,
performansi) degerlendirmekten daha c¢ok prestij
degerlendirmelerinde fiyat ve marka ismini daha cok
kullanmaktadir (Brucks vd., 2000). Kalyanaram ve Winer
(1995), ayni zamanda ttketicilerin bir Grtintin fiyatini
karsilastirmak icin yalnizca trtnun algillanan degerini
veya faydasini dluisinmek yerine bir referans fiyat
kullandigini da kabul etmektedir. Peki c¢ok sik
karsilasilan bu referans fiyat nedir? Kahneman ve
Tversky (1979) tarafindan gelistirilen beklenti teorisine
dayanmaktadir ve tuketicilerin bir Girin veya hizmetin
teklif fiyatin1 karsilastirmak icin kullandiklar fiyattir
(Monroe, 1973). Bu su anlama gelmektedir; ttketiciler
fiyatlara kesinlikle cevap vermemekte, bunun yerine,
referans fiyata gore fiyatlara cevap vermektedirler. Boyle
bir karsilastirmayla, tiketici teklif edilen fiyati distik mt
yuksek mi algilayabilmektedir (DellaBitta vd., 1981).
Satin alma sikligi, marka sadakati gibi bircok durumu
etkileyebilmektedir (Kalyanaram ve Little, 1994; Krishna,
2009). Bununla birlikte, referans fiyatin satin alma
kararlar1 ve talep ya da fayda tzerindeki sonuclarn
karmasik bir yapidadir. Referans fiyati etkileyen ipuclari
odak, baglamsal ve organiktir (DellaBitta ve Monroe,
1974; DellaBitta, Monroe ve McGinnis, 1981).

Odak ipuclari, dikkate alinan bir fiyat, érnegin
dikkat edilmesi gereken odak noktasidir. Icerige dayali
veya arka plan ipuclari, odak isaretlerinin etkin oldugu
baglami saglayan durumdaki diger uyaricilardir; 6rnegin,
mevcut parasal kaynaklar, satin alma amacin ve diger
teklifleri iceren satin alma ortamini icermektedir. Organik
ipuclar1 (insani surecler), davranisi etkileyen icsel
fizyolojik ve psikolojik sureclere atifta bulunmaktadir
(Monroe, 2003). Baglamsal ipuglar: (6rnegin, 6denen son
fiyat, rakiplerin fiyatlar1 ve ilan edilen fiyatlar) referans
fiyat olusumuna referans icin 6nemli ipuclar1 sundugu
aciktir (DellaBitta vd., 1981; Rajendran ve Tellis, 1994).
Ozetle; referans fiyat, tiiketici davranisin altinda yatan
nedenleri aragtirmaktadir ve cok genis kapsamli sonuclar
ortaya konmaktadir (Somervuori, 2012, 2014).

Somervuori (2012, 2014) fiyatlandirmada,
duygularin ve itme cekilmemotivasyonunun (itme geri
cekilme; itme ve geri cekilme motivasyonlart duygusal
teorinin alt boyutlaryla iliskili bir yaklasimdw (Watson ve
Tellegen 1985; Watson vd., 1999)) etkisinin de g6z ard:
edilemeyecegi savunmaktadir. Itme-cekilme, motive
olmus davranisi aciklamak ve olusabilecekleri tahmin
etmek icin kullanilan bir ayrimdir. Iitme motivasyonu,

davranisin  yonUnu ortaya koyar. Geri cekilme
motivasyonu ise, olumsuz uyaranlarla davranisin
glclendirilmesi ya da davranis yonUntn tersine

cevrilmesidir (Elliot, 2006). Ayrica, itme-geri cekilme
ayrimi yapilmasi 6énemlidir ve motivasyon icin temel ve
gereklidir (Elliot, 2006). Arastirmalar, her insanda
olmasa da olumlu / olumsuz bir boyutta uyaran,

