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Geleneksel ekonomi insani ¢ikarlari dogrultusunda davranan ve siirekli rasyonel karar veren biri
plarak varsayar. Homo enonomicus olarak tanimlanan bu insanin, her zaman rasyonel karar|
verdigi, siirekli akliyla hareket ederek ¢ikarlarin1i maksimize etmek igin ¢aba gosterdigi, tam bilgi
ve mitkkemmel ongoriiye sahip rasyonel bir "birey" oldugu kabul edilir. "Homo economicus"a
iligkin bu temel varsayimlar geleneksel ekonomide karar verme bigimlerinde belirleyici olacagi
varsayilmistir. Buradan hareketle klasik yonetim yaklagiminda ydneticilerin 6rgiit adina siirekli
rasyonel karar veren insanlar oldugu varsayimindan hareket edilmistir. Ancak son zamanlarda|
deneysel iktisat ve "davranigsal ekonomi“nin gérgiil calismalari sayesinde bu varsayimlarin insan
davraniglarini agiklamada yetersiz kaldigi, insanin siirekli rasyonel bir varlik olmadigi savini
dogrulayan gorgiil bulgularin oldugu ileri siiriilmektedir. Davranigsal ekonomi alaninda yapilan|
arastirmalar, bireylerin kararlarinda her zaman rasyonel davranamadiklarini, kararlarinda sinirly
rasyonel olduklari, karar verirken sezgilerine ve zihinsel kestirmelere bagvurduklaring
gostermistir. Arastirmada davranigsal ekonominin varsayimlarindan hareketle, yoneticinin karar
verme davranigi, rasyonel, sezgisel, duygusal ve zihinsel kestirmeler baglamindal
ncelenmesi amaglanmaktadir.

Yorumsamaci paradigmaya bagli olarak kurgulanan arastirma, yontemi itibariyla nitel arastirmal
desenlerinden durum c¢alismasina gore desenlenmistir. Arastirmada nitel arastirma yonteminin
secilmesinin nedeni, yoneticinin Karar verme davranigi hakkinda derinlemesine bilgi elde etmeye
daha genis imkan vermesi nedeniyledir. Durum galismasinin tercih gerekgesi ise bu desenin en az
bir olayin veya durumun derinlemesine incelenmesine uygun olmasidir. Arastirmanin amacina,
problemine ve genel amacina uygunlugu nedeniyle durum c¢alismas: tiirlerinden i¢ ige gegmis
coklu durum deseni tercih edilmistir. i¢ ice gecmis coklu durum calismasi olarak tasarlanan bu
calismada amagli 6rneklem teknigi ile 7 firmanin iist diizey yoneticiden goriisme teknigi ile veriler|
toplanmustir. Yoneticiler ile yapilan gortismeler kayit altina alinan verilerin dokiimi yapilarak]
icerik analiz teknigine gore veriler analiz edilmistir.

Arastirma bulgularina gore, karar verme siirecinde rasyonel bir siire¢ izlemeye galisan yoneticiler
bilgiye ulagsma ve alternatiflerin se¢imi agsamasinda, Rasyonel Se¢im Teorisindeki, milkemmel
plan1 se¢gme varsayimindan sapip, Simon’un sinirli rasyonellik varsayimu ile uyumlu bir sekilde
tatminkar olani segme egiliminde olduklar1 goriilmiigtiir. Risk durumlarinda ise daha rasyonel
plma egilimi giiclenen yoneticilerin, belirsizlik durumlarinda sezgisel karar vermeyi tercih
ettikleri  g6riilmiistiir.  Yoneticiler, duygularinin ve duygusal durumlarimin kendilerini
etkilemedigini sOyleseler de, veri analizlerinden anlasildig: iizere karar verme davraniglarindal
duygusal egilimler gostermektedirler. Bununla birlikte yoneticilerin deneyimi arttik¢a kararlardal
daha sezgisel davranma egiliminde olduklar1 goriilmistiir. Analiz bulgular1 yoneticilerin karar
verme asamasinda biligsel, duygusal ve sezgisel siirecleri birlikte kullandiklarin1 géstermistir.

Anahtar Kelimeler: Yonetici, Karar Verme, Davranissal Ekonomi
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Subsistence Economy considers the human being as someone who pursues wealth for his/her
own self-interest. This human being, named Homo Economicus, is regarded as a “rational
person” with complete knowledge and perfect prediction who always uses rational judgment and
seeks to maximize personal utility. These fundamental assumptions relevant to the “Homo
Economicus” are assumed to be determinants of the decision-making patterns in the subsistence
economy. From this point of view, the study puts forward the idea that the managers always make
rational decisions on behalf of the organizations according to the classical management theory.,
However, thanks to the experimental economics and empirical studies of “behavioral
economics”, it’s been recently granted that these assumptions fail to explain the human behaviors
and there are empirical findings that affirm the assertion that human is not always a rational being.
'The empirical studies conducted in the field of behavioral economics have shown that people dg
not always act rationally while making decisions, they are bounded rational in their decisions,
and they resort to their intuitions and availability heuristics in decision-making processes. With
reference to the above behavioral economic assumptions, this study aims to analyze the decision-
making behaviors within the context of rational, intuitive, emotional, and availability heuristics.

The study is situated in the interpretive paradigm and designed in accordance with the case study
method among the qualitative research designs as of the research method. A qualitative research
method is chosen for the study because of its flexibility with respect to gathering in-depth
information about the decision-making behavior of the managers. Furthermore, the case method
is chosen for the study because this design suits to the in-depth analysis of at least one case,
Specifically, embedded multiple case study is chosen because of its appropriateness to the aim,
problem, and general purpose of the study. Data is collected by using an interview technique with
senior managers of seven business corporations with purposive sampling methods in the study
designed as an embedded multiple case study. The interviews with the managers are analyzed in
accordance with the content analysis method by performing a database dump of the recorded
data.

As stated by the findings of the research, it’s seen that the managers, seeking to follow a rational
process during the decision-making, deviate from the assumption of the Rational Choice Theory
as choosing something that is perfect, and they tend to that of choosing something that is
satisfactory in accordance with Simon’s Bounded Rationality. Furthermore, it is determined that
while the managers’ tendency of rationalism strengthens in the states of risks, they chose to
decide intuitively in indeterminacy situations. Although the managers express not being affected
by senses and sensible cases, emotional tendencies in their decision-making behaviors are
understood clearly from data analysis. However, it’s seen that the more experienced the manager
is, the more tendencies s/he has to behave intuitively in her/his decisions. It’s concluded from the
findings obtained in the study that the managers use the cognitive, emotional, and intuitive
processes collectively at the decision-making stage.
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GIRiS

Arastirmanin Kapsami ve Amaci

Insan giindelik yasamin siirdiiriirken ¢esitli nedenlerle karar vermek durumunda kalir.
Karar vermeyi gerektiren sorunlar basit olabildigi gibi birgok faktoriin etkiledigi karmagik
sorunlar da olabilir (Rue ve Byers, 2003). Insan basit veya karmasik bir¢ok olay1 sorun
olarak tanimladiktan sonra onu ortadan kaldiracak alternatifler {iiretir s6z konusu
alternatifler arasindan kendisine dogru gelen birini tercih ederek kararmi verir. Insan hep
rasyonel davrandigini soyler ancak o sirada kendisine dogru gelen karar anlam igerigi
itibariyle “rasyonel” mi, “sezgisel” mi, yoksa sinirli rasyonel mi oldugunu zaman gosterir.
Tanim itibari ile “karar verme” ve “karar” birlerinden farkli anlama sahiptir. Bu iki
kavram arasindaki farklilik karar verme eyleminin bir siireg, kararin ise sonu¢ olmasindan
kaynaklanir (Simon, 1976). Karar siirecinde alternatif yoksa karar verme eyleminden de
s0z edilemez. Karar verme siireci farkli alternatifler arasindan tercih yapmak ile ilgili
zihinsel bir ¢abadir (Tosun, 1992). Karar verme siireci asamalar1 temel olarak, kararin
verilmesi i¢in gereken verinin toplanmasi, verilerin islenmesi, bilgiye doniistiiriilmesi ve

bilginin karar siirecinde kullanilmas: ile ilgilidir.

Tiirkiye’deki yoneticilerin karar verme davranisi tizerine yapilan galismalar genel olarak
degerlendirildiginde “Ust diizey yoneticilerin nasil karar verdikleri?” sorusunun yanitina
davranigsal ekonominin varsayimlar1 ile temel teskil edecek nitelikte kapsamli bir
caligmaya rastlanmamaktadir. Arastirmalarin biiyiik gogunlugunun karmasik ve dinamik
bir zihinsel siire¢ olan karar verme olgusunu “karar verme stratejisi” baglaminda
degerlendirerek (Ornegin: Alver, 2003; Erozkan, 2011; Kavurmaci, 2014, Cakan, 2019)
indirgeyici bir yaklasimla inceledikleri tespit edilmistir. Buna ek olarak karar vermenin
kiiltirel farkliliklarina yogunlasan ¢alismalar goriilmektedir (Atsan, 2017; Ayyildiz
Unnii, 2012). Ayrica, caligmalar irdelendiginde biiyiik ¢ogunlugunun nicel arastirma
yontemlerinden yararlandiklar1 ve bu yontem cergevesinde en c¢ok anket teknigine
bagvurularak genellikle karar verme tarzlarinin aciga ¢ikarilmaya c¢alisildigi tespit

edilmistir (Nas, 2006;Yasar, 2016; Yilmaz, 2016).

Karar verme esas itibariyle problemin tanimlanmasi, ¢6ziimii igin alternatiflerin
iiretilmesi, alternatiflerden birinin se¢ilmesi, secilen alternatifin uygulanmasi ve geri

bildiriminin alinmasi ile tanimlanana bir siirectir (Certo, Connelly ve Tihany, 2008).
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Rasyonel se¢im teorisine dayandirilan karar verme, karar vericilerin siirekli rasyonel
davranan ve faydasini maksimize etmeye calisan “rasyonel insan” varsayimdan hareket
edilir. Rasyonel segim teorisi, karar vericiler siirekli rasyonel diisiinen ve fayda
maksimizasyonuna ¢alisan “rasyonel varliklar” olarak kabul edilir. Geleneksel ekonomi
(klasik ve neoklasik ekonomi) karar olayini rasyonel se¢im teorisi tizerinden agiklamaya
calismistir. Bu yaklasim, insan psikolojisinin duygusal ve biligsel zayifliklarin1 gozardi
ederek her zaman rasyonel karar verdigi varsayimindan hareket eder (Aycan, 2016).
Ancak amprik arastirmalar ile de desteklenen davranissal ekonomin insanin kararlarinda
stirekli rasyonel davranmadigi, ¢ogu kez sinirli rasyonel oldugu hata duygusal

davraniglara da yasaminda yer verdigini ortaya koymustur.

Simon (1955) tarafindan ortaya atilan “sinirli rasyonellik” kavrami, bireylerin karar
verme siirecinde bilgi ve degerlendirme eksikligi nedeniyle davranislarinda ancak sinirl
diizeyde rasyonel olabilecegini ileri siirer. Sinirli rasyonellik varsayimina gore insanlar
ozelikle belirsiz olan durumlarda karar verme siirecinde gerekli bilgilerin tiimiine sahip
olamadiklart i¢in “sinirli rasyonellik™ ile karar vermek durumundan kalir. Simon’a gore
insan i¢in tam bir belirlilik durumu s6z konusu olamayacagi i¢in tam bir rasyonellik ile
karar vermek de miimkiin olmaz. O nedenle insanin her durumda sinirli rasyonellik ile
karar vermek durumunda olan bir varlik olarak betimlenmesi daha ger¢ek¢i bir
yaklagimdir. Simon’un gelistirdigi sinirli rasyonellik modeli kendisinden sonra gelen
karar arastirmacilarini etkilemis ve onlara yeni bir bakis a¢is1 kazandirmigtir. Kahneman
ve Tversk (1979) gelistirdikleri “Beklenti Teorisi” ise insanlarin kararlarinda rasyonel
se¢im teorisinin disina ¢iktiklarini, her zaman fayda maksimizasyonu aramadiklarini, bazi
psikolojik ve duygusal faktorlere gore siirl rasyonellik ile hatta yerine gore irrasyonel

karar verebildiklerini ileri siirmektedir.

William James tarafindan ilk olarak ortaya atilan ve Daniel Kahneman’in rasyonellik
kavramina uymayan davranislar1 agiklamak i¢in biligsel ve sosyal psikolojiye dayanarak
kullandig1 “¢ift siireg teorisi” insanin g¢evresinde olup bitenleri 6nce sezgileri ile anlamaya
calistigini, sezgilerinin yetersiz kaldigi durumlarda analitik akli devreye soktugunu ileri
stirer. Bu teori, karar almada sezgilerin ve analitik aklin bir arada kullanilmasi ile 6nemli
bir hususa dikkat ¢ekmistir (Kahneman, 2015). Sezgisel karar verme, kisinin 6nsezilerine
ve duygularina giivenerek karar vermesidir (Tasdelen, 2002). Karar verici burada
duygularina, sezgilerine ve analitik aklina giivenir. Karar verici genellikle, “neden boyle

yaptim bilmiyorum”, “hislerimin beni yaniltmadigini diistinmiistiim” diye diisiiniir. Bu
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model karar vericinin duygusal, bilissel ve sezgisel yetilerinin etkisinde kalarak karar
verdigini ileri siirer. Ayni1 ¢ergevede Klein (2003) insanlarin zaman baskisi ve belirsizlik
durumlarinda sezgilerini kullanarak karar verdiklerini ileri siirerek karar vermede
sezgilerin 6nemine dikkat ¢ekmistir. Klein gére sezgilerle karar verme “tanima” ile
baglamaktadir. Tanima eyleminden sonra insanlar belirli bir alanda bilgi ve tecriibelerine
dayanarak kararlarmi verirler. Karar verme siirecinde tecriibelerini kestirme olarak

kullanarak karar stirecini kisaltirlar.

Karar vermenin dogasina iliskin yapilan arastirmalar, rasyonel olmayan insan
davraniglarinin bile rastgele ve anlamsiz olmadigini, defalarca benzer durumlarini tecriibe
etmenin onlara bir rasyonellik kazandirdigini ileri stirer (Ariely, 2009). Konu {izerine
arastirma yapan psikologlar, insanin akil yiirlitme hatalarini ¢esitli amprik arastirmalar ile
ortaya koymuslar ve s6z konusu arastirmalar ile hata kaynaklarin1i gostermeye
calismiglardir. Daha sonraki donemde “bilissel psikoloji’nin ortaya ¢ikisi ile birlikte,
belirsizlik zamanlarinda ve olagan kosullarda karar verme big¢imleri davranigsal
ekonominin alanin1 gelismesine onemli katki saglamigtir. Davranigsal ekonomi 1980°1i
yillara kadar egemen olan geleneksel ekonominin rasyonel temelli varsayimlarini ve bu
ekonomi modelinin rasyonel insan (homo economicus) varsayimini 6nemli Olgiide

elestiriye tabi tutmustur.

Ekonomi Bilimi alaninda Nobel Odiilii kazanan Richard Thaler’m (1980, 1985, 1999)
davranigsal ekonomi alaninda yaptigi ¢alismalar1 ile insan davranisi ve karar verme
bigimlerinin rasyonel bir temelde yiiriimedigi konusunda ikna edici olmustur. Thaler’in
caligmalar1 karar siirecinde psikolojik ve duygusal faktorlerin 6nemini ve etkisini
vurgulamaktadir. Ozellikle firsat maliyeti, batik maliyet gibi bazi bilissel egilimleri
inceleyerek ekonomik karar almada duygularin ve ¢evresel faktorlerin etkisini devre dist
birakmayan “zihinsel muhasebe sistemi” yaklagimimi gelistirmistir (Kitapci, 2017).
Ozellikle son yillarda yapilan gorgiil calismalarda insanlarin ¢ok farkli bilissel kisitlar ve
yanilgilar igerisinde Karar verdiklerine iligskin ikna edici arastirmalar yapilmaktadir.
Davranigsal ekonomi yeni bir alan olarak psikolojiyi, muhakeme ve karar vermeyi ve
ekonomi alanindaki iggdriileri birlestirerek insan davranislarinin daha dogru bigimde
aciklanabilecegini siirmektedir. Davranigsal ekonominin ileri siirdiigli yaklasimlar
ekonomi, finans, hukuk, kamu uygulamalari, oOrgiitsel davranis, isgiicii piyasasi,

verimlilik gibi bir¢ok alani etkilemistir (Gino, 2017).



Karar vermenin gergeklestirildigi ilk diizey, bireysel karar verme diizeyidir. Bu diizeyde
birey, psikolojik tatmin gergevesinde hareket eder (Nas, 2006). Ayni sekilde yoneticiler
de her tiirli faaliyetlerinde karar verme ile rollerini icra ederler (Vroom, 1973). Yo6netim
alaninda ise genel olarak yoneticilerin her durumda rasyonel davrandiklari ve geleneksel
ekonominin rasyonel se¢im teorisi ¢ergevesinden hareket ettikleri varsayimu ileri siiriiliir
(Goldfarb vd., 2012). Bu varsayima gore yoneticilerin sinirli kaynaklari kullandiklarindan
dolayr her durumda rasyonel karar vericiler olmak durumundadirlar. Ancak yapilan
arastirmalar yoneticilerin kararlarinin her zaman rasyonel olmadigin1 (Robbins, Decenzo
ve Coulter, 2016), yoneticilerin kararlarinin her zaman rasyonel olacagina dair geleneksel
varsayim oldukga tartismali oldugunu gostermistir. Karar vermenin her zaman rasyonel
degil, bazen sezgisel hatta duygusal olabilecegi genel olarak kabul edilmektedir. Karar
vermede sezgisellik aslinda yeni bir kavram degildir. Ancak yakin zamana kadar felsefe
alani ile sinirli kalmistir. Duygular ise karar verme modellerinin analizinde ihmal edilen
bir baska faktordiir. insanlar psikolojik durumlarina gére meveut durumu analitik olarak
incelemek ya da zihinsel kestirmeler kullanarak degerlendirirler (Sinclair ve Ashkanasy,
2005). Son zamanlarda karar siireglerinde “zihinsel kestirme”lerin kullanimina dair

onemli ¢alismalar yapilmaktadir (Krabuanrat ve Phelps, 1998).

Sona zamanlarda karar verme alaninda ileri siiriilen disiinceler yapilan psikolojik
testlerin yonlendirilmesi ile farkli bir mecraya tasinmis, 6zelikle psikoloji biliminin
imkanlarini1 ekonomi alanina uygulayarak “davranigsal ekonomi” denilen yeni disiplinin
ortay ¢tkmasina katki saglamigtir. Bu disiplin konvansiyonel ekonominin karar verme
varsayimima mukabil, karar siireglerinin sadece rasyonel olmayacagmni, bazen sezgisel
hatta yer yer duygusal olabilecegi varsayimina dayanmaktadir. Bu nedenle yoneticilerinin
karar verme siirecinin davranigsal ekonominin varsayimlari ile incelenmesi karar olayinin
aslinda ne oldugunun anlasilmasina katki saglayabilir. Bu arastirmada belli bir
orneklemde ydneticilerin karar verme davramisimin arkasindaki bilissel, sezgisel ve

duygusal yetilerin karar siireglerini Nasil etkilediginin belirlenmesi amaglanmustur.

Arastirmanin Problem Durumu

Son yillarda davranigsal ekonominin yiikselmesi ile birlikte ortaya konulan varsayimlar,
karar vermeye iliskin bu geleneksel paradigmayr degistirmistir. Davranigsal ekonomi
karar verme davranisinin psikolojik ve biligsel boyutlarini ortaya koyarak karar verme

davranigina yeni bir anlam kazandirmaktadir. Tiirkiye’de davranigsal ekonomi {izerine
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yapilan arastirmalarin ve tezlerin daha ¢ok tiiketici davraniglari, bireylerin ekonomik ve
finansal davranislar1 tizerine yapildigi goriilmektedir. Karar verme davranisi esas
itibariyle psikolojik bir stiregtir ve agirlikli olarak zihinsel cabalari igeren, oldukca
karmasik, dinamik ve sosyal bir olgudur. Bu olgunun dogasini anlamak i¢in davranigsal
ekonominin 6ne slirdiigii varsayimlar iizerinden incelemek 6nem arz etmektedir. Bu
cergevede gergeklestirilen arastirma ile ¢esitli firmalarda calisan iist diizey yoneticiler ile
derinlemesine goriismeler yapilarak onlarin karar verme davranislarinin davranissal
ekonomi varsayimlar1 ile analiz edilerek, yazindaki bosluk giderilmeye calisilmistir.
Iktisadi yaklasimlar ile ydneticinin karar verme davranisinin analiz edildigi bu ¢alismada,
genel ekonominin rasyonellik varsayimi ve davranigsal ekonomide Simon’un sinirl
rasyonellik varsayimi, Kahneman’m Beklenen Teorisi ile Cift Siire¢ Teorisi ve psikolojik

faktorler acisindan arastirma sonucu elde edilen bulgular yorumlanmustir.

Karar verme zihinsel, duygusal ve davranissa bir siirectir. Burada davranigsal ¢aba daha
cok karar verme igin gerekli bilgilerin toplanmasi ile ilgili iken, zihinsel ¢aba kararin
verilmesinin biligsel boyutu ile ilgilidir. Duygusal ¢aba karar siirecini etkileyen insanin
duygusal yonelimi ile ilgilidir. Bu ¢alismanin temel amaci yoneticilerin s6z konusu
yetileri karar verme siirelerinde nasil kullandiklarini incelemektir. Boylece arastirmada
karar verme davraniginin nasil ve hangi saiklerle olustugu konusunda bir yol haritasinin
cizilmesi amaglanmaktadir. Bu ¢alismada insanin karar verme egilimleri; “Rasyonel karar
verme”, “Sinirli rasyonellik 7, “Sezgisel karar verme”, “Duygusal karar verme” ve
“Zihinsel kestirmeler” tizerinden analiz edilmektedir. Arastirmanin énemli amaglarindan
biri geleneksel ekonominin karar verme konusundaki varsayimlari ile davranissal
ekonominin varsayimlari birlikte irdelenerek s6z konusu varsayimlarin farkli bir calisma
evreninde incelenmesi amaglanmistir. Arastirmada davranissal ekonominin insanin karar

9% <

verme siirecindeki yanliliklarini ifade eden; “cerceveleme etkisi”, “referansa baglilik”,
“kayiptan kagcinma”, “statiiko etkisi” “bulunabilirlik egilimi”, “asir1 giiven egilimi”, “asir1
iyimserlik egilimi” ve “batik maliyet” yanliliklart (egilimleri) agisindan analiz

edilmektedir.

Arastirmada karar egilimlerinin veya yanlliklarinin se¢ilme nedeni; s6z konusu yanlilik
durumlarinin yonetici karar siireglerinde gorece etkisinin fazla oldugu varsayimudir.
Ayrica s0z konusu yanliliklarin yonetici karar analizlerinde elverisli bir ¢cergeve sunmasi
nedeniyle farkli bir ¢alisma evreninde incelenmesinin 6nemli oldugu diistinilmistiir.

Yukaridaki gerekcelerle arastirmanin temel problem climlesi, “yoneticilerin karar verme
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siirecinde rasyonellik, sezgisellik veya duygusallik egilimlerinin etkisi nedir ve genel
olarak yoneticiler karar verme siirecinde nasil davranmaktadirlar?” seklinde
belirlenmistir. Bunun i¢in ilk olarak alan yazini incelenerek bes temel karar verme
modelinin ¢ergevesi belirlenerek bunlarin arastirma orneklemindeki incelenmesi

amaglanmistir.

Arastirmanin Onemi

Karar verme konusunda yapilan caligmalar genis bir alan1 kapsamaktadir; literatiir
taramasindan elde edilen verilere gore karar verme, uzun yillardir tizerinde caligilan bir
konudur. Ozellikle ekonomi, pazarlama, ydnetim, egitim ve psikoloji disiplinlerinde en
cok calisilan konular arasindadir. Tiirkce literatiirde karar verme ile ilgili yapilan
arastirmalar daha ¢ok karar verme tarzlari, rasyonel ve sezgisel karar verme, liderlerin
karar verme tarzlari, liderligin karar verme iizerindeki etkisi, karar vermeyi etkileyen
orgiitsel ve bireysel faktorler, kantitatif karar verme, cok amagli karar verme, ¢ok kriterli
karar verme ve analitik hiyerarsik siire¢ ile matematiksel modellemeler gibi sayisal karar
verme teknikleri ile ilgilidir. Bugiine kadar yapilan arastirmalarda genel olarak yonetim
alaninda karar verme konusu, geleneksel ekonominin varsayimlart (homo economicus,
fayda maksimizasyonu ve rasyonel se¢im teorisi, sosyal miibadele) gergevesinde ele

alinmistir.

Son yillarda davranigsal ekonomi alanindaki gelismeler ile birlikte ortaya konulan
varsayimlar, karar vermeye iligkin bu geleneksel paradigmayr Onemli Olciide
degistirmistir. Bu varsayimlar sadece ekonomik kararlari degil, birey veya Orgiit
diizeyinde verilen kararlar etkileyebilecegi gibi, devlet ve hatta devletlerarasi politikalari
da etkilemektedir. ABD eski Baskani Obama, gorevi birakmadan Once kamuda
Davranigsal Ekonomi Birimi kurulmast ile ilgili bir kararname imzalamistir. S6z konusu
kararnamde ¢evre sorunlarinin ¢oziilmesinde davranigsal ekonominin varsayimlarindan
yararlanmak amaglanmistir. Benzer sekilde tiiketicilerin daha saglikli tiikketim aligkanlig
kazanmalari i¢in davranigsal ekonomiden faydalanabilenecegi ileri siiriilmiistiir. Dahasi
hukuk kurallarinin  davranigsal ekonomideki gelismelere paralel olarak yeniden
yazilmasindan soéz edilmistir. 2018 yilinda Popiiler Bilim Konferansindaki konu
“Davranigsal Iktisat ve Yasa Yazimmda Yeni Yaklasimlar” idi. Atamer (2018), bu
sunumunda yasa yazimindan davranissal ekonomideki yeni gelismelerin dikkate alinmasi

gerektiginini ileri siirmistiir. Birgok sosyal bilim alani benzer sekilde davranissal
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ekonominin varsayimlarinda etkilenmis ve karar verme siireglerini davranigsal ekonomi
baglaminda yasalarin tekrar gozden gegirilmesi gerekliligi iizerinde durulmustur.
Bununla birlikte temelinde karar verme olan yonetim literatiiriine bakildiginda konu ile
iligkili yapilan ¢alismalarin sinirli sayida kaldigir soylenebilir. Tiirkiye’de davranissal
ekonomi iizerine yapilan aragtirmalarin ve tezlerin daha cok tiiketici davranislari,
bireylerin ekonomik ve finansal davranislar1 {izerine odaklandigi goriilmektedir. Bu
nedenle literatiire katki sunmasi agisindan ve yonetsel karar vermenin dogasinin
anlagilmas1 bakimindan, yoOneticilerin karar verme siirecinin davranigsal ekonomi

varsayimlari ile aragtirilmasinin alana 6nemli bir katkisinin olacag diisiiniilmektedir.

Arastirmanin Kisitlar

Aragtirmanin onemli kisitliliklarinda biri aragtirma veri toplama asamasinin pandemi
donemine tekabiil etmesidir. Bu donmedeki seyahat kisitliliklarindan dolay1 aragtirmayi
verileri arastirmacinin bulundugu ildeki isletmelerle smirli kalmistir. S6z konusu
kisitliliklardan biri de aragtirma ornekleminde kadin yoneticilerinin goriismeyi kabul
etmemesidir. Diger bir kisit, arastirmanin analiz birimi olan iist diizey yOneticilerin
bazilarinin yogun is temposu nedeniyle goriismeyi kabul etmemesi verilerin ancak
kendilerine ulasilanlar ile sinirli kalmasidir. S6z konusu kisithiliklar nedeni ile arastirma
ulagilan yoneticiler, arastirma sorulari ve yoneticilerin verdikleri cevaplar ile smirh

kalmistir.

Arastirmanin Varsayimlari
Bu arastirmada:

1. Yoneticilerin karar verme silirecinde benzer zihinsel kaliplardan ve
aligkanliklarindan hareket ettikleri varsayilmistir.

2. Yoneticilerin karar verme siireglerinde egilimlerinin (sezgisellik, rasyonellik,
duygusallik, aligkanlik) etkisi oldugu ve bu nedenle farkli karar verme
bicimlerinin olabilecegi varsayilmistir.

3. Yoneticilerin karar verme big¢imlerinde Orgiitii icerden etkileyen faktorlerin
(degisken) ve disardan etkileyen faktorlerin ( parametre) etkisinin oldugu
varsayilmistir.

4. Yoneticilerin karar verme bi¢imlerinde konjonktiiriin 6nemli bir etkisinin oldugu

varsayilmistir.



Arastirmanin Yontemi

Arastirma yoOntemi itibariyle yorumsamaci paradigmaya uygun olarak nitel aragtirma
yontemi olarak belirlenmistir. Arastirmada nitel arastirma desenlerinden olan “durum
caligmas1” deseni tercih edilmistir. Durum ¢alismasi, 6zellikle arastirilan olgu ve olayin
icinde bulundugu baglam arasindaki sinirlarin belirgin olmadigi durumlarda, s6z konusu
olgunun dogasinin ortaya ¢ikardigi olaylari i¢inde bulundugu baglam igerisinde inceleyen
nitel bir arastirma desenidir (Yin, 2003). Durum ¢alismasi, baglami ve ¢alisilan olay/olgu
ile iliskisi, diger karmasik kosullarin durumunu anlamanin ayrilmaz bir parcasi oldugunu
varsayar. Durum galismasi deseni, giincel bir durumun aragtirmasina elverisli olmasi
nedeniyle tercih edilmistir. Durum galismasi; arastirmanin amaci, kuramsal g¢ergevesi ve
temel problemine uygulugu nedeniyle ve arastirmacilarin olup bitenleri baglami
icerisinde degerlendirmesine imkan tanimasi nedeniyle tercih edilmistir. Ayrica
yoneticinin karar verme siirecinde hangi bilissel siiregleri kullandigini ortaya ¢ikarmak,
karar verme siirecinin aslinda nasil isledigini gostermeye elverisli olmasi nedeniyle tercih
edilmistir. Durum ¢alismalar1 farkli tiirlerde ele alinabilmektedir. Bu arastirmada
aragtirmanin amacina, konusuna, aragtirmanin problemine uygunlugu nedeni ile Yin’in

(1994) “i¢ ice gegmis ¢oklu durum deseni” esas alinmstir.

Arastirmada calisilacak durumlarin  belirlenmesi  siirecinde, “amagsal Orneklem
teknikleri”’nden, “dlgiit Orneklem teknigi”nden yararlamilmistir. Olgiit Srneklem
tekniginde temel anlayis, arastirilmak istenen konuyu en iyi sekilde temsil ettigi
diisiiniilen durumlari ¢alismaya katmaktir. Buna gore belirlenmis dl¢iitlere gére durumlar
belirlenip ¢alisilir (Patton, 2014). I¢ ice ge¢mis coklu ve kesifsel durum ¢alismasi olarak
tasarlanan bu calismada Olgiit orneklem teknigi ile belirlenen 7 firmanin st diizey
yoneticisi 6rnekleme dahail edilmistir. Aragtirmada Olgiitler olarak; arastirilan durumun
aktiiel bir durum olmasi, sezgisellik, rasyonellik ve duygusallik o6lgiitlerinin
arastirilmasina uygun olmasi, asil karar vericilerin 6rnekleme dahil edilmesi, kararlarda
davranigsal iktisadin varsayimlarinin sorgulanmasina uygun olmast gibi Olgiitler
kullanilmistir. Verilerin toplanmasi siirecinde goriisme tekniginden yararlanilmistir. Bu
amagcla dnceden hazirlanan yar1 yapilandirmis goriisme formunun kilavuzlugunda veriler
yliz yiize yapilan goriismelerle toplanmistir. Toplanan veriler ses kayit sistemi ile
kaydedilmis ve daha sonra bunlarin transkripsiyonu yapilarak, igerik analiz teknigi ile
analiz edilmistir. Verileri analiziyle elde edilen bulgular arastirma problemi baglaminda

yorumlanarak ¢esitli 6nerilerde bulunmustur.
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Arastirmanin Icerigi

Bu ¢alisma ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimiinde; karar verme davranisini
derinlemesine anlayabilmek i¢in Karar, karar verme, karar verme ile problem ¢dzme
arasindaki fark, karar verme siireci, karar vermeyi etkileyen faktorler, karar tiirleri, karar
verme tarzlar ile siniflandirilmalari, karar verme stratejileri ve son olarak karar verme

modellerine yer verilerek teorik bir altyap: olusturulmaya calisilmistr.

Ikinci bolimde: yoOneticinin karar verme davraniglarini, davranigsal ekonominin temel
varsayimlari ile incelemek igin Oncelikle iktisadi paradigmalarin karar verme
yaklasimlari irdelenmistir. Bunun i¢in klasik ekonominin ve neoklasik ekonominin karar
verme varsayimlari incelemis ve geleneksel iktisadin karar vermeye iligskin temel
varsayimlari irdelenmistir. Daha sonra davranigsal ekonominin tanimina ve tarihsel
gelisimine, davranigsal ekonomi ve psikoloji iligskisine ve davranigsal ekonominin karar

vermeye iliskin temel varsayimlarina yer verilmistir.

Son bolimde aragtirmanin yontemine ve bulgularina iligskin bilgilere yer verilmis,
aragtirmanin dayandigi paradigma ve bu paradigmanin neden segildigi iizerinde
durulmustur. Daha sonra segilen paradigmaya uygun olarak nitel aragtirma yontemlerinin
tercih gerekgesi agiklanmistir. Aragtirma desenine bagli olarak aragtirmanin tasarimi ve
veri toplama siireci kisimlarinda, aragtirmada kullanilan ¢oklu durum c¢alismasi tasarima,
arastirma sorulari, arastirmada kullanilan veriler, veri toplama siireci, arastirmaya katilan
yoneticiler ve onlara iligkin bilgilere yer verilmistir. Analiz ve bulgular kisminda veri
analizi sonucunda ortaya cikan temalar, arasgtirmanin amaci, kuramsal gercevesi,
varsayimlart ve temel problemi c¢ergevesinde yorumlanarak cesitli Onerilerde

bulunmustur.
Arastirmanin Temel Kavramlarinin Tanimlanmasi

Karar: iki veya daha fazla alternatif arasinda se¢im yapmaktir (Robbins ve Judge, 2012).

Karar verme: Bir amaci gergeklestirmek, bir problemi ¢6zmek igin alternatifler

arasindan yapilan psikolojik, bilissel ve duygusal sec¢im stirecidir.

Rasyonellik: Farkindalik kosullar1 altinda insan “us”unun doganin isleyis kurallarina

uygun kullanimidir.



Simirh rasyonellik: Bireylerin bilgiye ulagsma ve bilgiyi isleme kapasitelerinin sinirli
olmasindan dolayr karar verme siirecinde miikemmel bir sekilde optimum secenegi
se¢mek yerine; kendileri igin tatminkar olan ve “yeterince iyi” goriinen segenegi segme

durumudur.

Sezgi: Sezgi hizli, bilingsiz ve biitiinsel iliskiler araciligiyla ortaya ¢ikan, etkili bir sekilde
duygu yiiklenmis yargilardir (Dane ve Pratt, 2009). Sezgi, kasitli, analitik, duygusal
olmayan, yavas ve kural tabanli rasyonel diisiincenin aksine otomatik, biitiinsel, duygusal,

hizli ve ¢agrisimsal sistemin bir pargasidir (Pretz ve Toz, 2007).
Sezgisellik: Sezgisel yargilara dayali diistinme bigimidir.

Duygu: Bir olay kimse veya nesnenin (turum objesi) insanin i¢ diinysasinda olusturdugu
yanki, etki tepki ve izlenimlerin tiimiidiir. Duygu, dogrudan bir kisiye veya herhangi bir

seye kars1 yonlendirilen hislerdir (Robbins ve Judge, 2012).

Duygu Durumu: Duygulardan daha uzun siirebilen, olumlu veya olumsuz olabilen,
birden ¢ok duygudan olusan insanin iyi/koétii hissetme gibi genel ruh halidir (Angie, vd.,
2011).

Zihinsel Kestirme: Karar vermede ve problem ¢dzmede kullanilan zihinsel kisa yollardir
(Kahneman, 2003). Zihinsel kestirme, akla daha kolay gelen baska bir 6zellik tarafindan
hedefe dayali degerlendirmelerdir (Kahneman ve Frederick 2002).
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BOLUM 1: KARAR VERME: KAVRAMSAL CERCEVE

Bu boliimde karar verme kavrami, insanin bireysel davranisi olarak ele alinmig, karar
verme ile problem ¢ozme kavramlar1 karsilastirilip s6z konusu kavramlar arasindaki
benzerlikler ve farkliliklar tespit edilmistir. Daha sonra karar verme siireci, karar vermeyi
etkileyen faktorler, karar verme tiirleri, tarzlari ve stratejileri literatiir taramasina

dayanilarak incelenmistir.

1.1. Karar ve Karar Verme

Koken olarak Arapga karar kelimesi “durma, sabit olma, istikrar, kesin goriis veya tercih”
manasina gelir (etimolojiturkce.com, 2019). TDK’ye (2019) gore ise karar, bir is veya
sorun hakkinda diistiniilerek verilen kesin yargidir. Robbins ve Judge’a (2012) gore karar,
iki veya daha fazla se¢enek arasindan tercih yapmaktir. Herbert Simon ise karar vermeyi
“bireyin belli bir amaca ulasmak icin belirli bir alternatifi se¢mesi” seklinde
tanimlamaktadir (Tozlu, 2016). Karar, bir is veya sorun hakkinda diigiiniilerek verilen
kesin yargidir. Mevcut alternatifler arasindan yapilan se¢imdir (Tutar, 2013). Karar,
kisinin alternatifler arasindan soruna yonelik buldugu tercih veya ¢aredir. Karar verme
ise arsilagilan sorun karsisinda hangi davranis bigiminin ortaya ¢ikarilacagina dair
degerlendirmenin yapilmasina yonelik segim siirecidir. Insan eylemlerini verdigi kararlar
belirler (Smith ve Kosslyn, 2013). Bu eylemler basartyla sonuglanirsa birey mutlu olur.
Aksi taktirde basarisizlik, mutsuzluk getirebilir. Dogru kararlar bireyin yasaminda olumlu
degisim ve gelismelere sebep olurken; yanlis kararlar, bireyin yasamini olumsuz yonde
etkiler (Ungiiren, 2011). Kararlar kisilerin se¢imleridir ve bu secimler onlarin hayatlarini

sekillendirir.