uyaricilar1 otomatik olarak degerlendirdigini ve (Wyer ve
Bargh, 1997) bu degerlendirmelerin aninda yaklasma ve
kacinma davranis egilimlerini uyandirdigini
gostermektedir (Lewin, 1935). Duygular ve
motivasyonlarin ise satin alma karar1 ve Urdn
degerlendirmesi tizerindeki referans fiyat etkilerinde rolt
olabilmektedir. Karar vermedeki glincel arastirmalar
duygusal stireclerin icten ice bir kararsizlik oldugunu da
ortaya koymaktadir (Griskeviciusetal, 2010).
Fiyatlandirma baglamindaki roli ise glintimuz
calismalarinda git gide 6nem kazanmaya baslamistir
(Tsiros ve Hardesty, 2010; Somervuori ve Ravaja, 2013).

Peki bu bahsedilen yaklasimlar ya da teoriler neden
o6nemlidir? Geleneksel fiyat arastirmalarinda fiyatin satin
alma kararini etkiledigini o6nemli oldugu zaten
bilinmektedir (Somervuori, 2014). Davranigsal fiyat
arastirmalari ise, 6zellikle insanlarin geleneksel ekonomi
bilgisinde fiyat bilgisine nasil cevap verdigine dair
varsayimlarini  zorlagtiran anomalileri belirlemede
yardimct olmaktadir (Estelami ve Lehmann, 2001).
Davranissal fiyatlama, bu anomalileri ortaya koyarken
ise bircok teoriden, yaklasimdan dogmaktadir. Clink,
tiketiciler karar vermek icin hem bilisseldirler hem de
duygularini kullanmaktadirlar. Karar vermedeki son
arastirmalar ise, duygularin karar vermede 6nemli bir rol
oynadig1 bu dustncesini de calismalarla
desteklemektedir (Vohs, Baumeister ve Loewenstein,
2007). Duygusal sureclerin, satin alma davranisimizi
etkiledigi gortilmektedir. Bu ylzden, duygusal ve
motivasyonel faktorler satin alma karar tahminlerinde
dikkate alinmasi cok o6nemlidir. Pozitif ya da negatif
duygular, motivasyonun dismesi ya da artmas: fiyat
degisikliklerinde farkli reaksiyonlar ortaya koymaktadir
(Somervuori, 2012). Ornegin kimi calismalar diistik fiyat
bilincinin nedenlerini anlamaya calismis ve bilingli /
bilinc¢dis: bilgiyi isleme stirecleri ele alinmistir ve tiiketici
satin alma davranislar1 aciklanmaya calisiimistir (Luna
ve Kim, 2009; Monroe, 2003; Vanhuele vd., 2006). Insani
stireclerinin calisilmasinin zor oldugu kesinlikle inkar

edilemez. Ancak bununla birlikte, psikolojideki
norofizyolojik  y6ntemlerin  ortaya c¢ikmasi, fiyat
arastirmalarinda duygusal, motivasyon ve bellek

stireclerinin gtivenilir 6l¢timlerini dahil etmeyi mimkin
kilmistir. Internet ve mobil cihazlar, tliketicilerin fiyat
bilgilerini arama ve Uurin veya hizmet kalitesini
degerlendirme yéntemlerini degistirmistir. Ornegin, en iyi
fiyatlar: listeleyen web siteleri veya telefon uygulamalar:
veya muUsterilerin otel / seyahat deneyimlerini
degerlendirebilecekleri  seyahat siteleri vb. gibi
dustntlebilir. Dolayisiyla, degisen dtinya dinamikleri
beraberinde davranisgsal fiyatlama alanlarinda da yeni
bulgular getirebilmektedir (Somervuori, 2014).