Karar, bir sonucu ifade ederken, karar verme bir siireci ifade eder (Ungiiren, 2011).
Insanlar hayatlarinin her evresinde cesitli kararlar verirler; verilen kararlar giinliik rutin
isler ile ilgili olabilecegi gibi, ¢ok kritik konularla da ilgili olabilir. Kararlar ¢cogu zaman
belirli bir amaca yonelik olarak verilir. Tutar’a (2013) gore karar vermek, ¢esitli amaglar,
hedefler ve bunlara ulagtiracak yollar, araglar ve imkanlar arasinda se¢im yapmakla
ilgilidir. Mcshane ve Von Glinow’da (2016) benzer sekilde karar vermeyi, istenilen
hedeflere ulagmak i¢in mevcut alternatifler arasindan tercihlerin yapildig: bir siire¢ olarak
aciklamaktadir. Bu siire¢ alternatiflerin arasindan se¢im yapmayi igerir. Eger tek bir

secenek varsa karar vermekten soz edilemez.
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Kuzgun'a (1992: aktaran, Nas, 2006: 56) gore karar vermeden séz edebilmek igin

asagidaki kosullarin olusmasi gerekir.

e Karar verme ihtiyacini ortaya ¢ikaran bir sorunun varligr ve bu sorunun birey
tarafindan hissedilmesi.
e Sorunu giderecek birden fazla secenegin bulunmasi.

e Bireyin seceneklerden birine yonelme 6zglirliigiine sahip olmasi.

Giir, Bulsun ve Hiperlink (2016) karar vermeyi, bir eylemin gergeklestirilmesi, hedefin
belirlenmesi, amaca ulasilmasi, tercihin yapilmasi veya bir problemin ¢oziilmesi igin
cesitli alternatifler arasindan yapilan se¢im olarak tanimlamaktadirlar. Bununla birlikte
karar vermek, sadece dogru se¢imlerle ilgili degildir; bir karar eyleme ge¢ilmedigi siirece
karar degildir. En iyi ihtimalle iyi bir niyettir (Drucker, 1967). Karar verme belirlenmis
amagclara gelecekte ulagmak igin gosterilen bir niyet agiklamasidir. Tallman ve Gray
(1990: aktaran, Tambe ve Krishnan, 2000) se¢gme, karar verme ve problem ¢6zme
arasinda ayrim yapmanin 6nemine deginmistir. Etzioni'ye (2001) atifta bulunarak, “se¢im
teriminin, bilingli veya bilingsiz olsun, segeneklerin siralanmasini kapsayacak sekilde
kullanilmast gerektigini savunmustur. Bir se¢imin karar sayilabilmesi i¢in kasitli olmasi
gerektigini soylemistir. Doktor ve Hamilton’a (1973) gore karar verme, kisinin biligsel
tarzinin bir pargasidir bu bireyin algisal ve entelektiiel aktiviteler g¢abalarin bir

yansimasidir.

Karar verme ile ilgili kuramlarin ¢ogu karar vermeyi biligsel bir siire¢ olarak ele
almaktadir (Mann, 1992). Bu kuramlar, bireylerin karar vermeden 6nce kar-zarar analizi
yaptigii ve elde edecegi 6diil veya cezaya gore karar verdigini ileri siirer. insanlarmn
kararlarin1 kendilerine verecekleri act ve zevk temelinde belirledikleri fikrine dayanir.
Bechara ve Damasio (2005) karar vermeyi, bilingli ve rasyonel bir siire¢ olarak goriip;

fayda maksimizasyonu temelinde yaklasirlar.

1.2. Karar Verme ve Problem Cozme

Insanlar ¢ogu zaman karar verme ile problem ¢dzme kavramlarmi bir arada kullanirlar.
Literatiire bakildiginda bu ¢ok sik gériilmektedir. Ornegin; Dinger (1995:aktaran, Mert,
1997) karar verme ile problem ¢ézmeyi ayn1 eylem olarak degerlendirmektedir. Benzer
sekilde Tutar’da (2013) karar vermeyi, rasyonel problem ¢6zme siireci olarak
tamimlamaktadir. Hammond, Keeney ve Raiffa (1998a) ise karar verme siirecinin

problemin ortaya ¢ikmasi ile basladigini, karar1 belirleyenin problemin ortaya konma
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bi¢iminin oldugunu sdylemektedir. Beach ve Mitchell’e (1978) goére ¢ogu durumda,
problem ¢dzme ve karar verme birbirinin yerine gegebilecek terimlerdir. Sorunu ¢dzme
siirecinde ¢oziim segme adimlarindan biri olan karar verme, siirli bir siire i¢inde veya
baski altinda alindig1 i¢in problem ¢ozme ile biitiinlesir. Cogu durumda, problemler
alinacak kararlar olarak, kararlar ise ¢oziilecek problemler olarak kabul edilir. Robbins
ve Judge’ye (2012) gore, karar verme davranisi, bir probleme tepki olarak ortaya
cikmaktadir. Insanlar hayatlarinin her asamasinda problemler ile karsilasirlar ve bu
problemleri ¢ozmek i¢in karar verirler. Ancak bir durumun problem olup olmadigi bireye
gore degismektedir. Ornegin bir yonetici i¢in satislarda %2°lik diisiis 6nemli bir problem

iken bagka bir yonetici i¢in bu beklenen bir durum olabilir.

Problem ¢6zme ve karar verme kavramlarinin birbiri yerine kullanilmasinin genel nedeni,
problem ¢o6zerken genellikle ¢oziim alternatifleri arasinda bir se¢im yapmak zorunda
kalinmasi, yani bir karar verilmesidir. Benzer sekilde bir karar verilecegi zaman bu
siirecin i¢inde genellikle probleme ¢oziim iretmek zorunda kalinmasidir. Boylece
problem ¢6zme ve karar verme es anlamh kavramlarmis gibi bir arada
kullanilabilmektedir. Oysa “problem” kelimesi Latince “proballein” kelimesinden gelir.
Latince kokii itibariyle problem, “6ne atilan sey” veya “ortaya ¢ikan engel” demektir
(Giir, Bulsun ve Hiperlink, 2016). Karar verme ise en basit tanimi ile alternatifler
arasindan se¢im yapmaktir. Nas (2006) karar vermek i¢in mutlaka bir problemin varligina
gerek olmadigini sdylemektedir. Ancak ona gore ortada bir problem varsa ve problemin
coziimleri igerisinden biri se¢ilecekse 0 zaman karar vermekten bahsedilebilir. En basit
ornekle bir magazadan begenilen iki kazaktan birinin segilmesi gerekmektedir. Burada
bir problemin varligindan s6z edilemez ancak bir se¢im s6z konusu oldugu i¢in verilmesi

gereken bir karardan bahsedebilir.

Gilir, Bulsun ve Hiperlink’e (2016) gore karar verme ile problem ¢6zme arasindaki farklar

sunlardir:

Sonucun kesinligi: Bir problemin ¢dziimii kesindir. Bir problemin ¢oziilmesi, problemi
ortaya ¢ikaran sorunun ortadan kalkmasi anlamina gelmektedir. Aksi taktirde problem
coziilmemis demektir. Ya baga doniip yeni bir ¢ozlim tliretmek gerekir veya vazgecerek
problem ¢6ziimsiiz birakilir. Karar vermekse bir se¢im yaparak sonlanir ve sonug iyi de

olsa kotii de olsa karar verme siireci bitmistir.
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Sonucun objektifligi: Bir problemin ¢6ziimii; farkli kisiler tarafindan, farkli yontemlerle
gerceklestirilebilir. Ancak ¢oziimiin tanimi ve basarili olup olmadigi konusundaki
degerlendirmede fikir birligi vardir. Kararlarin sonuglar1 ise herkes tarafindan ayni
sekilde yorumlanmayabilir. Estetik burun ameliyati olan bir kadinin sonucu

degerlendirmesi bir arkadasinin sonucu degerlendirmesinden farkli olabilir.

Takip eden eylem: Bir problemin ¢6ziilmesi, bir eylemin bitmesi ve normal sartlara

dontilmesidir. Bir kararin verilmesi ise bir eylemin baglamasidir.

Sorumluluk: Karar verme asamasiin sorumlulugu problemi tanimlayana veya belli bir

durumu problem olarak gérene yani karar verene aittir.

1.3. Karar Verme Siireci

Karar verme konusunu daha iyi anlamak i¢in sadece “se¢cim”in veya “tercih”in ne
oldugunu bilmek yetmez. Secim noktasina gelinceye kadar nelerin olup bittigini bilmek
gerekir. Bu yoniiyle yaklasildiginda, karar verme isini bir siire¢ olarak goérmek
mimkiindiir. Yani karar verme belli bir ¢ikis noktasi olan ve daha sonra farkli isler,
faaliyetler, fikirlerin birbirini izledigi ve biitin bunlarin sonunda tercih yapmakla
sonlanan bir siiregtir (Kogel, 2015). Hansson (2005) ¢ogu kararin ani olmadigini, zaman
aldigin1 ve bu nedenle onlar1 asamalara bolmenin dogal oldugunu belirtmektedir. Karar
verme siireci fikir olusturma, yani anlama ve degerlendirme siirecidir. Ancak, etkin ve
verimli bir eylem bi¢imini segebilmek i¢in gerekli arastirmalar1 yapmak ve bilgi toplamak

gerekir (Tosun, 1992). Karar verme birbirini takip eden asamalardan olusan bir siiregtir.

Bir karar silirecinin agamalarmin ilk genel teorisi, 1793 Fransiz anayasast icin
motivasyonunun bir par¢asi olarak biiyiik aydinlanma filozofu Condorcet (1743-1794)
tarafindan ortaya atildi. Condorcet, karar siirecini {i¢ asamada incelemektedir. Birinci
asamada, “genel bir konuda kararin temelini olusturacak prensipler tartigilir; konunun
cesitli yonleri ve karar vermenin farkli yollar1 incelenir. Daha sonra “sorunun agikliga
kavusturuldugu, goriislerin az sayida daha genel goriise yaklastig1 ve birbiriyle birlestigi”
ikinci bir tartisma izlenir. Bu sekilde karar, yoOnetilebilir bir alternatifler kiimesi
arasindaki bir secime indirgenir. Ugiincii asama ise bu alternatifler arasindaki segimden
olusur. Bununla birlikte Condorcet tarafindan gelistirilen karar siirecinin agamalar1 goz
ardi edilmis ve modern karar yaklagimlari bu yaklagima pek atifta bulunmamistir
(Hansson, 2005). Bunun yerine, modern tartismanin baslangi¢ noktasi genellikle John

Dewey'in (1978) problem ¢6zme asamalarinin agiklanmasi olarak kabul edilir. Dewey’in
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problem ¢ézme siirecini; problemin hissedilmesi, problemin tanimlanmasi, olast ¢6ziim
Onerilerinin gelistirilmesi, ¢6ziim Onerilerinin degerlendirilmesi, ¢oziim 6nerisinin kabul
edilmesi veya reddedilmesi olarak bes asamada agiklamaktadir. Ancak karar verme
stireci kavrami, bir kurulustaki son kritik kararin hazirlanmasini birgok farkli kaynaktan
beslenen bir nehire benzeten Herbert A. Simon'dan tiiremistir. Simon (1987) karar verme
stirecini “birgok koldan beslenen biiyiik bir nehir” olarak ifade etmistir. Simon (1960)
karar verme siirecini en basit sekilde li¢ asamada agiklamaktadir. Bir karar, ge¢mis bir
davranigi, mevcut bir eylemi ve gelecekteki sonuglari iceren bir nitelige sahiptir.
Bunlardan birincisi karar verilmesi gereken durumun belirlenmesidir ki bu asamada bilgi
toplanir. ikinci asama atilacak adimlar igin alternatif belirlemektir. Son asama ise olasi
alternatifler arasindan se¢im yapmaktir. Daha sonra Janis (1968: aktaran, Sarikaya,
2013:56) karar verme siirecinde soruna odaklanarak se¢imden sonrasini siirece dahil
etmis, bes asamadan olusan farkli bir yaklagim gelistirmistir. Bunlar sorunun farkina
varilmasi, sorunun kabullenilmesi, se¢im yapmak i¢in sorunun taninmasi, se¢imi yapma
ve secimi uygulama asamalaridir. Belirgin ve birbirinden ayrilan asamalar bilgilerin
toplanmasi, alternatiflerin gelistirilmesi, alternatiflerin degerlendirilmesi ve se¢im
faaliyetini igeren bir stirectir. Benzer sekilde Brim ve vd. (1962) karar siirecini bes
asamaya bolmiislerdir. Bunlar; sorunun tanimlanmasi, gerekli bilgilerin elde edilmesi,
muhtemel ¢6ziimlerin tiretilmesi, ¢6ziim 6nerilerinin degerlendirilmesi, performans igin

bir strateji se¢imi Ve Kararin uygulanmasidir.

Beach ve Mitchell (1978) karar verme siirecini problem tanimlama, degerlendirme, bilgi
isleme, se¢cim yapma, Stratejinin uygulanmasi ve se¢imin sonuclarint degerlendirme
olmak iizere alti asamadan olusan stratejik bir siire¢ olarak degerlendirmektedir. Tutar
(2013) ise karar verme siirecinde problem ¢6zmedeki mantiksal agsamalari izler ve karar
verme siirecini; problemi belirleme ve tanima, alternatif belirleme, degerlendirme ve
uygun alternatifi se¢cme, secilen alternatifi uygulama, uygulamay: izleme ve deger
degerlendirme olmak tlizere 5 adimda agiklamaktadir. Karar stireci ile ilgili bu agiklamalar

karar verme siirecinin ardisik sirali bir siire¢ oldugunu gostermektedir.

Karar siireclerinin her zaman ayni siray1 takip eden asamalardan olusan ardisik yapist,

basta Witte (1972) olmak iizere bazi arastirmacilar tarafindan elestirilmistir. Witte (1972)

veri isleme ekipmaniyla ilgili 233 karar siirecinin incelendigi arastirmasinda, Karar

stirecinde farkli agamalarin var olup olmadigini ve literatiiriin ¢ogunda Onerildigi gibi

basit bir diziyi takip edip etmediklerini kesfetmeye galisan "faz teoremi-phase theorem,"
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konusunu ele almistir. Witte (1972) bu arastirmasinda, karar verme siirecinin zamanin
farkli noktalarinda ger¢eklesen bir dizi farkli islemden ve ¢ok sayida alt gruptan
olustugunu bulmustur. Karar vermenin ardigik safhalar1 takip etmedigini, ¢ogu zaman
karar verme siirecinde segeneklerin gelistirilememesi asamasinda insanlarin birtakim
nedenlerden dolayr bilgi toplayamayacagini, ardindan karar degerlendirme asamasina
gegeceklerini, bu durumun onlar1 karar vermeye zorlayacagini sdylemektedir. Witte
(1972) gore karar verme siireci bir islem paketidir ve bu paketlerin zaman iginde art arda

toplanmasi toplam karar vermeyi olusturur.

Karar verme siirecinin ardisik sirali yapisina bir elestiri de Mintzberg, Dury ve André
(1976) tarafindan getirilmistir. Witte’in arastirmasinin sonuglari, Mintzberg ve
arkadaslarinin calismasina cerceve olusturmustur. Arastirmacilar karar siirecinin farkli
asamalarint betimlemeyi dogru bulmalarina ragmen aralarinda basit bir sirali iliski
oldugunu varsaymamaktadirlar. Mintzberg ve arkadaslarinin gelistirdigi model bir
sorunun fark edilmesinden ¢oziilmesine kadar siirdiiriilen aktivitelerin agsamalarini,
yapilandirmis bir sekilde agiklamaktadir (Richard, 2015). Rasyonel paradigmaya baglh
olarak yaptiklart modelde, Simon ile ayni temel asamay1 kullanmiglardir. Bu ii¢ agamaya

tanimlama, gelistirme ve segme adini1 vermislerdir.

Tanmimlama asamasi iki boliimden olusmaktadir. Bunlardan birincisi, karar vericilerin
aldig1 belirsiz, biiyiikk Ol¢lide sozel veri akislarinda problemler ve firsatlarn kabul
edilmesidir. Cevresel faktorlerdeki degisim veya icerdeki ani performans diisiikligii bir
problemin varligin1 gosterebilir. Bu agsamadaki ikinci bolim teshis veya mevcut bilgi
kanallarinin dinlenmesi, problemleri netlestirmek ve tanimlamak igin yeni kanallarin
acilmasidir. Boylece problemlerin tanimlanmasi i¢in ihtiya¢ halinde daha fazla bilgi
toplanir (Mintzberg, Dury ve André, 1976). Teshis, problemlerin ¢6ziim aciliyetine ve
zorluguna gore sistematik veya bigimsel olabilir. Bazi problemler kapsamli teshise zaman
tanimaz, ¢oziimlerin acil olmasi1 gerekir. Daha kolay problemler ise daha sistematik

sekilde teshis edilebilirler.

Gelistirme asamasit daha Once tespit edilen problemlere ait ¢6ziim segeneklerinin
tanimlanmasii ve netlestirilmesini igerir. Bu asama iki bolimden olusur; birincisi;
mevcut hazir ¢6ziim yollar1 arasindan probleme iliskin ¢6ziim aramaktir. Problem sira
dis1 ise gegmis deneyimler yeterli olmuyorsa bu durumda tasarim asamasina gegilir.
Tasarim asamast yeni c¢oOziimler gelistirmeyi veya hazir ¢oziimleri degistirmeyi

amagclamaktadir.
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Son asama, se¢im agsamasi li¢ agsamasidir. Bunlardan ilki “eleme asamasi”dir. Bu asamada
miimkiin oldukca cok sayida alternatif taranir ve zayif alternatifler elenir. ikinci asama,
degerlendirme ve se¢im asamasidir. Bu asama, alternatifler arasindaki gercek secimdir.
Degerlendirme ve se¢im asamasinda “yarg1”, “pazarlik” ve “analiz” olmak tizere ii¢ mod
kullanilabilir. Yargt durumunda kisi, agiklayamadigi prosediirlerle kendi yargilarina gore
bir se¢im yapar. Nihai se¢im tek bir kisiye birakildiginda se¢imde yargilar kullanilir ve
kisi kendi 6znel deneyimlerine dayal1 yargilari ile karar verir. Pazarlikta ise se¢im, farkli
yargilara sahip birbiri ile ¢elisen farkli amaglara olan grup tiyeleri tarafindan yapilir.
Analizde, genel degerlendirme cogunlukla teknokratlar tarafindan yapilir. Ardindan
yargilama veya pazarlik yaparak yonetimsel se¢im yapilir. Ugiincii ve son asama, segilen
¢Oziim i¢in onayin verildigi asamadir. Bu asamalar ve boliimler arasindaki iligki dogrusal
degil daireseldir. Degerlendirme sirasinda bir ¢oziim gelistirmek igin karar verici i¢ ice
bir tasarim labirentinde gezinebilir. Hedefleri alternatiflerle uzlastirmak igin se¢im ve
gelisme arasinda gegis yapabilir. Bu siirecte, higbir ¢oziimiin kabul edilemez oldugu tespit

edilirse, gelistirme asamasina geri doniilmesi gerekecektir.

Mintzberg, Dury ve André (1976) gore karar verme dongiisel ve dinamik bir siirectir.
Uzun bir zaman periyodu gerektirdigi i¢in zaman iginde kosullar degisebilir. Degisen
kosullara gore siireci yeniden tasarlamak gerekebilir. Bu degiskenligin kaynagi bireysel,
orglitsel ve gevresel faktorler olabilir. Karar verme davranisi ve siirecine iliskin farkl
yaklagimlar ve bakis agilari irdelendiginde karar verme siirecinde her zaman yukarida
belirtilen asamalardan faydalanilmaz (Ayyildiz Unnii, 2014). Karar verme siirecine
iliskin klasik yaklasimlarda duygularin ve zihinsel kestirmelerin ve yanilgilarin rolii ve
etkileri dikkate alinir. Ancak literratiirde duygularin karar verme siireglerini etkiledigini
gosteren (Damasio, 1996, 2006; Bechara, Damasio, ve Damasio, 2000; Johnson &
Tversky, 1983; Loewenstein ve Lerner, 2003) ve sezgilerin ve zihinsel kestirimlerin karar
verme siirecinde bazi1 agamalarin géz ardi edilmesinde temel rol oynadigina dair bir¢cok
calisma vardir (Kahneman, 2015; Tversky ve Kahneman 1974; Gigerenzer ve Brighton,
2009).

1.4. Karar Vermeyi Etkileyen Faktorler

Bireyin karar vermesini etkileyen birgok faktor vardir. Bunlar; psikolojik ve demografik
faktorler, bireyin kendisinden kaynaklanan faktorler olabilecegi gibi, Orgiitten

kaynaklanan, orgiitsel yapi, orgiitsel ¢evre gibi faktorler de olabilir.
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1.4.1. Bireysel Faktorleri

Karar verme birgok faktorden etkilenen bir tercih siirecidir. Patricia S. Yoder-Wise’ye
(2018) gore bir¢ok faktor bireysel ve grupsal karar siirecinde etkilidir. Bireysel karar
vermeyi etkileyen faktorler psikolojik ve demografik faktorler olmak iizere iki baslik

altinda incelenmektedir.

1.4.1.1. Psikolojik Faktorler

Zakaria, Brewer ve Gajendran’a (2010) gore karar vermede psikoloji, bireylerin ve
gruplarin karar alma siirecleri; algilarina, degerlendirmelerine, tutumlarina, temsillerine
ve bunlara eslik eden davranislarina dayanarak agiklanabilir. Onlara gore karar vericiyi

etkileyen en temel psikolojik faktorler kisilik, deger yargilart ve algilardir.

Kisilik: Hogan Kisilik Olgiimiindeki yedi boyutun besi, kisinin kolay karar verip
veremedigiyle ilgili bilgi verir (Tablo 1). Bu karar boyutlarinda diisiik puan alanlar, hata
yapmaktan korkan ve karar vermeyi siirekli erteleyen kisilik ozelliklerini yansitir
(Goknar, 2011). Bu ozelliklere baktigimizda diisik i¢c uyum, disiik hirs, yiiksek
tedbirlilik, diislik yenilige agiklik ve yiiksek 6grenmeye agiklik 6ne ¢ikmaktadir.

Karar verme kisilik 6zellikleri baglantisi {izerine ¢alisan Brim vd. (1962) kisiligin karar

vermeyi li¢ sekilde etkiledigini belirtmistir:

e Bireylerin karar verme siirecinin tiim sathalar1 ayn1 diizeyde basarili olmayabilir.
Baz1 bireyler Ornegin, alternatiflerin belirlenmesi ve degerlendirilmesinde
yetenekli, uygulamada basarisiz iken; digerleri alternatifler arasinda se¢im yapma
ve segilen alternatifi uygulamada daha basarilidir.

e Bireylerin sosyal statiileri ve cinsiyet farkliliklari, yargilarinda objektif
olmalarii, belirsizlikle basa cikma becerilerini, gelecekteki olaylara olan
egilimlerini etkileyebilir.

e Bagkalarina kendini bagimli hisseden bireyler, bagimsiz olanlara gore
alternatiflerin  gelistirilmesine daha az zaman ayirirlar.  Alternatiflerin
degerlendirmesi siirecinde ise daha az rasyonel olurlarken kararlarin sonuglarinda

daha iyimser olma egilimindedirler.

Ungiiren’e (2011) gore ise kisilik 6zellikleri karar verme siiregleri iizerinde énemli etkiye
sahiptir. Ornegin; yiiksek risk egilimindeki kisiler hizli karar verme egilimindedir ve
karar verme siirecinde bilgi toplama ve degerlendirmeye daha az zaman harcarlar.
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Tablo 1: Hogan Kisilik Olciimii ve Karar Verme
Yiiksek i¢ uyuma sahip kisiler kolay karar alabilirler ancak yanlis karar
aldiklarinda sonuglariyla yiizlesmekte ve kararin sorumlulugunu almakta
zorlanirlar.
Diisiik ic uyuma sahip kisiler hata yapma ve elestirilme korkusuyla karar
vermekten cekinip, baskalarinin goriislerini alarak karar vermeyi tercih
ederler.
Yiksek puan alan kisiler, basarili olabilmek ve amaglarina ulagabilmek igin
kolay karar alirlar.
Diisiik puan alan kisiler ek sorumluluklar almay1 sevmezler ve karar verme
sorumlulugunu da baskalarina birakmayi tercih ederler.
Yiiksek puan alan kisiler, detaylari incelemekten hoslandiklar1 ve belirsizlikle
basa ¢ikamadiklari, risk almay1 sevmedikleri i¢in karar almay1 ertelerler.
Disiik puan alan kisiler, lizerinde ¢ok diisiinmeden, planlama yapmadan ani ve
risk boyutu yiiksek kararlar alabilirler.
Yiiksek puan alan kisiler degisiklik yapma arzusunu 6n planda tutarak bu
Yenilige yonde kararlar alabilirler.
Acikhik Disiik puan alan kisiler degisimden hoslanmadiklari i¢in kararlarini var olan
durumu korumaya yonelik olarak verebilirler.
. Yiiksek puan alan kisiler, olabilecek tiim bilgilere sahip olmaktan, her tiirli
Ogrenmeye o S
Actklik veriyi incelemeye g.:a'hsmakt.an karar Verm?kte geg kalabilirler. -
¢ Disiik puan alan kigiler verileri ¢ok fazla incelemeden karar verebilir.
Kaynak: Goknar, D. D. (2011). Karar Vermek ve Kisilik Ozellikleri, FErisim adresi:
http://www.kaynakdergisi.net/makaleler.asp?sayi=46&sira=538. (Erisim tarihi:07.10.2019)

Uyum

Hirs

Tedbirlilik

Algr: Bireysel karar vermeyi etkileyen diger bir unsur kisinin algisidir. Alg: bireylerin
cevrelerini anlamlandirmak i¢in, duyumsal izlenimlerini diizenleme ve yorumlama
stirecidir (Robbins ve Judge, 2012). Algi segici bir 6zelik tasir. Birey karsi karsiya kaldigi
cevresel uyaricilarin bazilarini 6nemser, bazilarin1 6nemsemez, bunu belirleyen bireysel
algidir (Harrison, 1981). Karar verme bir amaca yonelik olabilecegi gibi bir probleme
tepki olarak da ortaya ¢ikabilir. Karsilagilan bir durumun, karar vermeyi gerektiren bir
problem oldugunu belirleyen sey, kisinin algilaridir. Biri i¢in problem olan sey, baskasi
icin olmayabilir. Bir problemin varlig1 ve bu problem karsisinda bir kararin alinmasinin
gerekip gerekmedigi algisal bir sorundur (Robbins ve Judge, 2012). Bireyin durumsal
(¢alistig1 departmana, gruba, beklentilerine gore) algilamalar1 da verdigi kararlar etkiler.
Ornegin; satis yoneticisi karsilasilan problemi satis agisindan, finans boliimii finans
acisindan, tiretim boliimii iiretim agisindan degerlendirecektir (Harrison, 1981). Bireyin
icinde bulundugu cevresel kosullar onun algilarin1 sekillendirirken kararlarini da

yonlendirmektedir.

Algilarin karar verme iizerindeki bir diger etkisi bilgiyi isleme siirecinde ortaya
cikmaktadir. Her karar, verilerin toplanmasi, islenmesi ve yorumlanmasini kapsayan bir

stirectir. Bu siiregte “hangi veriler kararlarla ilgilidir veya hangileri degildir?” Bunu
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belirleyen  karar  vericinin  algilaridir.  Ayrica  alternatiflerin  belirlenmesi,
degerlendirilmesi ve se¢ilmesi siirecinde de algilar devre girer. Biitiin karar verme siireci

boyunca etkili olan algilar ortaya ¢ikan karar1 etkiler (Harrison, 1981).

Degerler: Bireyin kararlarini etkileyen diger “unsur” degerlerdir. Deger, bireyin herhangi
bir olguya kars1 verdigi 6nemin derecesidir. Degerler, bireylerin ¢evresindeki nesne ya da
olaylarin birey i¢in ifade ettigi anlamdir. Degerler tutumlar, inanglar, iginde yasanilan
kiltlir tarafindan sekillenir. Her birey, bir kuruma girerken nelerin olmasi ya da nelerin
olmamasi gerektigine iligskin belirgin diisiincelere sahiptir. Bu diistincelerin temelinde
degerleri vardir (Simsek ve Eroglu, 2013). Bireyin se¢cim yapmast durumunda yol
gosterici olan degerler, karar verme siirecinin her agsamasinda etkilidir. Degerler, bireyin
cocuklugundan itibaren olusur ve diisiincelerinin temelini olustururlar. Karar verme

cercevesinde degerler; karar verme siirecinin her asamasinda bireye rehberlik eder (Kurt,

2003).

1.4.1.2. Demografik Faktorleri

Bazi arastirmacilar karar vermenin 6lgiilmesi zor psikolojik 6zelikler icerdigi tizerinde
durmak yerine 6l¢iilebilen demografik ozellikler tizerinde durmanin daha dogru olacag:
tizerinde dururlar (Hambrick ve Mason, 1984). Bu yoniiyle demografi bireyin sahip
oldugu temel niteliklerinin toplamidir. Demografik 6zellikler denilince genellikle yas,
cinsiyet, egitim diizeyi, deneyim gibi temel 6zellikler akla gelir. Demografik faktorler
bireylerin kararlarim1 etkiler. Bireyin karar verme siirecini etkileyen en belirgin

demografik 6zelikler; yas, egitim ve deneyimdir.

Yas, karar verme davranigina oldugu kadar, kararin kalitesine de etki eden 6nemli bir
faktordiir. Yasla birlikte bireylerin risk alma istegi azalirken, statiikoya baglilik artar.
Yasli insanlar karar verirken ¢ok daha fazla zamana ve bilgiye ihtiya¢ duyarlar (Hambrick
ve Mason, 1984). Taylor’a (1975) gore yasla birlikte insanlarin bilgiyi biitiinlestirme
kabiliyetleri ve aldiklar1 kararlara olan giivenleri olumsuz etkilenirken; bilgiyi elde etme,

yorumlama ve degerlendirme kabiliyetleri de olumlu yonde degisir.

Deneyim, karar vericinin deneyimli olmasi karar vermede avantaj ve dezavantajlari olan
onemli bir demografik gostergedir. Yapilan aragtirmalar karar vericinin deneyimi artik¢a
odaklanacak ana konularin belirlenmesi, kavramlarin anlasilmasi ve elde edilen bilgilerin
kategorilestirilmesi kolaylasmaktadir. Bu onlarin, deneyimsiz insanlara gore daha etkili

karar vermelerine olanak saglamaktadir. Bunun yaninda deneyimin karar verme siirecini
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olumsuz etkiledigini gosteren arastirmalar da vardir. Deneyimli karar vericiler karar
verirken deneyimsiz karar vericiler ile benzer zihinsel hatalar gostermeleri, tecriibelerine
bagli olmalari, statiikoyu savunmalari, degisikliklere uyum saglamada zorlanmalari,
kendilerine asir1 glivenmeleri ve asir1 genellemeye gitmeleri gibi nedenlerden dolay1
verdikleri Kkararlar1 olumsuz yonde etkilenirler (Yasar, 2016). Ornegin; deneyimin
getirdigi, kendine asir1 giivenme, karar verme i¢in gerekli kapsamli bilgi toplama

faaliyetlerine engel teskil edebilir.

Egitim, Karar vericinin egitim seviyesi diger 6nemli bir demografik 6zelliktir. Bir kisinin
egitim gecmisi ona kapsamli bilgi sunabilir. Ornegin, miihendislik egitimi almis biri
genellikle tarih veya hukukta egitim almig birinden farkli biligsel bir temele sahiptir.
Ancak egitim, bir dereceye kadar, kisinin bilgi ve beceri tabanini gosterir (Hambirck ve
Mason, 1984). Egitim, karar verme siirecinde kisinin analitik teknikleri kullanimini
artirtr. Ancak egitim seviyesi diistik kisiler, daha risksiz karar verme egilimindedirler
(Yasar, 2016).

Cinsiyet, arastirmalar, erkek ve kadinlarin karar verirken beynin farkli bolgelerini
kullandigin1 gdstermistir. Bolla vd. (2004: aktaran, Igellioglu, 2013) gore erkekler karar
verirken beynin sag tarafini, kadinlar sol tarafin1 daha ¢ok kullanirlar. Cinsiyetteki bu
norolojik farkliligi karar verme davranisinda da goérmek miimkiindiir. Lizarraga, De
Acedo ve Elawar (2007) karar verme davranisinda, kadin ve erkeklerin 6nemli farkliliklar
gosterdigini belirtmistir. Kadinlar, kararlarda belirsizlik, sliphe ve dinamizm ile daha
fazla ilgilenmektedir ve verdirdikleri kararlarin ortaya ¢ikan sonuglarindan daha fazla
endise duymaktadirlar. Karar verme siireclerinde, kadinlar i¢in duygular daha 6nemlidir.
Erkekler ise, karar vermede gereken bilgilerin analizine ve kararin amacina ulasmasina
daha fazla 6nem verirler. Gill vd. (1987) ise kadinlarin erkeklere gore karar verme
stirecinde kadimlarin ¢evresel faktorlerden daha fazla etkilenmeleri nedeniyle karar
vermeden Once daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyduklari ve daha fazla zaman harcadiklarini
belirtmistir. Kadinlarin ve erkeklerin, karar verme davranislarinda farkliliklar olsa da

karar siirecinde cogunlukla benzer yolu izledikleri goriilmektedir.

1.4.2. Orgiitsel Faktorler

Orgiitler; amag¢ ve hedefler, yapi, ¢evre, kiiltiir, biiyiikliik, teknoloji, &rgiitsel yap,

formallesme, uzmanlasma, hiyerarsi diizeyi, merkezilesme ve profesyonellik gibi fiziksel
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ve psikolojik unsurkardan olusur (Daft, 2007). Orgiitii olusturan bu faktorlerin her biri

karar verme siirecini farkli sekillerde etkileyebilir.

1.4.2.1. Orgiitsel Yapidan Kaynaklanan Faktorler

Karar vericiler i¢inde bulunduklar1 orgiitsel yapiyr goz ontinde bulundurarak karar
vermek zorundadirlar. Bazi durumlarda karar verici her seyi planlar, diisiiniir son kararini
verme asamasinda Orgiitiin politikalar1 prosediirleri ve kurallart karari etkileyebilir
(Giiney, 2011). Blakenship ve Miles (1968) orgiitiin yapisi ile yonetsel karar verme
davranig1 arasindaki iliskiyi inceleyen aragtirmalarinda yoneticilerin bulundugu
hiyerarsik pozisyonun onlarin karar verme davranisini etkiledigini belirtmistir. Ust diizey
yoneticiler, kararlarinda sadece iistlerinden daha fazla 6zgiirliik talep etmekle kalmaz,
ayn1 zamanda kendi astlarma daha giiglii bir giiven gosterirler. Ote yandan, alt diizey
yoneticiler kararlarin {istleri tarafindan verilmesini beklerler. Otoriter yoneticiler ise
astlarini1 karar alma siirecine dahil etmeme egilimindedirler. Blau ve Scott’a (1995) gore
calisanlar arasinda statii ayrimlarinin keskin bir sekilde belirgin oldugu hiyerarsik orgiit
yapilarinda ortaya ¢ikan problemler etkin sekilde ¢oziilemedigi gibi bu hiyerarsik yapilara
sahip Orgiitsel yapilarda bireyler kararlarinda daha az risk alirlar. (Sarikaya, 2013).
Yoneticilerin  bulundugu hiyerarsik diizey onlarin karar verme davranisini
sekillendirirken, oOrgiitlerde hiyerarsi basamaklarinin artmasi riskli kararlar almayi

azaltmaktadir.

Formallesme, firma politikalarinin, ig tanimlarinin, organizasyon semalarinin ve planlarin
acikca ifade edilme derecesini ifade eder. Formallesme, cok veri toplanmasini tesvik
ederek ve alternatiflerin son derece kapsamli analizlerini yaparak karar verme siirecini
uzatabilir. Cok sayida alternatifi degerlendirmek karar siirecini uzatir (Frederickson ve
Mitchell, 1984). Merkezilesme ise bir orgiitte karar verme yetkisinin iist yonetimde
toplanma derecesidir. Merkezilesme arttik¢a yetki devri azalir. Bu tarz orgiitlerde karar
vericiler bilgi paylasimina ve karar verme i¢in fikir birligine ihtiya¢ duymazlar (Wally ve
Baum, 1994). Ayrica, merkezilesmenin yogun oldugu orgiitsel yapilarda karar alma
stirecine ¢ok az sayida insan katilir. Bu yoneticilere, bilgiye daha hizli bir sekilde ulagsma

ve karar alma olanag: saglar.

Orgiitlerde karar verme davramisini etkileyen diger bir husus, érgiitsel biiyiikliiktiir. Orgiit
bliylidilkce calisma alan1 ve calisan sayisi arttikca hiyerarsi de artar. Yapi ve oOrgiit
biiyiikliigii hem merkezilesmeyi hem de formallesmeyi beraberinde getirir. Bu durum
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orgiitte karmasiklig1 artirarak karar vermeyi yavaslatabilir (Wally ve Baum, 1994).
Ayrica, orgiitte paylasilan degerler, inanglar ve amaclar karar verme siirecinde dikkat
edilmesi gereken unsurlardir. Orgiit kiiltiiriinii olusturan bu unsurlar karar verme
siirecinin her asamasinda referans noktalaridir. Orgiit kiiltiirii 6rgiitteki gii¢ yapisini, karar
vermede is birligini ve calisanlarin bu siiregteki roliinii igerir. Orgiit kiiltiirii, o orgiitte
hangi kararin dikkate alinacagini gosteren bir gostergedir (Briggs ve Little, 2008). Karar
verme slirecinde orgiitte hangi girdilerin oncelikli olduguna, hangi ¢iktilara 6ncelik
verilmesi gerektigine, Orgiitte paylasilan degerler ve normlar rehberlik edebilir. (Yasar,
2016). Karar vericinin orgiitte paylasilan degerleri, inanglari, amaglar1 kisacas1 kiiltiirii
gz oOniinde bulundurmasi gerekir. Aksi takdirde verilen karar, orgiit kiltiriini

yansitmiyorsa kararin ¢alisanlar tarafindan sahiplenilmesi kolay olmayacaktir.