Sonuc

Davranigsal ekonomi, sentez bir sosyal bilim
cercevesinde ele aliman bu calismada davranigsal
ekonominin teorik temelleri ve diger bilimlerle kurdugu
iliskiler incelenmistir. Bu kapsamda davranigsal
ekonomi, bireyler arasi degisimi isletme ve toplumsal
baglamda ele alan fonksiyonel bir alandir. Iktisat bilimi
cercevesinde incelenen davranigsal ekonomi geleneksel
iktisadin varsayilmalarini elestirmekte ancak bu yapiyi
tamamen reddetmemektedir. Aksine iktisada davranis
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gibi psikolojik temelli boyutu kazandirarak gelismesini
saglamistir. Benzer sekilde iktisat gibi isletme biliminde
de finans, pazarlama, yonetim gibi alanlar ile iligkisini bir
temele oturtmustur (Peterson, 2009; Erdogan ve Ciftci,
2015).

Davranigsal ekonomi, bireyin karar verme
davranisini agiklarken duygusal zekay: 6n plana alarak
bireyin rasyonel olmadigini farkli kosullarda farkl
davranislarda bulunabilecegini savunarak iktisat ve
isletme bilimine yenilikci bakis acis1 getirmistir
(DiClemente ve Hantula, 2003). Isletme biliminin
alanlarindan olan pazarlamada ozellikle bireyin
ekonomik, psikolojik ve sosyolojik yonden davranislarini
arastiran calismalara tuketici davranisinda
rastlanmaktadir (Odabasi ve Barig, 2002). Davranissal
ekonomi temelinden yola c¢ikilarak denilebilir ki
pazarlama  alaninda yapilan calismalarin  cogu
davranissaldir. Fiyat arastirmalari da bunun en tipik
ornegidir. Davranigsal fiyat arastirmasi, ttiketicilerin fiyat
tekliflerini nasil algiladiklarini, degerlendirdiklerini ve
yanit verdiklerini yansitmaktadir. Bir irintn fiyatinin,
go6zlemlenen ttiketici davranisini gercek fiyattan farklh bir
sekilde etkileyebilecegini gostermektedir. (Krishna,
2009).

Ekonomik ttketim davranis modellerinde yapilan
temel fiyatlandirma varsayimlarina meydan okumakta ve
davranissal fiyatlandirma arastirmacilar tarafindan cogu
zaman bu varsayimlar curttilmektedir. Sonug¢ olarak,
rasyonel tahminlerden sapmakla birlikte, fiyatla ilgili alic1
davranisini  modellemede ufkumuzu genisletmeye
yardimcit olan tuketici kararlari ve secim davranisi
olmustur. Bu tir sapmalarin ekonomik distince
konusundaki en basit varsayimlardan guclti ¢cikarimlari,
bircok gostergeden acikca goéruldtiigh tUzere hem
akademik hem wuygulayici hem de kamu politikast
perspektiflerinden davranissal fiyatlandirma
arastirmalarina artan bir ilgi ile sonuclanmaktadir
(Estelami ve Maxwell, 2003). Davranissal fiyatlama
kapsaminda, insanin karmasik yapis1 distnuldtginde
ve artik kisisellestirmenin 6n planda tutuldugu
ginimuzde fiyatlandirma stratejileri isletmeler acisindan
daha da ustiinde durulmas: gereken bir konu haline
gelmis bulunmaktadir. Gelecek calismalara ithafen,
ekonomininde temel meselesi oldugunu distindtgimiz
fiyat olgusunun davranissal boyutunu daha
derinlemesine ele almali ve disiplinlerararasi calismalarin
daha da artmasi gerektigi kanisindayiz. Nasil ki bir
marka, bir Urtin, bir hizmet kisisellestirilebiliyorsa
fiyatlandirmalarda kisisellestirilebilmelidir. Belki de
zaten kisisellestiriliyordur. Peki isletmeler ne yapmali?
Bir tuketiciyi uzun vadede fiyat konusunda da
davranisini 6ngoérebilmeli ve ona goére tiketicinin
zihninde var olabilmelidir. GUnUmuzde postmodern
diinyada psikolojik ve bilissel strecler oldukca 6nem
kazanmaktadir. Bireylerin bilissel 6n yargilar1 karar
vermeyi zorlastiran bir durum olmaktadir. Psikoloji,
kultar, etik gibi irrasyonel egilimler ve dissal faktorlerin
g6z ardi edilmesi iktisadi ve ekonomik acidan saglkli
sonuc Uretmemektedir.

Bu nedenle algilarin 6n plana c¢iktigl glintimutizde
gerek ekonomi politikalari olusturulurken gerek isletme
faaliyetlerinde davranigsal yaklasimin 6nemi gin

gectikce daha da artmaktadir. Sonuc olarak s6z konusu
olan davranissal ekonomi disiplini, ekonominin var olan
belli bash yap: taslarini inkadr etmemekle beraber,
mantiga uygun secim yapabilmeyi ve denge teorilerinin
altyapisini  genisletmektedir. Ayrica var olagan bu
yapitaslarina da destek olmaktadir (Akin ve Urhan,
2009). Geleneksel ekonomi modelleri ise insanlari
karmasik yapilardaki hesaplari yapabilen, duygu ve
dusuncelerinin icinde bulundugu ortamdan
etkilenmeyen bir mekanizma olarak gérmektedir. Buna
ragmen davranigsal ekonomi yaklasimi bu varsayimin
tam aksini iddia ederek insanlarin oldugu gibi degisen
dinya kosullar1 cercevesi icerisinde inceleyerek uygun
bir sekilde davranigsal bir yaklasim gosterdigini ele
almaktadir. Her ne kadar davranissal ekonomi, bilim
acisindan taninmayan bir disiplin gibi géztikse de aslinda
temel yapisinin cok eski yillara dayandig: belirtilmektedir
(Karan, 2011:701). Isletmelerde yéneticilerin karar
vermesine yonelik olarak insan faktérinu esas alan
davranigsal ekonomi yaklasimi insan ile ilgili olan
hususlar, sosyal fayda, mutlu olmak, moral ve
motivasyon, tutum ve finansal yatirim gibi kriterler de ele
alinarak bir btitiin olarak incelenmektedir (Kamilcelebi,
2012: 57).

Davranigsal ekonomi yaklasiminin vurguladigi esas
nokta, isletmelerde yoneticilerin her kosulda verdigi
kararlarin rasyonel kararlar olarak kabul edilemeyecegi
lUzerinde yogunlasilmaktadir. Belirsizlik altinda karar
verme durumlarinda yoéneticiler, irrasyonel kararlar
verebilirler ya da baska bir deyisle beklenildigi gibi
istenilen sekilde karar veremeyebilirler. Sonuc¢ olarak,
Kahneman ve Tversky (1979)” nin gelistirdigi kurama
gore Ozetlemek gerekirse, insanlar yarar degil deger
fonksiyonunu tercih etmektedirler. Ayrica isletme
yonetimde yer alan yoneticiler, isletmenin c¢ikarlar:
dogrultusunda kazanc soz konusu oldugunda cogu
zaman risk almamay: tercih ederken 6te yandan isletme
icin dezavantaj olan herhangi bir kayip soz konusu
oldugunda ise risk almay1 tercih etmektedirler. Bireylerin
karar verme tarzlar1 ve kararin sorumlulugu, belirsizlik
durumlarinda kazanc ve kaylp sartlarina gore
degisiklikler gosterebilmektedir.

Bu calismada davranissal ekonominin isletme bilimi,
yonetim, finans ve pazarlama alanlarile iliskisi ele
alinmistir. Isletme bilimine davranissal ekonomi
perspektifiyle ele alan literattir calismasidir. Davranissal
ekonomi, 6zellikle sosyal bilimlerin inceleme konusu olan
disiplinleraras1  bir alandir. Gelecek calismalar
davranigsal ekonomi yaklasimlarinin finans alaninda
yatirimci, isletme ydnetiminde 6rgiitsel davranis ve karar
alma, pazarlamada ise tuketici ve fiyat arastirmalarina
1sik tutacaktir.
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