1.4.2.2. Orgiitsel Cevreden Kaynaklanan Faktorler

Orgiitler, ¢evrelerinden birtakim girdileri alip isleyip ¢ikt1 olarak tekrar ¢evrelerine veren
birer acik sistemdir. Karar vericiler ise bu sistemin bir alt sistemidir. Orgiitiin bir alt
sistemi olan karar vericiler karar verirken 6rgiitiin ¢evresinden etkilendigi gibi, verdikleri
kararlar ile Orgiitsel cevreyi etkilerler. Mintzberg, Dury ve André’nin (1976)
gerceklestirdigi arastirmalarda, ¢evresel faktorlerin verilen bazi kararlar tizerinde giiglii
etkilerinin oldugunu iddia ederler. Bir orgiitiin ¢evresini olusturan miisteriler, rakipler,
tedarikgiler, yasalar, ekonomi ve teknoloji gibi ¢evresel unsurlardaki degisimler 6rgiitsel
kararlar1 etkiler. Cevresel belirsizligin arttig1 durumlarda karar vericilerin isabetli kararlar
almasi zorlagir. Ozelikle ekonomik kriz gibi gevresel belirsizligin yogun hissedildigi
zamanlarda oOrgiit i¢i ve dist saglikli bilgi akis1 sekteye ugrayabilir bu da karar verme

stirecini olumsuz etkileyebilir.

1.4.3. Kararm Kendisi

Kararin kendisi, karar vericinin karar verme davranigini etkileyebilir. Programlanmis
rutin kararlar genellikle gilinliik, rutin isler ile ilgili kararlardir. Bu tiir kararlarin
parametreleri belirli, ¢oziim alternatifleri bilinen 1yi yapilandirilmis kararlardir. Bu
kararlar, onceden belirlenmis kurallara, standartlara ve prosediirlere gore alinabilir.
Ancak karar, programlanmamis, rutin digt bir karar ise bu durumda izlenecek yol
farklilagir. Daha 6nce benzeri ile karsilasilmayan probleme veya durum igin gelistirilecek

¢oziim Onerileri de yeni olmak zorundadir. Bu durumda karar vermeden 6nce daha
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kapsamli bir analizin yapilmasi, kararin ortaya ¢ikaracagi sonuglarin iyi degerlendirmesi

gerekir (Atsan, 2017; Sen, 2014).

1.5. Karar Verme Ortamlan

Karar verme davranis1 simdiki zamanda gergeklesse bile sonuglar1 gelecege yoneliktir.
Kararin basar1 ile sonuglanmasi, gelecegin dogru bir sekilde okunmasi ile miimkiindiir.
Karar vericiler i¢in kararin gelecekte yaratacagi sonuglarin ne olacagini tam olarak bilmek
olanaksizdir. Orgiitler ve cevreleri siirekli degistiginden verilen kararlarin gelecek
sonuglar1 tam olarak ongoriilemez (Certo, 2008). Gelecegin dogru okunmasi kararin

verildigi ortamla dogrudan iliskilidir.
Karar ortamlar1 genellikle tice ayrilir. Bunlar:

e Belirlilik ortaminda karar verme,
e Belirsizlik ortaminda karar verme,

e Risk ortaminda karar verme.

Belirlilik ortami, karar verici i¢in gercek olmaktan ¢ok arzu edilen ideal bir ortamdir.
Karar verici karar verirken, gegmis donemdeki olaylara veya problemlere iligkin kesin ve
yeterli bilgi toplayabiliyorsa, simdiki zamanda neler olup bittigini eksiksiz biliyorsa ve
gelecekte neler olacagi konusunda kesin bilgiye sahipse belirlilik ortaminda bunlar yoksa
belirsizlik veya risk ortaminda karar veriyor demektir. Bu ii¢ kosulun ger¢geklesmesi pek
miimkiin olmadig1 i¢in karar verme siirecinin belirlilik ortaminda gergeklesmesi pek olasi
degildir (Aytac ve Giirsakal, 2015). Bu nedenle ¢ogu karar verici kararlarini belirsizlik

ortaminda verir.

Belirsizlik ortami, verilen kararin gelecekte yaratacagi sonuglarinin ve etkilerinin karar
verici tarafindan ongoriilmemesindan kaynaklanir. Karar verici karar verirken gegmis,
simdiki ve gelecek zamana iliskin hi¢bir bilgiye sahip degilse ya da ¢ok az sahipse bu
durumda belirsizlik ortaminda karar verir. Belirsizlik ortaminda karar vermede karar
davraniginin olusturacagr muhtemel sonuglarin neler olunacagi bilinmez. Karar vericiler
karar vermede objektif ve siibjektif olasiliklardan yararlanabilirler. Objektif olasiliklar
daha cok deneyler ve arastirmalardan yararlanilarak olusturulan rasyonel karar verme
yontemleridir. Siibjektif olasiliklar ise karar vericinin bilgi, tecriibe ve becerisine

dayanarak karar vermesidir. Belirsizlik ortaminda miimkiin durumlarin gerceklesme
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ihtimalleri bilinemezken, atilacak adimlarin sonuglar1 sayisal yontemler kullanilarak

tahmin edilebilir.

Karar verici kararin gelecekte doguracagi sonuglarin1 simdiden belirli olasilikla
kestirilebiliyorsa, risk ortaminda karar vermek durumunda kalir. Risk altinda karar
vermede karar verici, gelecek hakkinda kesin bilgiye sahip olmamasina ragmen,
kosullarin ger¢eklesme olasiliklarini tahmin edebilmekte ve sonu¢ degerlerini ve olayin
yapisina iliskin olasiliklar1 bilmektedir (Atsan, 2017). Belirsizlik ortaminda karar verme
ile risk durumunda karar verme arasindaki fark, risk ortaminda karar vermede ihtimallerin
gerceklesme olasiligi bilinirken, belirsizlik ortaminda karar vermede ihtimallerin

gerceklesme olasiligi bilinmemektedir (Aslan, 1988).

Belirsizlik istatistiksel verilerin olmadigi sartlarda kullanilan, 6l¢iilemeyen bir kavramdir.
Risk ¢ogu zaman istenmeyen bir olayin olusma olasiligina iligkin istatistiksel verilere
dayali olarak oOlgiilebilir bir kavramdir (Fikirkoca, 2003). Knight’e gore belirsizlik
Ol¢iilemeyen bir bilinmezlik; risk ise dlgtilebilir bir bilinmezliktir. Bununla birlikte riskin
belirsizligin icerisinde yer aldigini ve riskin dlgiilebilen ve sigorta edilebilen belirsizlik
oldugunu dile getirmistir (Igdeli ve Sever, 2018). Karar vermede belirsizligin yiiksek

olmast, verilecek kararin riskli olmasi anlamina gelir.

1.6. Karar Tiirleri ve Simiflandirmasi

Y oneticilerin kararlarini farkl dlciitlere gore gruplandirmak ve siniflara ayirmak olasidir.
Bunun en 6nemli avantaj1, hem degisik karar tiirlerinin sorunlarin1 daha ag¢ik gorebilmek,
hem farkli karar tiirlerinde farkli teknik ve yaklasimlarin kullanilabilecegini gérmektir
(Kogel, 2015). Literatiirde kararlarin siniflandirmasina iliskin lgititler farkl sekillerde ele
alinmig, bu konuda evrensel standardin ortaya konamadigi anlagilmistir. Bununla birlikte
literatiirde karar tiirlerinin siniflandirmasina iligkin ¢ok sayida ¢alisma mevcuttur. Bu

siiflandirmalar ve icerdikleri karar tiirleri asagida tartisilmaktadir.

1.6.1. Simon’ un Kararlar Simiflandirmasi

Simon (1960) yonetsel kararlart programlanmis ve programlanmamis olarak ikiye
ayirmaktadir. Programlanmis kararlar daha onceden planlanmis rutin, tekrarlanan
ozellikteki islere iligkin alinan kararlardir. Programlanmig kararlarin igerdigi risk yiliksek
degildir. Yoneticiler bu kararlar1 verirken pek zorlanmaz, segcmek zorunda kaldiklari

secenekler oldukea kisithidir. Bu tiir kararlar daha ¢ok yonetimin orta ve alt kademedeki
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yoneticileri tarafindan alinir. Rutin ve tekrarlayan yonetim sorunlari, gegmis deneyimlere
dayanan onceden planlanmis ¢oziimler uygulayan programlanmis kararlarla ¢oziilebilir.
Bu tiir kararlar tanidik ve net bilgi gereksinimlerine sahip yapisal problemler i¢in iyi
sonug verir. Ornegin; hammaddenin yeniden siparis edilmesi ya da bir ¢iktinin istenen
standartta olup olmadigina karar verilmesi bu tiirdendir. Programlanmis kararlar,
verilecek kararlar i¢in kurallarin olusturuldugu ve gelecekte de uygulanmasi saglandigi,
orgiitsel sorunlara iliskin verilen kararlardir (Tutar, 2013). Orgiitlerde giinliik kararlarin

¢ogu bu niteliktedir.

Orgiitte aniden gelisen zorlu ve dinamik kosullardan programlanmis kararlar ise yaramaz.
Bu gibi durumlarda yOneticiler programlanmamis kararlara  bagvururlar.
Programlanmamis kararlar planlanmamuis, tekrarlanmayan ani gelisen siirecler {izerine
verilen kararlardir (Tablo 2). Riskin yliksek oldugu bu tiir kararlar daha ¢ok iist yonetim
tarafindan verilir (Schermerhorn ve Bachrach, 2016). Bu karar tiirii daha gok kisiye bagl
olan, bilinen karar verme prosediirlerine tanimlanmasi zor olan, yaraticiligin agir bastigi
ve ¢ogu kez belirsizliklerle dolu bir ortamda yapilan stratejik 6zellikte segim islemi ile
ilgilidir. Bu tiir karar durumlarinda, karar verme siirecinin her sathasi i¢in 6nceden
belirlenmis  prosediirlerden  yararlanmak mimkiin  degildir (Kogel, 2015).
Programlanmamis kararlar iyt tanimlanmamis ve Orgiit i¢in Onemli sonuglar
olusturabilecek problemler ve firsatlar i¢in verilen kararlardir (Tutar, 2013). Belirsizligin
yiiksek oldugu ortamlarda alinan bu tiir kararlarda yonetici ¢ogu kez karar verme
becerisine ve yaraticiligina giivenerek karar vermek zorunda kalir.
Tablo 2: Programlanmis ve Programlanmams Kararlarin Klasik ve Modern

Kullanim Yontemleri
Karar Verme Yontemleri

Karar Verme Tiirleri

Klasik Modern
Programl: 1. Aliskanlik
Rutin, tekrarlayan kararlar 2. Yazigma rutini:
Kurulus bunlari ele almak Standart ¢alisma prosediirleri o Ol i T2
P Faismap Matematiksel analiz modelleri
icin ozel siiregler 3. Organizasyon yapist: Ortak o o
. . Bilgisayar simiilasyonu
gelistiriyor. beklentiler. Alt amaglar 7 Elekironik veri isleme
sistemi. Iyi tamimlanmis bilgi ’ ’
kanallari
Programlanmamis: 1. Asagidakilere uygulanan zihinsel
Tek seferlik, iyi 1. Yargi, sezgi ve yaraticilik kestirme(heuristic) problem ¢dzme
yapilandirilmamis yeni 2. Temel kurallar teknikleri: Insan karar vericilerini
politik kararlar, Genel 3. Yoneticilerin se¢imi ve egitmek. Zihinsel kestirme (heuristic)
problem ¢6zme siiregleri egitimi bilgisayar programlariin
gegerli olusturulmasi

Kaynak: Certo, S. C. (2008) Supervision: Concepts and Skill-Building. Burr Ridge, IL: McGraw-Hill
Irwin. 376-381
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Programlanmis ve programlanmamis kararlar arasindaki ana ayrimlardan biri,
programlanmis kararlarin, programlanmamis kararlara kiyasla genellikle daha az zaman

ve ¢aba gerektirmesidir (Certo, 2008).

1.6.2. Ansoff Karar Simmiflandirmasi

Literatiirde yaygin olarak kullanilan ve kabul goren bir baska siniflandirma Ansoff’un
(1969) galismasidir. Ansoff bir orgiitte verilen kararlari; stratejik kararlar, taktiksel (idari)
kararlar ve operasyonel kararlar olmak iizere lice ayirmaktadir. Strateji kavrami yonetim
literatiirlinde, rakiplerin faaliyetlerini inceleyerek amaclara varmak icin Onceden
belirlenmis nihai sonuglara odakli, uzun donemli, dinamik kararlar olarak tanimlanuir.
Stratejik kararlar orgiitte; genel miidiir, genel miidiir yardimcisi, planlama yoneticileri
gibi {ist yonetim tarafindan alinan, daha ¢ok orgiitiin uzun donemli amaglar1 ve planlari

ile ilgili kararlardir.

Taktikler stratejilerin uygulanmasi siirecinde karsilasilan ve degisen sartlara uygun
alinan, daha dinamik ve kisa donemli nihai sonugtan ziyade rakiplerin taktiklerine gore
sekillenen kararlardir (Ulgen ve Mirze, 2013). Bu tiir kararlar, kurulusun stratejik
amacina ulagmasi i¢in olusturulan orgiitiin temel faaliyetlerini gergeklestiren ve koordine
eden kararlardir. Belirlenen stratejilere uygun birimlerin koordine edilmesi is birliginin

saglanmasina yonelik kararlar, taktik ve idari kararlara 6rnek gosterilebilir.

Operasyonel kararlar ise kurallar, yontemler ve prosediirlerin uygulanmasina iliskin
kararlardir. Bu tiir kararlar orgiitsel faaliyetlerin yiritilmesi ile iligkilidir ve rutin
kararlardir. Ansoff (1969) stratejik kararlari daha ¢ok Simon’un (1960)
programlanamayan karar nitelemesine ve Drucker'in 6zgiin kararlarin bir alt kiimesine
benzerlik gostermektedir. Idari veya taktik kararlar ise Simon'un programlanan,
Drucker'm kontrol, motivasyon ve organizasyon sistemleriyle ilgili olan jenerik kararlar

siniflandirmasina benzerlik gostermektedir.

1.6.3. Thompson’in Karar Siniflandirmasi

Thompson (1967: aktaran, Basi, 1998) karar vermeyi iki boyut tizerinde siiflandirmustir.
Ona gore, kararlar iki ana boyutu icermektedir; sebep-sonug iliskileri ve muhtemel
sonuglarin tercihleri hakkindaki inang ve bu sonuglarin kesinlik ve belirsizlik derecelerini
kapsamaktadir. Bu baglamda kararlar1 dort temel kategoriye ayirmaktadir. Bu iliski Tablo

3'te gosterilmistir.
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Tablo 3: Olasi Sonuclara Gore Kararlar

Belirli Belirsiz
Sebep /  sonug T
SH e Belirli Sayisal Yargisal
— Belirsiz Uzlagmaci Yaratict

Kaynak: Basi, R. S. (1998). Administrative decision making: a contextual analysis. Management Decision,
36 (4): 232-240

Sayisal karar verme, kararin hem nedenleri hem de sonuglar1 konusunda kesinlik
oldugunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu karar tiiriinde karar verici yapacagi tercihlerin ne gibi
sonuglar doguracagi konusunda tam bilgiye sahiptir. Bu tiir kararlar Simon’un (1987)

“programlanmis” karar dedigi seye benzerlik gostermektedir.

Yargisal karar verme, tercihlerin sonucglar1 acikken sebep sonug iliskileri belirsiz
oldugunda gerceklesir. Karar verici bu durumda deneyimlerinden yararlanarak karar

vermek zorunda kalir.

Uzlasmaci karar verme, sebep-sonug iliskileri konusunda kesin olmakla birlikte
tercihlerin sonuclar1 konusunda belirsizlik oldugunda ortaya ¢ikan karar tiiriidiir. Karar

verici bu tiir kararlarda miizakere giiclinii kullanir.

Yaratici kararlar ise, hem sebep-sonug iliskileri hem de tercihlerin sonuglar1 konusunda

belirsizlik oldugunda ortaya ¢ikar (Basi, 1998).

1.6.4. Sameul C. Certo Karar Siniflandirmasi

Baska bir siniflandirma ise T. Certo ve S. Certo’nun (2008) kararlarin orgiitte kapsadigi
alana gore yaptig1 siniflandirmadir. Onlara gore bir kurulusta, bir {irintin nasil {iretilecegi,
makinelerin bakiminin nasil yapilacagy, iiriin kalitesinin nasil saglanacagi ve miisterilerle
nasil avantajli iliskilerin kurulacagi gibi birgok farkli karar verilmelidir. Orgiitsel kararlar
cok cesitli olabileceginden, kimin hangi kararlar1 almakla yiikiimli oldugunu belirlemek
i¢in bir tiir mantik gelistirilmelidir. Certo iki faktdre dayali bir yontem dnermektedir. Bu
faktorler kararin kapsami ve yonetim diizeyidir. Kararin kapsami, kararin etkileyecegi
toplam yonetim sistemiyle ilgilidir. Hangi kararlarin hangi yonetim diizeyinde verildigini
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belirleyen kriter ise kararin kapsamidir. Kararin kapsami ne kadar genisse, kararin
alinmasindan sorumlu yoOneticinin orgiitsel pozisyonu da o kadar yiiksek olur. Bu

yaklasim Sekil 1°de gosterilmektedir.

Ust diizey /

yonetim
kararlar alir

Orta diizey
yonetim
kararlar alir

Alt diizey
yoOnetim
kararlar alir

A B C
Dar karar Orta karar Genis karar
kapsami kapsami kapsami

Sekil 1: Karar Kapsami Arttik¢a Karar Vermekten Sorumlu Yoneticilerin Seviyesi

Kaynak: Certo, S. C. & Certo, S.T. (2016). Modern Management Concepts And Skills. Fourteenth Edition,
Pearson. New Jersey

1.6.5. Pavic Karar Siiflandirmasi

Pavic (2008) Ansoff’un (1969) karar siniflandirmasini temel alarak yonetsel kararlari
yonetim diizeylerine gore Sekil 2°deki gibi siiflandirmistir. Pavic’e gore bir orgiitiin
hangi yolu alacagi ve bu yolun nereye yonlendirecegi, o Orgiitte yoneticiler tarafindan
yapilan, yonetim piramidi tizerindeki genis kararlar yelpazesine baglidir. Tiim yonetimsel
kararlarin 6nemi ayni degildir. Bazi kararlar daha stratejik nitelikte iken bazi kararlar daha
basittir. Pavic, bir orgiitiin ii¢ katmanli bir pasta olarak tasvir etmekte ve yonetim
kararlarinin yonetim seviyelerine gore siniflandirilmasinda “karar verme piramidi” olarak
adlandirillan karar verme diizeylerini agiklamaktadir. Bu piramit iizerindeki Karmasik,
uzun dénemli amagclar ve planlar ile ilgili kararlar (stratejik kararlar) genel midiir, genel
miidiir yardimeisi, planlama yoneticileri gibi tist yonetim tarafindan verilirken; rutin, basit
kural ve prosediirler ile ilgili kararlar (operasyon kararlar) daha ¢ok alt kademe yoneticiler

tarafindan verilir.
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»Komplike kararlar (Stratejik
4 Kararlar)
»Bilgi ihtiyaci fazla olan
kararlar
»Y6netim uygulama ihtiyaci
fazla olan kararlar

Ust Diizey
Orta Diizey

Alt Diizey
»Siradan kararlar (Operasyon

Kararlar)
»Bilgi ihtiyaci diistik kararlar

Yonetsel Karar Vermenin Dogasi

v » Y 6netim uygulama ihtiyaci az
olan kararlar

Sekil 2: Karar Verme Piramidi

Kaynak: Pavic, I. (2008). Nature of Managerial Decision Making Along the Continuum of the Decision
Making Pyramid. The Business Review, Cambridge, 10 (2), 199-206

1.6.6. Diger Simiflandirmalar

Kararlarin simiflandirilmasinda kullanilan diger bir 6l¢iit karar1 kimin verdigidir. Karar
bir kisi tarafindan veriliyorsa bu “bireysel karar” olarak nitelendirilebilir. Karar iki ya da
daha fazla kisi tarafindan veriliyorsa bu durumda “grup karar1”dir. Bu siniflandirmalarin
disindan literatiirde, orgiitiin islevlerine gore siniflandirma, kararinin niteliklerine gore
siniflandirma, yoneticilerin yaklasimina gore siniflandirma, kararin siirecine gore
siiflandirma gibi farkli siniflandirma yaklagimlart mevcuttur. Genel olarak literatiirde

yer alan karar siiflandirmalar1 Tablo 4’te gosterilmistir.
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Tablo 4: Karar Tirleri ve Genel Simiflandirmasi

Faaliyetleri Acisindan Kararlar
ePazarlama Kararlari

Uretim Kararlari

*Hizmet Kararlari

«[s goren Kararlari

eFinansman Kararlar
*Arastirma-Gelistirme Kararlari

Nitelikleri Acisindan Kararlar
* Aciklanan Kararlar
* Aciklanmayan Kararlar
e Sakli Kararlar
*  Suskunluk Kararlar1

Yonetsel Diizeylerine Gore Kararlar
e Ust Yonetim

e Orta Yonetim

o Alt Yonetim

Baglantisal Durumlari Acisindan Kararlar
o Statik Kararlar
e Dinamik Kararlar

Dayandiklar1 Bilgi Seviyesine Gore | Yapilar: Acisindan Kararlar
Kararlar »  Programlanabilir Kararlar
» Belirlilik Altindaki Kararlar » Programlanamayan Kararlar
* Risk Altindaki Kararlar *  Yapisal Kararlar
» Belirsizlik Altindaki Kararlar *  Yapisal Olamayan Kararlar
» Tam Belirsizlik Altindaki Kararlar
Orgiitin ~ Icinde Uygulandizn  Alan | Yéneticilerin Yaklasimina Gore Kararlar
Agisindan Kararlar » Sezgiye Dayanan Kararlar
* Planlama Kararlar1 * Yargiya Dayanan Kararlar
+  Orgiitleme Kararlari *  Sorun C6zme Tiirline Kararlar
» Kadrolama Kararlar1 *  Emir Kararlar
*  Yoneltme Kararlari +  Oneri Kararlar

e Astlarin Ozendirilmesine | « Islevsel Kararlar

Yonelik Kararlar + Kigisel Kararlar
+ Astlarmn  Koordinasyonuna | +  Orgiitsel Kararlar

Yonelik Kararlar

+ Ussal Kararlar

» Doyurucu Kararlar

*  Programlanmis Kararlar

*  Programlanmamig Kararlar

Karar1 Veren Organ Acisindan Kararlar
» Bireysel Kararlar
*  Grup Kararlari

Verilis Sirasina Gore Kararlar
« Birinci Derecede Kararlar
e Ikinci Derecede Kararlar

Verilis Bicimlerine Gore Kararlar
. Sozel Kararlar
. Yazili1 Kararlar

Konular Acisindan Kararlar
+  Kigisel Kararlar
»  Maddesel Kararlar

Onem Derecesine Gore Kararlar
»  Firsat Kararlar

e Problem Kararlar

e Kiriz Kararlan

Verilis Sirasina Gore Kararlar
. Birinci Derecede Kararlar
. Ikinci Derecede Kararlar

Olas1 Sonuclarina Gore Kararlar
* Sayisal Kararlar

*  Yargisal Kararlar

» Uzlagmaci Kararlar

*  Yaratici Kararlar

Kararin Orgiitte Kapsadigi Alana Gore
Kararlar

*  Dar Kapsaml Kararlar

» Orta Diizey Kapsamli Kararlar

*  Genis Kapsamli Kararlar

Kararm Yapisina Gore Kararlar
» Stratejik Kararlar
» Taktiksel Kararlar
»  Personel Kararlar

Kaynak: Nas, S. (2006). Gemi Operasyonlarinin Yonetiminde Kaptanin Bireysel Karar Verme Siireci
Analizi Ve Biitiinlesik Bir Model Uygulamasi. (Yaymnlanmamis Doktora Tezi). Dokuz Eyliil
Universitesi/Sosyal Bilimler Enstitiisii, Izmir
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1.7. Karar Verme Tarzlan

Karar verme davranisini inceleyen calismalarda oncelikli ilgi, bireyin kararlarinda neyi
temel aldig1 ve nasil karar verdiginin arastiritlmasina yoneliktir. Bu arastirmalarda 6ne
¢ikan kavramlar “karar verme siireci, karar verme tiirleri, karar verme teorisi, karar verme
teknigi, karar verme metodu ve karar verme tarzlari”dir. Bu kavramlar farkli anlamlarda
kullanilsa da birbirine yakin olan arastirmalarda i¢ i¢e ge¢gmis kavramlardir (Yasar, 2016).
Aragtirmacilar arasinda karar alma tarzlarmin nasil kavramsallagtirilmas: gerektigi
konusunda bir fikir birligi olmasa da son zamanlarda, arastirmacilarin karar vericinin
ozelliklerine odaklanmasi, karar verme tarzlar1 semsiyesi altinda biiyiiyen bir literatiir
ortaya ¢ikmistir. Karar verme tarzlart kavramsallastirilmasi, géreceli olarak basit, ¢ok
eklemli ve karmasik olarak degisir. Ornegin; Driver, Brousseau ve Hunsaker (1990),
karar verme tarzlarini toplanan bilgi miktar1 ve karar vericinin diislindiigii alternatiflerin
sayist olarak belirtilmistir. Nutt (1990) karar verme tarzini, bireyin 6zelliklerinden gelen,

tutarl, algisal ve zihni bir faaliyet olarak gérmektedir.

Driver, Brousseau ve Hunsaker (1990) ise karar verme tarzinin 6grenilmis bir aliskanlik
oldugunu belirtmekte ve bireylerin karar verme tarzindaki farkliliklarin karar siirecindeki
bireylerin bilgi diizeyi ve alternatiflerin sayisi ile iliskili oldugunu ifade etmektedir
(Ayildiz Unnii, 2014). Bu tanimdan hareketle Scott ve Bruce (1995) karar verme tarzinin
“bir karar durumu ile kars1 karsiya kaldiginda bireyin sergiledigi 6grenilmis alisilmis
yanit kalib1” olarak tanimlamaktadir. Ona gore karar verme tarzi bir kisilik 6zelligi degil,
belirli bir karar baglaminda belirli bir sekilde tepki verme aligkanligina dayali bir
egilimdir.

Baiocco, Laghi ve D’ Alessio (2009) gore karar verme tarzi bireyin karar verme gorevini
cevaplandirmasi ve yorumlamasidir. Karar verme tarzi, bireyin ayn1 durumlarda neden
farkli karar verme stireclerini kullandiginin anlagilmasini saglar ve karar verme stirecinde,
bireyin olguya nasil yaklastiginin cevabi olarak adlandirilir. Scott ve Bruce (1995) karar
verme tarzini sadece bir aligkanlik olarak tanimasina karsilik Thunholm (2004) bu tanimi
gelistirerek yeni bir karar verme tarzinin tanimini 6nermektedir. Thunholm aliskanlik
olmasinin yani sira, bir karar durumuna verilen yanitin bilissel yeteneklerle (6z

degerlendirme ve 6z diizenleme) belirlendigini belirtmistir.

Doktor ve Hamilton (1973) karar verme tarzini biligsel tarz olarak gérmiustiir. Karar

verme tarzini “Bireyin algisal ve entelektiiel aktivitelerde sergiledigi karakteristik, kendi
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kendine tutarli ¢aligma sekli olan biligsel tarzin bir parcasi” olarak ifade etmislerdir.
Henderson ve Nutt (1980), karar verme tarzi olarak adlandirdigimiz, bireyin biligsel
“makyaj1i” oldugunu ve alternatif eylem tarzlar1 arasindaki se¢imi etkiledigini
diistinmektedirler. Coscarelli, Burk ve Cotter (1995), bilissel tislup yapisina daha sinirlt
goriinen bir tanim 6nermislerdir; karar verme tarzinin, bireyin bir se¢cim yaparken algisal
ve entelektiiel faaliyetler karsisinda sergiledigi kendi kendine tutarli bir ¢calisma bigimi
oldugunu ileri siirmiiglerdir. Karar verme tarzlari, goriiniiste 6zdes durumlarla karsi
karsiya olan bireylerin ve yoneticilerin neden bu kadar farkli karar verdigini anlamanin
bir yolunu sunmaktadir (Nutt, 1990). Karar verme tarzi benzer durumlarda bireylerin

neden farkli karar verme siireglerini izlendigini gostermektedir.

1.8. Karar Verme Tarzlarimmn Siiflandirmasi

Coscarelli, Burk ve Cotter’a (1995) gore karar verme tarzlarin1 agik¢a 6grenme, kisilik
ve yonetsel tarzlardan etkilenerek gelismistir. Ornegin, “psikolojik teori”ler karar verme
tarzlarmin siniflandirmasinda bireysel farkliliklari incelerken, yonetim teorileri sosyal
etkilesimlerdeki farkliliklar1 inceler. Coscarelli, Burk ve Cotter (1995) karar verme
tarzlarinin siniflandirmasinda esnek bir yaklagim gelistirmisler ve karar verme tarzlarini
bireysel bakis acisina, sosyal bakis agisina ve Jungian tipolojisine dayanan tarz olmak
tizere ti¢ baslik altinda siniflandirmislardir. Tambe ve Krishnan (2000), Coscarelli, Burk
ve Cotter’larin (1995) siniflandirmasinin etkisinde kalarak karar verme tarzlarini ti¢ farkl
perspektiften incelemiglerdir. S6z konusu perpektifler; rehberlik danismaniig

perspektifi, sosyal perspektif ve Jungian temelli teorilerdir.

Rehberlik danismaniigi perspektifi alaninda siniflandirmalar, karar verme tarzi olarak iki
stirece vurgu yapmistir. Bunlar; bilgiyi toplama ve bilgiyi analiz etme siirecidir. Johnson
(1978), bilgi toplamak i¢in iki temel siireci “kendiliginden ve sistematik™ bilgileri analiz
etmek i¢in “i¢sel ve digsal” boyutu olan bir model gelistirmistir. Arroba (1977) ve Harren
(1979) karar verme tarzlarini, bireyin karar vermek igin kisisel sorumluluk aldigi
dereceye ve duygusal ve rasyonel stratejileri kullanim durumuna goére “planli”, “sezgisel”

ve “bagimli” olarak siniflandirmislardir.

Sosyal perspektif, rehberlik danismanlig perspektifi ile benzerlik gostermektedir. Burada
“bilgi toplama” ve “bilgi isleme ve degerlendirme” siirecleri lizerinde durulur. McKenney
ve Keen (1974) ve Driver, Brousseau ve Hunsaker (1990) karar verme tarzlarimi “bilgi

toplama” ve “bilgi isleme ve degerlendirme” siire¢lerinden olusan iki boyutta
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kavramsallastirmiglardir. Bilgi toplama, alic1 ve algilayici davranislardan olusurken; bilgi
degerlendirmesi sistematik ve sezgisel davranislardan olusur. Driver, Brousseau ve
Hunsaker (1990) bes temel tarzda ve Scott ve Bruce (1995), genel bir karar verme tarzi
bu baslik altinda degerlendirilmektedir (Tambe ve Krishnan, 2000).

Jung temelli yaklasimlar ise bireylerin rastgele olmayan ve tizerinde diisiinerek ve veri
toplayarak bunlari analize doniistirme seklinde algilamayi ve karar vermeyi tercih eden
bir yaklasimu ileri siirmiislerdir. Nutt (1990), Rowe ve Mason (1987), Mitroff ve Kilmann
(1975), Henderson ve Nutt (1980) ve Myers-Briggs (1962), karar verme tarzlarini Jung

temelli yaklasimla agiklamaya ¢alismislardir.

Karar verme tarzlari ile ilgili yapilan literatiir taramasinda, bu ii¢ siniflandirmanin
disinda, igerik itibariyle birbirine biiyiik oranda benzerlik gosteren ancak detaylarda
farklilagan farkli karar verme bigimlerinden sdz edilebilir. Orenegin Nunnally’e gére
(1978: aktaran, Tasdelen, 2002) gesitli karar verme tarzlarinin kavramsal olarak i¢erdigi
ilk teorik agiklamalar, karakteristik oOzelliklerden daha ¢ok davramislar {izerinde
odaklanirken; birkag karar verme tarzi aragtirmacisi da, bireylerin topladiklari bilgiler ile
bilgi toplama siireci lizerine odaklanmaktadir. Behling, Gifford ve Tolliver (1980) karar
verme tarzini biligsel tarz ile iliskilendirmiglerdir. Onlara gore sezgisel olarak bilgi
toplayanlar, duygular ile bilgileri degerlendirirken; sistematik olarak bilgi toplayanlar
diisinerek bilgilerini degerlendirirler. Doktor ve Hamilton (1973) da karar verme tarzini
biligsel tarz olarak gormektedir. Diger aragtirmalar karar verme konusunda daha karmasik
yaklagimlara sahiptirler ve kendi araglarini gelistirmislerdir. Genel olarak literatiir
incelendiginde karar verme tarzlarmin siniflandirmalari; Jung temelli siniflandirmalar,
bilgi temelli siniflandirmalar ve bu smiflandirmalarin disinda kalan smiflandirmalar

seklinde gruplandirilmaktadir.

1.8.1. Jung’un Tipolojisine Dayal Stmflandirmalar

Freud’un 6grencisi olan C. G. Jung, kisilik tipleri iizerinde ¢alismalar yapmis ve kisilerin
davraniglarinin  gegmisten etkilendigini ancak yine kisilerin davraniglarini gelecege
yonelik diizenlediklerini, yaptig1 ¢aligmalar ile ortaya koymaktadir (Eren, 2001). Jung’un
teorisi bireylerin desenli, rastgele olmayan sekillerde algilamay: tercih ettigini ileri
stirmektedir. Algilama, bireylerin agina olma yollarini ve ¢evrelerindeki diinya hakkinda
bilgi toplama yontemlerini igerir. Yargi, algilarla ilgili sonuglara varmak anlamina gelir.

Jung tipolojisi, insanlarin bilgiyi nasil topladiklar1 veya aldiklari bilgiye iliskin nasil karar
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verdiklerine gore birbirine zit giftler seklinde olusmaktadir. Jung, her biri bir ikilemi
temsil eden diinyay1 algilamak ve degerlendirmek i¢in dort tercih belirlemistir. Bireyler,
her ikiligin bir pargasi i¢in tercihlere sahip olacak ve her tercih, bir kiimiilatif kisilik tipini
tamimlamak i¢in birlesecektir (Tambe ve Krishnan, 2000). Jung’a gore algilamanin iki
farkli yolu wvardir; duyu organlarimizla algiladigimiz “duyum” (sensation) ve
bilingaltimizin disaridan algiladiklarina yiikledigi anlam olarak ise “sezgi” (intuition)
ortaya ¢ikmaktadir. Karar vermeyi saglayan yargilama iki zit yoldan yapilmaktadir.
Birincisi, mantik islemiyle, kisisel 6zelligi olmayan bir sonuca varmayir amaglayan
“diistinme” yolu ile ikincisi, olgulari kisisel Ol¢iitlerle ele alan “duyusal” veya “sezgisel”
yol ile (Nas, 2010). Jung'in kisilik teorisi, iyi bilinen fakat tartigmali karar verme
tarzlarinin temelini olusturur (Mann vd., 1997). Jung kisilik tiplemeleri ile ilgili teorileri

referans alarak karar verme tarzlarini gelistirmistir.

1.8.1.1. Myers-Briggs Karar Verme Tarzlari

Myers-Briggs (1962) karar verme tarzi, Jung’in kisilik tiplerine dayanir. Bireyin kisilik
Ozeliklerinden yola ¢ikarak dort tip karar verme tarzi tamimlanabilir. Bunlar; ice
dontikliik-disa doniikliik, duyumsama-sezme, diisiinme-hissetme, yargilama-algilama
seklinde ifade edilmektedir. Bu boyutlardan biri duyumsama-sezme, bilginin nasil
toplandigina odaklanirken; bir diger boyut diisiinme-hissetme kararlarin nasil alindigina
odaklanir. Ornegin, “hisseden tip” bilgiyi duyular1 aracilig: ile toplarken; “sezen tip”
bilgiyi bilingalt1 siirecler, sezgiler ya da olasiliklar araciligr ile toplar. Ayni sekilde
diisiince tipi mantik ve kisisel olmayan objektif analiz siirecine karar verirken, duygu tipi
kisisel degerler ve 6znel izlenimler temelinde karar verir (Mann vd., 1997). Kisilik
teorileri ile bilgi toplama ve karar verme tarzlar1 arasinda iliski kurulmasini saglayan bu
tiir siniflamalar ilgi ¢ekici olsalar da Myers ve Briggs karar verme tarzlarinin gegerliligi

hakkinda 6nemli tartismalar mevcuttur (Ruble ve Cozier, 1990).

1.8.1.2. Mitroff ve Kilmann Karar Verme Tarzlan

Mitroff ve Kilmann (1975) Jung tipolojisini kullanarak doért farkli karar verme tarzi
tanimlamiglardir. Tablo 5’te goriildiigii tizere bu karar verme tarzlar1 yoneticilere, karar
verirken verileri segmesi ve analiz etmesinde farkli yollar 6nerir. Duyum, dig diinyayi
duyu organlan ile algilama; sezgi ise dis diinyadan gelen uyaranlarin bilingaltinda
kazandig1 anlamdir. Verileri toplamak i¢in duyum veya sezgi yollar1 kullanilabilir.

Duyum bilgileri, gergekleri ve detaylari vurgularken, sezgisel bilgiler bir form igeren
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bilgilerdir. Diisiinme, mantiksal bir siirece dayanir. Duygu ise karari kisisellestirir. Veri
toplama ve analiz etmenin bu iki yolu, Tablo 5'te gosterildigi gibi dort tarz karar vermeyi
tanimlamak i¢in kullanilabilir (Nutt, 1979).

Tablo 5: Mitroff ve Kilmann’in Karar Verme Tarzi

Verilerin Toplanma Sekli

N Duyum Sezgi

©

é - - Sistematik Karar Spekiilatif Karar
v, Diisiinme

1S Tarzi Tarzi

5 @

E

S Duygu Yargisal Karar Tarzi1 | Sezgisel Karar Tarzi

Kaynak: Nutt, P.C. (1979). The Influence of Decision Style on Use of Decision Models. Technological
Forecasting and Social Change. 14. 77-93

1.8.1.3. Keegan Karar Verme Tarzi

Keegan’in odagi tutumlarin daha az anlamli oldugunu ima eden kararlardir. Tiim
insanlarda baskin, yardimci, azgelismis ve bilingsiz islevler vardir. Bu dort islev Jung’in
iddialarina dayanir. Keegan (1984:aktaran, Andersen, 2000) tarafindan gelistirilen sekiz

karar verme tarzi sunlardir:

e Sezgi ile Diisiinme (intuition with thinking),
e Sezgi ile Duygu (intuition with feeling),

e Diistinme ile Sezgi (Thinking with intuition),
e Diistinme ile Duyum (thinking with sensing),
e Duyum ile Diisiinme (Sensing with thinking),
e Duyum ile Duygu (Sensing wiht feeling),

e Duygu ile Hissetme (Feeling with sensing)

e Duygu ile Sezgi (Feeling whit intuition),

Duyum ve sezgi algi islevlerini ifade eder. Diisiinme ve duygu yargi veya karar verme
islevleri olarak adlandirilir. Keegan’a gore tiim insanlar sezgilerini ve hislerini kullanarak
problemi veya sorunu anlamanin yani sira, diisiince ve duyguyu kullanarak yargilarda ve
secimlerde bulunur. Keegan bu yaklagimi ile Jung tipolojisini 6zgiin bir karar verme

tarzina dontstiiriir ( Andersen, 2000).
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Diistinme

Diisiinme Diisiinme ile
sezgi Hissetme

Hissetme ile
Diisiinme

Sezgi ile

Sezgi Duyum

Hissetme
ile Duygu

Sezgi ile duygu

_Duygu_ Duygu ile
ile sezgi Hissetme

Duygu

Sekil 3: Sekiz Karar Verme Tarzi

Kaynak: Andersen, J. A. (2000). Intuition in Managers: Are Intuitive Managers More Effective? Journal
of Managerial Psychology, 15 (1), 46-67

Keegan’in karar verme tarzindaki her bir islev, Jonga’in tipolojisindeki dort temel
islevden birine karsilik gelir. Sekil 3’te oldgugu gibi karar verme tarzi, biri baskin ve biri
yardimcet olmak iizere sekiz kombinasyondan birini ifade eder. Karar verme tarzi, karar
verme sirecinde kullanilabilir. Omegin, karar verme siirecinde sorunu bulma ve
tanimlama asamasinda sezginin ve duyumsamanin algilayici islevlerine ihtiyag vardir.
Alternatifler gelistirme, alternatifleri degerlendirme, ¢6ziimii se¢me asamalarinda ise

diistinme ve duygunun yargilayict islevi kullanilir (Andersen, 2000).

1.8.1.4. Rower ve Mason Karar Verme Tarz1

Karar verme tarzi envanteri 1987 yilinda Rowe ve Mason tarafindan gelistirilmistir.
Rower ve Mason karar verme tarzlari; degerler ve algilar olmak {izere iki temel unsur
tizerine kurulmustur. Karar verme tarzi envanteri, yoneticilerin karar alma seklini
aciklamaktadir. Kararin verildigi baglam, yoneticilerin ipuglarini algilama ve anlama
sekillerini ve yoneticilerin temel degerleri ile yargilarini igermektedir. Karar verme tarzi
envanteri, yoneticilerin belli bir duruma nasil tepki gosterdigini yansitir. Bu, yoneticilerin
ipuclarini nasil yorumladigi ve anladigi, yoneticilerin neye inandigr ve c¢ok sayida
beklentiye nasil yanit verdiklerini igerir. Rowe ve Mason (1987) kisinin aklinin psikolojik

yapilarini inceleyen karar verme tarzi envanteri adi verilen araci kullanarak kisilerinin
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karar verme tarzlariin Olgiilebilecegini iddia etmektedir (Jamian, Sidhu ve Aperapar,
2013). Ayrica Abdelsalam, Dawoud ve El Kadi’ye (2013) gore Row ve Mason karar
verme tarzi envanteri, Jung'in Myers-Briggs Tip Gostergesi tarafindan 6l¢iilen kavramlari

ile tutarlilik gostermektedir.

Rowe ve Mason (1987) tarafindan hazirlanan tam bir karar tarzi modeli, bireyin biligsel
karmasikligini ve degerlerini yansitir. Tablo 6’°da bireyin kisiligini, 6z yetkinligini, kisiler
aras1 yeterliligini, durum bilincini ve problem ¢ozme kabiliyetini tanimlayan model
gosterilmektedir. Bu model; direktif, analitik, kavramsal ve davranigsal olmak tizere dort
tarza boliinmistir. Bu karar verme tarzinda biligsel karmagsiklik ve degerlerin
oryantasyonu gibi iki bilesenler vardir. Bilissel karmasiklik, kisilik yapisinin gerekliligi
karsisinda belirsizlige kars1 gosterdigi toleransi ifade ederken, deger oryantasyonu bireyin
iliskisel kaygilarinin aksine gorevlerini ifade eder. Tablo 6’daki davranissal ve direktif
tarzlarin alt kismi ihtiya¢ duyulan yapiyi, tist kismi ise tercih edilen karmagikligi gosterir.
Talol 7°nin sol yaris1 gorevi tercih eden analitik ve direktif tarzlar1 gosterirken sag taraf,
insanlar1 tercih eden kavramsal ve davranigsal tarzlar1 gosterir. Bu model dort karar verme
tarzin1 kullanma yoniindeki egilimi 6lgmek igin gelistirilmistir. Toplam 20 ifadeden
olusan envanterde katilimcidan kendisine uygun olandan olmayana dogru her ifadeyi 8,
4, 2, 1 rakamlari ile puanlama yapmasi istenmektedir. Envanterde 8, en ¢ok tercih edilen
yaniti, 4 ise sikc¢a diisiliniilen yaniti, 2 arada sirada diisiiniilen yaniti, 1 ise en az tercih
edilen yanit1 belirtir. Katilimcinin her bir siituna denk gelen puan degerleri toplanarak
karar tarzina diisen puan dagilimi hesaplanir. Sayisal degeri yiiksek olan tarz, karar
vericinin agirlikli karar verme tarzi olarak kabul edilir (Rowe ve Boulgarides, 1994). Bu
envanter ayrica, bireyin her bir karar verme tarzina olan egilimini, bireyin fikirlere ve
eylemlere kars1 yonelimini, bireyin iist yonetici, orta yonetim veya personel diizeyinde
karar verme yonelimini belirler (Jamian, Sidhu ve Aperapar, 2013). Her tarzin agiklamasi

asagida Tablo 6’da sunulmustur.
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Tablo 6: Rowe ve Mason'un Karar Verme Tarz1 Modeli

Hizli davranir
Kurallar1 kullanir
Sezgi kullanir

Kolayca iletisim
Toplantilari tercih eder

Mantiksal Tliskisel
et | Kovaral |
Karmasa Problem ¢dzmeyi sever 3afl 0cakl mis Liderler
- L Genis bir goriiniime
En iyi cevaplar istiyor =
7 e sahiptir
- En iyi kontroli istiyor Yaratici
Belirsizlik igin Onemli veri kullanir insancil mi? / sanatsal
Hosgorti Cesitli sahiptir m1.'7 Di_is}'ince
Yenilikgi e (Fikirler)
Dikkatli analiz kullanir Yeni fikirler baslatir
. Gelecek odakli mi1?
Bilissel
. . Davramssal e
Direktif . Destekleyici mi? Yonetici
Sonuglar1 bekliyor ;
Saldirgan m1? Ikna kl.lllan.l '
Karmasa ' Empatik mi?

Sozlii Toplalntllar.lliailllamr is (Aksiyon)
Yapi ihtiyaci Sinurlt veri kullanir
Gorev/Teknik Odakli Insan/Sosyal Odakli

Degerlerin Oryantasyonu
Kaynak: Jamian, L. S., Sidhu, G. K. & Aperapar, P. S. (2013). Managerial Decision Styles of Deans in
Institutions of Higher Learning, Procedia. Social and Behavioral Sciences. 90, 278 — 287

Direktif Tarz: Bu karar verme tarzina egilimli olan ydneticiler otokritik ve igsel
yonlendirme ile karakterize edilirler. Bu tarza sahip bireylerin belirsizlige ve biligsel
karmagikliga kars1 diisiik toleranslar1 vardir. Sozlii iletisimden yanadirlar ve bagkalari
tizerinde otorite kurmayi severler. Bunun i¢in giice ihtiya¢ duyarlar. Kararlarini az bilgi

ve secenekle hizli bir sekilde alirlar. Onlar i¢in dnemli olan tatminkar karar vermektir.

Analitik Tarz: Bu tarz otokritik egilimler ile karakterize edilir. Bu tarza sahip bireyler,
belirsizlige ve biligsel karmasik kisilige karsi ¢cok fazla hosgoriiliidiirler. Teknik kararlara
odaklandiklar i¢in alternatifler i¢in daima daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyarlar. Yeni
durumlarla basa ¢ikabilmek, daha fazla problem c¢6zmekten zevk almak gibi
kabiliyetleriyle bilinirler. Bu kisiler daha fazla kisileri denetimleri altina almak i¢in ¢aba
sarf ederler. Bulundugu kurumda en iist mevkiye gelmek igin miicadele ederler.

Sorunlarla ugrasmayi sevdikleri i¢in her ayrintiy1 incelerler bu karar siirecini yavaslatir.

Kavramsal Tarz: Bu karar verme tarzina sahip bireyler yiiksel biligsel karmasiklik ve
insan odakli olmalar1 ile karakterize edilir. Genel olarak, bu kategorideki bireyler

“yapmak”tan ¢ok diisiinmekle vakit gegirirler. Hedefleri astlarla paylasirlar, idealist olma
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egilimindedirler, etik ve degerlere daha fazla 6nem verirler. Ayrica yaraticidirlar ve
karmagik iliskileri kolayca anlayabilirler. Sayisiz kaynaktan veri kullanma
egilimindedirler ve birgok alternatifi diisiiniirler. Basariya odaklanirlar ve 6vgiiye, kabul

edilmeye, bagimsizliga deger verirler.

Davranissal Tarz: Bu tarzi benimseyenler kisileri destekleyici yonleri ve insan odakli
olmalari ile bilinirler. Diisiik bilissel karmasiklik seviyesine sahiptirler, orgiit ve digerleri
icin sosyal kaygi diizeyleri yiiksektir. Onerilere aciktirlar, insanlar ile kolay iletisim
kurarlar, empati ve ikna kabiliyetleri yiiksektir. Catismalardan kaginma egilimindedirler,

ancak bazen giivensizdirler.

1.8.1.5. Nutt Karar Verme Tarzlari

Nutt’in karar konuusndaki yaklagimi Mitroff ve Kilmann gibi Jung'a dayali agiklamalar
yaparlar. Nutt (1986) ¢alismasinda yoneticilerin karar verirken nasil bilgi topladiklari ve
verdikleri kararlari nasil uygulandiklari tizerinde durmustur. Nutt, bilgi toplama ve isleme
konusundaki yonetim tercihlerini tanimlamak i¢in Mitroff ve Kilmann (1975) ile ayni
siniflandirmayr kullanir. Nutt’a gore yoneticiler bir karar vermek icin gerekli bilgileri
toplayip isledikten sonra harekete gegmektedirler. Nutt (1989: aktaran, Coscarell, Burk
ve Cotter, 1995: 393) calismasinda sistematik, spekiilatif, yargisal ve sezgisel olmak tizere
dort tiir tercih tarzi belirlemistir. Ayrica etkileyici, ikna edici, komisyoncu ve ayarlayici
tarzlardan olusan dort uygulayici tarz belirlemistir. Nutt’un se¢im ve uygulama tarzlari

asagida acgiklanmistir.

Sistematik tarz: Bu tarzdaki bireyler bilgi toplamada deneysel ve niteliksel yontemler
kullanirlar. Karar alma siireglerini yonlendirmek i¢in maliyet-fayda analizi gibi analitik

yontemleri kullanirlar. Karar vericinin temel amaci tutarh kararlar vermektir.

Spekiilatif tarz: Spekiilatifler karar verme siirecinde analitik yontemler kullanirlar.
Spekiilatif tarz1 benimseyenler bir¢cok hipotezi mantikli bir sekilde test eder ve sonuglar
tahmin edilinceye kadar bir kararda kilit faktorler hakkinda varsayimlarda bulunmama
egilimindedirler. Spekiilatifler kararlarinda sezgiyi kullanmay1 reddederler, karar

stirecinde deneyimlerinden ziyade mantiklarini kullanmayi tercih ederler.

Yargisal tarz: Bu tarzda karar verenler karar vermenin iliskisel yonii tizerinde dururlar.

Karar vermede fikir birligi onlar i¢in 6nemlidir. Kararlara katilmak i¢in grup siireclerini
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tercih ederler. Karar verme stirecini yonlendirmek i¢in analitik yontemler kullanmazlar.

Kisiler arasi iligki yolu ile bilgi toplarlar.

Sezgisel tarz: Sezgisel tarzda karar verme bireyin deneyimlerine baglidir. Bu tarzda karar
vericiler kararlari, degerleri ve ger¢ek baglamlari ile birlikte ele alma egilimindedirler.
Bu bireyler kararlar1 karmasik, deger yiiklii, kendine 6zgii olarak goriirler. Karar verirken

rasyonel yontemlerden ¢ok sezgilerini kullanmaya yatkindirlar.

Etkileyici tarz: Bu uygulama tarzin1 kullananlar insanlardan ¢ok durumlar1 yonetmeye
caligirlar. Digerleri iizerinde yaratacagi etkiyi diisiinmeden kararlarinin sonuglarini
istenilen yonde etkileyebilmek igin sartlar1 ustaca degistirebilirler. Amaglarina ulagmak,

onlar i¢in 6nemlidir bunun i¢in ¢ogu zaman ahlaki ve etik degerleri 6nemsemezler.

Ikna edici tarz: ikna ediciler, deneyimlerinden yola gikarak digerlerini etkilemeye
caligirlar ve goriislerini ve kararlarinin sonuglarini etkilemek igin sistematik olmayan
verilere giivenirler. Ikna edicilerin, insanlar {izerinde etkili olmalar1 i¢in giivenilir olarak

bilinmeleri ve kosullar1 dogru okumalar1 gerekir.

Komisyoncu tarz: Komisyoncular, bir kurulustaki koordinatorlerdir ve karar ¢iktilarini
miizakere etmek icin gruplar arasinda baglanti kurarlar. Komisyoncular, personel
arasinda c¢atismaya neden olabilecek ve catigmalarin dagilmasi i¢in uzlagmaya

varabilecek olas1 orgiitsel sorun noktalarmin bilincindedirler.

Apyarlayict tarz: Bu tarzda karar verici harekete gegmeden 6nce durumu derinlemesine
diisiiniir ve bu durumlara adapte olur. Isbirligine yatkindirlar, digerlerinin Kkararlara
katilimini tesvik ederler. Insanlar arasi farkliliklar1 gérmezden gelirler. Bunun yerine

benzerlikleri 6ne ¢ikarmaya ¢alisirlar. Kararlara katilanlardan girdi isterler.

1.8.2. Karar Verme Tarzlarinda Bilgi Temelli Simflandirmalar

Karar verme tarzlarinin siniflandirmasina iligkin 6nemli bir 6lgiit de bilgidir. Birgok
arastirmaci karar verme tarzlariin belirlenmesinde bilginin toplanmasi ve analiz edilmesi
stirecini temel almaktadir. Asagida bu tarzlara iliskin siniflandirmalara daha ayrintili bir

sekilde deginilmistir.

1.8.2.1. Scott ve Bruce Karar Verme Tarzi

Scott ve Bruce (1995) karar verme tarzlarini; rasyonel karar verme tarzz, sezgisel karar

verme tarzi, bagimh karar verme tarzi, kagingan karar verme tarzi olmak tizere dort
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kategoride siniflandirmistir. Daha sonra yaptiklar1 ¢aligmalar ile besinci kategori olan

kendiliginden karar verme tarzini eklemiglardir.

Rasyonel karar verme tarzi: Bilgi i¢in kapsamli arastirma yapilir ve alternatiflerin

envanteri ve alternatifler mantiksal olarak degerlendirilir.

Sezgisel karar verme tarzi: Bilginin sistematik olarak aranmasindan ve iglenmesinden
ziyade, bilgi akisinda ayrintilara dikkat edilir ve sezgilere ve duygulara dayanmaya

calisilir.

Bagiml karar verme tarzi: Onemli kararlar1 vermeden once bagkalarindan tavsiye ve

rehberligine ihtiyag duyma ile karakterize edilen karar tarzidir.

Kacingan karar verme tarzi: Miumkin oldugunda karar vermekten kaginma

girisimleriyle karakterize edilen 6nleyici bir tarzdir.

Kendiliginde karar verme tarzi: Bir anlik his ve karar alma siirecinden miimkiin

oldugunca cabuk gecme istegi ile karakterize edilen tarzdir.

Scott ve Bruce (1995) karar verme tarzi arastirmalarinda kavramsal gergevenin net
olmadigint ve karar tarzi ile ilgili arastirmalardan veri sentezleyen hicbir arag
bulunmadigini belirtmistir. Scott ve Bruce (1995) karar alma tarzlarinin bagimsiz oldugu,
ancak birbirlerini diglamayan ve bireylerin 6nemli kararlar1 verirken karar verme
tarzlarinin bir kombinasyonunu kullandig1 sonucuna varmiglardir. Thunholm’a (2008)
gore bu tarzlarin ikisi, rasyonel ve sezgisel, bilissel tarzlar {izerine yapilan Onceki
aragtirmalardan kaynaklanirken; geri kalan ii¢ tarz - dnleyici, bagiml ve kendiliginden -
net bir kavramsal temelden yoksundur. Bu nedenle rasyonel ve sezgisel tarzlar bilissel
tarzlar ile olan iliskilerinden dolayr daha az problemlidir. Biligsel tarzlar iizerine
arastirmalar cogunlukla karar alma ile ilgili bilgi toplama ve bilgi degerlendirme ile ilgili
diistinme uygulamalarina odaklanir. Bunlar rasyonel ve sezgisel tarzlarin tanimlarinda
goriilmektedir. Thunholm (2008) diger ii¢ tarzi daha problemli olarak gormekte ve
ozelikle kendiligindenlik ile sezgisel tarzlar arasinda yiiksek bir korelasyon oldugunu
soylemektedir. Thunholm (2004) kendiliginden tarzin sezgisel tarzin yiiksek hizli bir
versiyonu olarak goriilebilecegini 6ne siirmektedir. Scott ve Bruce'a (1995) gore bagiml
ve Onleyici karar verme tarzlar1 dig kontrol odagiyla (kisinin kendi kaderinin kontroliinii
kendi disindaki faktorlerle iliskilendirmesi) ilgilidir. Bunun tam aksine Thunholm (2008)
bagimli ve kagingan karar verme tarzlarinin ig¢sel kontrol odaklari ile iliskili oldugunu

sOylemektedir.
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1.8.2.2. Arroba Karar Verme Tarz1

Arroba (1977) rehberlik ve danisma perspektifine dayanarak karar verme becerilerinin
Ogretimi ile ilgilenmistir. Arroba karar verme tarzini, ABD'de Gelatt ve arkadaslarinin ve
Ingiltere'de Watts ve Elsom’un calismalarindan uyarlamistir. Sanayi tesislerinde
uyguladigi calismasinda igerik analizi ile karar verme tarzlarini belirlemeye calismistir.
Arroba, karar verme tarzlarini aktif ve pasif olarak smiflandirmistir. Arroba ayrica
durumsal degiskenlerin, kullanilan tarz tizerindeki etkilerini test ettirmistir. Durumsal
boyutlar sunlardir: Kararin 6znel 6nemi, yasanan se¢im 6zgiirliigii ve karar alma siirecinin
baslatilmasinda yasanan kontrol miktaridir (Coscarell, Burk ve Cotter, 1995). Arroba
(1977) tutarhiliklara odaklanmak yerine, durumlar arasindaki davranis degiskenligini
kesfetmeye caligmistir. Karar verme davranisini, tam anlamanin bir yolu olarak bu
yaklagimin daha umut verici olduguna inanan Arroba (1977) karar verme tarzlarini

asagidaki gibi belirlemektedir:

Ttaatkdr karar verme tarzz: Bu tarzin dzeligi bireyin karar vermede pasif davranmasidir.
Birey karar verirken baskalarinin isteklerini ve beklentilerini gozetir ve onlarin bu

beklentileri ile uyumlu kararlar vermeye ¢alisir.

Diigiinmeden karar verme tarz:: Bu karar verme tarzinda birey, diisiinmeden karar verir.
Birey daha ¢ok rutin kararlarda bu karar verme tarzini tercih eder. Bu tarz kararlarda birey

fevri davranarak kararlarini anlik ve diistinmeden verir.

Duygusal karar verme tarzi: Duygusal karar verme tarzi bireyin begenisine ve
hoslanmadigi seylere dayanir. Nihai se¢imi akildan ¢ok duygulara dayalidir. Tercihleri

0znel olsa da duygusal durumunda bask1 ve gerginlik hissetmez.

Sezgisel karar verme tarzi: Bu tarzda kararlar, karar vericinin igsel yonelimlerine gore
verilir. Karar vericinin kararin dogas1 hakkindaki dogruluk ve haklilik hissi karar vermde
temel Olgiittiir. Karar verici, karar verme eyleminde aktif olsa da karar vermekten
kaginamayacagi hissi ile hareket eder. Sezgisel karar verme tarzi, diisiinmeden verilen
karar tarzindan farklidir. Bu tarzda diisiinmeden karar vermekten ziyade karar verici igsel

dogruluk hissine bagl karar verir.

Manuiksal karar verme tarzi: Bu tarzda birey karar verirken objektif olmaya caligir.
Kararlarinda nesneldir. Birey mantigimi kullanarak ig¢inde bulundugu kosullara gore
alternatif belirler, daha sonra nesnel sekilde alternatifleri degerlendirir ve en sonunda

alternatifler arasindan kendi kosullarina en uygun segenegi tercih eder.
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Tereddiitlii karar verme tarzi: Tereddiitlii tarzda, mantiksal tarz gibi kisisel diisiince ve
caba ile karakterize edilir. Ancak bu tarzin mantiksal tarzdan farki, karar vericinin nihai
se¢imi yapmakta tereddiit etmesidir. Karar verici nihai bir sonug i¢in karar vermek yerine,

stirekli karar vermeyi erteler.

1.8.2.3. Harren Karar Verme Tarz1

Arroba gibi Harren (1979) karar verme tarzi siniflandirmasi rehberlik perspektifine
sahiptir. Harren’mn bu karar verme tarzini gelistirmesindeki temel amag, iiniversite
ogrencilerine, akademik alan belirlemede ve meslek se¢iminde yardimci olmaktir.
Dinklage (1969:aktaran, Coscarell, Burk ve Cotter, 1995) tarafindan gelistirilen sekiz
karar verme tarzini, rasyonel (planning), sezgisel (intuitive) ve bagimli (dependent)
olmak tizere ii¢ kategoride toplamistir. Kategoriler, bireyin karar vermek i¢in kisisel
sorumluluk alma derecesine dayanir. Bireyler bu kategorileri karar vermede kullanirken
rasyonel ve duygusal stratejiler kullanir. Harren’in bireylerin Kariyer tercihlerinde
yardimer olmak igin gelistirdigi (Assessment of Career Decision Making-ACDM) bu
Olglim araci ti¢ 6lgekli ve her bir dlgegi on degiskenden olugsmaktadir (Westcot, 1991).

Asagida Harren’1n (1979) karar verme tarzlar1 agiklanmistir:

Rasyonel tarz: Bu tarzda bireyler kasitli, mantikli ve gelecege yonelik karar verirler.
Rasyonel tarz ile karar verenler, kararlarinin sonuglarimi kabul ederler. Kararlarin
sonuglariin, geleceklerini kontrol edecegi hissi ile hareket ederler. Rasyonel karar

vericiler sistematik degerlendirme ve mantiksal miizakere gibi stratejiler kullanirlar.

Sezgisel tarz: Bu tarzda karar vericiler sezgilerine giivenerek hizli karar verirler.
Kararlarinda 0 ana odaklanirlar. Bilgiden ziyade duygu ve hayalleri ile hareket ederler.

Kararlarinda hakli ¢ikmalari, sezgilerinin dogruluguna baglidir.

Bagiml tarz: Bu tarzda karar vericiler, kendileri karar vermekten ziyade baskalarinin
onlarin yerine karar vermelerini tercih ederler. Bunun nedeni baskalarinin emir ve
isteklerinin etkisi altinda kalmalaridir. Kararlar i¢in sorumluluk almazlar ve baskalarinin
onlar i¢in verdikleri kararlar1 daha giivenilir bulurlar. Bagimlilar, diisiik memnuniyete

yol agabilecek kararlar1 ertelemeyi tercih ederler.

1.8.2.4. Johnson Karar Verme Tarz1

Johnson (1978) karar verme tarzini1 “bilgi toplama” ve “analiz etme” siireci iizerine

kurmustur. Bu iki faktor tizerinden dort farkli karar verme tarzi belirlemis, birey bilgiyi
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toplama siirecinde spontane ve sistematik olmak tizere iki farkli karar verme tarzindan
sOz etmistir. Spontane ve sistematik stiller ti¢ ayr1 kriterle ayirt edilebilir. Birinci kriter,
bireyin olaylara tepki gdsterme seklidir. Ikinci Kriter, bireyin baglhiliklar: Ve diciinciisii ise
bireyin hedefleri dogrultusunda hareket etme tarzidir. Spontane ve sistematik tarza
uygulanan bu 6lgiitler gozlenebilen davranislarla degil daha gok psikolojik i¢sel siireclerle
ilgidir. Bireylerin spontane ve sistematik tarzlar1 kullanarak; karar vermeleri, i¢inde
bulunduklar1 psikolojik kosulara gore degisebilir. Birey bir giin spontane tarza gore karar
verirken, baska bir giin sistematik tarza gore karar verebilir. Bunu belirleyen bireyin

iginde bulundugu igsel psikolojik siireglerdir.

Spontane tarz: Bu tarzi ayirt eden 6zellikler degiskendir. Hem bireyde hem de bireyler
arasinda degisiklik gosterir. Bagka bir deyisle, bazi bireyler bu 6zelliklere digerlerinden
daha fazla sahip iken, bazilarinda bu 6zellikler gorece zayiftir. Bu tarzin ii¢ temel 6zeligi
vardir. Bunlar; olaylara biitlinsel yaklagsma, hizli psikolojik baglilik ve hedeflere uyum
gosterme esnekligidir. Bu tarza gore karar verenler bilgileri anlik bir sekilde bir araya
getirerek biitiinsel bir perspektif ile karar verirler. Olaylar1 parcalara ayirip tek tek
degerlendirmek yerine biitlin olarak degerlendirirler. Bu tarzi benimseyen bireyler tiim
deneyimlerine biitiinsel tepki verme egilimindedirler. Bu tarzda bireyler, deneyimleri
sOzlii olarak boliimlere ayirabilmelerine ragmen, kendi deneyimlerine iligkin ilk ig
tepkileri biitiinseldir. Olaylara biitiinsel tepkiyi vermeleri, mevcut hislerini hem gegmise
hem de gelecege yansitmalarina olanak tanir. Spontane davranan bireyler, bilgi toplamak
icin bir tiir dogrudan kisisel katilim tercih etme egilimindedirler. Bu tarzda kararlar
verenlerin diger bir 6zelligi hizli psikolojik baghlik gostermeleridir. Spontane bireyler
kendilerini bir alternatife adayarak ona baglilik gostertirler. Daha ¢ok igsel baglilik
hissettikleri seyler i¢in daha fazla ve ayrintili bilgi toplayabilirler. Spontane bireylerin
diger bir ozelligi esnek hedef yonelimidir. Amaglarin belirlenmesinde ¢ok esnek

davranirlar. Hedeften hedefe ve diisiinceden diisiinceye ¢abuk gecis yapabilirler.

Sistematik tarz: Sistematik tarzi belirleyen ii¢ temel 6zellik vardir. Bu 6zellikler spontane
tarzdaki gibi bireyden bireye degisken olsa da bu 6zelliklerin tercih edilmesi sistematik
tarza sahip olan bireyi agikga tanimlar. Sistematik tarza sahip bireylerin birinci 6zelligi,
olaylara kolektif tepki vermeleridir. Sistematik tarza sahip bireyler, bir deneyimi bilesen
pargalarina bélme ve her bir boliimii bagimsiz olarak degerlendirme egilimindedirler.
Olaylara toplu tepki nedeniyle, sistematik tarza sahip olanlar deneyimlemeden once

ayrintih bilgi sahibi olmayi tercih ederler. Onlar hakkinda her seyi bilmek isterler. Ikinci
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ozellik, temkinli psikolojik bagliliktir. Sistematik tarza sahip bireyler her bir alternatifi
degerlendirirler ve sadece segtiklerini kisisellestirirler. Bunlar kendilerini yeni fikirlere,
yeni diisiincelere veya yeni eylemlere adama konusunda dikkatlidirler. Ayni1 temkinlik
olaylara olan baghliklarim degistirirken de goriiliir. Uciincii 6zellik bir hedefe
yonelimleridir. Sistematik tarza sahip bireyler, hedeften hedefe, diisiinceden diisiinceye
hizli sekilde gegis yapabilirler. Bilginin analiz edilmesi siirecinde ise bireyler i¢sel ve

dissal tarzlar1 birlikte kullanarak karar verirler.

Dugsal tarz: Dissal bireyler ayni anda diisiinlir ve konusur. Her zaman digsa vurumcu
distintirler. Diistincelerini sozler ile disa vururlar. Dissal tarzda bireyler bir konuda
konusuncaya kadar onlarin o konuyla ilgili diisiincelerinden emin olmak kolay degildir.
Digsal tarza sahip kisileri belirlemenin en iyi yolu, ne kadar konustuklarini degil, ne

sOylediklerini analiz etmektir.

I¢sel tarz: Bu tarzdakiler dissalin tam tersi olarak konusmadan énce diisiinmeye 6nem
verirler. Icsel tarza sahip bireylerin temel &zelligi, olaylar hakkinda konusmadan &nce

diisiinmeyi tercih etmeleridir.

1.8.2.5. McKenney ve Keen Karar Verme Tarz1

McKenney ve Keen (1974) karar alma siirecinin biligsel yonlerini daha iyi anlamak i¢in
gelistirdikleri tarz, yoneticilerin biligsel olarak nasil karar verdiklerini betimlemeye
caligmaktadir. McKenney ve Keen biligsel tarzini, biri “bilgi toplama” ve digeri “bilgi
degerlendirme” olmak iizere iki boyutta kavramsallagtirtyor. Bilgi toplama, alici ve
algisal davraniglardan olusur. Bilgi degerlendirmesi ise zit uglarda olan sistematik ve
sezgisel davranislardan olusur. McKenney ve Keen’e (1974) gore bilgi toplama, zihnin
karsilastig1 yaygin sozel ve gorsel uyaranlarin diizenledigi algisal siireglerle ilgilidir. Bilgi
toplama stireci karsilagilan verilerin bir kismini1 reddetmeyi ve geri kalanin1 6zetlemeyi

ve kategorilere ayirmayi igerir. Bilgi toplama boyutunun asagidaki gibi iki tarzi vardir:

Algisal tarz: Algisal tarza sahip bireyler bilgi topladiginda, verileri filtrelemek igin
kavramlar gelistirirler. Ogeler arasindaki iliskilere odaklanirlar ve beklentilerinden sapma
veya uygunluk ararlar. Bilgilerin beklentilerini karsilayip karsilamadigini belirlemeye

calisirken kavramlar arasindaki iligkilere bakarlar.
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Alicr tarz: Alict bireyler uyaricilara karst daha hassastir. Iliskilerden ziyade ayrintiya
odaklanirlar ve bilginin niteliklerini kendi ilkelerine uydurmak yerine, nesnel olarak

incelemesinden tiiretmeye caligirlar.

Bu modele gore bireyler yalnizca veri toplama yontemlerinde degil, ayn1 zamanda bu

verilerin analizi sirasinda da farklilik gosterir.

Sistematik tarz: Sistematik tarza sahip bireyler, bir problemi ¢6ziime kavusturacak

sekilde verileri analiz edip yapilandirirlar ve yontemlerini buna gore gelistirirler.

Sezgisel tarz: Sezgisel bireyler dogrudan bir cevaba yonelik bilgi degerlendirmesi
yapmazlar. Icgiidiilerini kullanarak deneme-yanilma yaklasimimi tercih ederler. Bir

yonteme bagli kalmak yerine, sorunlar1 ¢6zmek i¢in farkli yontemler deneyebilirler.

1.8.2.6. Driver, Brousseau ve Hunsaker Karar Verme Tarz

Driver, Brousseau ve Hunsaker (1990) karar verme davranisini baglamlar arasinda birgok
yonetimsel 6rnekle siniflandirir. Tablo 7°de sunuldugu gibi yaklagimlar bilgiyi kullanma
ve odaklanma olmak iizere iki temel faktore dayanmaktadir. Bilgi kullanimi, bir kararda
kullanilan fiili bilgi miktarin1 ifade ederken; odaklanma, karar vermeden once dikkate
alinan alternatiflerin sayisini ifade eder. Bilgi islemenin bu iki boyutundan hareketle bes

farkli karar verme stili Onermektedir:

Kararh tarz: Bu tarza sahip bireyler hiza, verimlilige, tutarliliga ve sonuglara deger
verirler. Miimkiin olan en az bilgi ile en dogru karar1 vermeye calisirlar. Iginde
bulunduklart karar verme kosullart hizli karar vermelerini gerektirir. Genellikle kisa
stireli planlar yaparlar ve sikica kontrol ederler. Bu kisilerin kararlarinin odak noktasi,
kendi bireysel hedefleri ve amagclarindan ziyade orgiitiin hedefleri ve amaglaridir.

Sadakat, diirtistliik degerleri insan iliskilerinde 6nemlidir.

Esnek tarz: Esnek tarzdakiler de tipki kararlilar gibi kararlarinda ¢ok az bilgi kullanir,
ancak farkli zamanlarda farkli kararlar verebilirler. Kararlilar gibi kisa vadeli bir bakis
acilar1 vardir ancak problemlere sezgisel yaklasirlar ve her 6zel duruma tepki gosterirler.
Bu kisilerin pek ¢ok hedefi olabilir, fakat odak noktalar1 6rgiitiin hedeflerinden ziyade
kisisel hedeflerdir. Kurallarin ve prosediirlerin esnek olarak yapilandirildig: bir orgiit

yapisini tercih ederler.

Hiyerarsik tarz: Bu tarza sahip bireyler, bilgiyi isleyebilmek i¢in ¢ok miktarda veriye
ihtiyac duyarlar. Ancak tipki kararlilar gibi tek bir sonuca ulagsmak icin ¢aba gdosterirler.
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Hassasiyet ve miikemmellik onlar i¢in son derece degerlidir. Kaliteye ¢ok dnem verirler
ve kaliteyi elde etmek i¢in ¢aba gosterirler. Bunun i¢in denetimi elden birakmazlar. Uzun

donemli planlar yaparlar ancak hedefleri siire¢ i¢inde kendiliginden olusur.

Biitiinlestirici tarz: Bu karar tazina sahip bireyler problemleri ¢6zmek igin ¢ok fazla
bilgiye ihtiyag¢ duyarlar. Tipki hiyerarsik tarzdaki gibi bu bireyler de uzun dénemli planlar
yaparlar ancak degisen kosullara ve sartlara gore planlarinda degisiklik yapabilme
senekligi gosterirler. Planlarini degisikliklere uyum saglayacak sekilde esnek hazirlarlar.
Farkli bakis acilarina sahip olduklari icin problemleri detayl analiz ederler. iletisimleri

uzun ve ayrintilidir, birden fazla ¢6ziimle problemlere yaklasirlar.

Sistemik tarz: Bu, hiyerarsik tarz ile biitlinlestirici tarz1 birlestiren bireylerin tarzidir. Bu
tarzda karar vericiler, durumu analiz ederken ¢ok fazla bilgi kullanir ve bir¢ok alternatif
gelistirirler. Sistematik tarzdakiler, olaylara genis perspektiften bakarlar ve birbiriyle
iliskili oldugunu diisiindiikleri olaylarda birden fazla sorun olabilecegini anlarlar. Bu
nedenle, sistematikler tarafindan gergeklestirilen herhangi bir islem, birden fazla hedef

ve birden ¢ok eylem gerektirebilir.

Tablo 7: Karar Tarzlar

Bilgi
Kullanimi
Seceneklerin Tatminkar |« > Ust diizey
Tek Bakis . :
tanimlanmasi Acist Kararlh Hiyerarsik
C leB K Sistemik
oxu Bakiy Esnek Birlestirilmis
Acis1

Kaynak: Driver, M. J., Brousseau, K. R., & Hunsaker, P. L. (1990). The Dynamic Decision Maker. New
York: Harper & Row

1.8.3. Diger Siiflandirmalar

Bu baglik altinda bireyin kisiligi veya bilgi isleme siirecini temel alan siniflandirmalarin

disinda kalan karar verme tarzlarina yer verilmistir.

1.8.3.1. Merrill ve Reid Tarz

Merrill ve Reid (1981) karar vermede Sosyal Tarz Modelini 6nermektedirler. Bu modelde
bireylerin davranislari, kisiler arasi iliskiler, orgiitsel yap1 gibi sosyal baglamlar ile ele
alinmaktadir. Onlar sosyal tarzi, bagkalarinin bireyin davraniglarin1 gézlemleyebilecegi
ve tizerinde fikir birligine varabilecegi bir eylem modeli olarak tanimlamaktadirlar.

Merrill ve Reid modellerini giriskenlik (assertiveness) ve duyarlilik (responsiveness)
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olmak tizere iki boyut tlizerinden aciklamaktadirlar. Giriskenlik, bir kisinin baskalarinin
giriskenligi ve kendi girigkenligi hakkinda ne diisiindiigiinii ve hissettigini sorgulamasi
ve ifade etmesidir. Duyarlilik ise bireyin duygularini nasil sergilemeyi tercih ettigi ile
iliskilidir ve iki boyuttan, dort farkli tarz olusturulmustur (Coscarell, Burk ve Cotter,
1995; May ve Gueldenzoph, 2006):

Analitik tarz: Analitik bireyler duygulari yerine gercekleri tercih eder ve siklikla
basgkalar1 tarafindan mesafeli goriliirler. Rasyonel karar verme ve ellerindeki biitiin
alternatifleri degerlendirme egilimindedirler. iliski kurma konusunda temkinlidirler ve
oncelikli olarak kisisel katilim olmadan is yapmakla ilgilenirler. Analitik olanlar, program
tizerinde ¢alismayi tercih eder; ¢iinkii onlara tiim gergekleri goz dniinde bulundurmalari
icin gereken zaman verilir. Kararlari verirken zaman baskisindan hoslanmazlar. Bu
tarzdaki bireyler kararlarim1 somut, gercek veriye dayandirirlar ve kararlarinin

sonucundan emin olmak isterler, az risk almayi tercih ederler.

Yonlendirici tarz: Baskalan tarafindan kararli, aktif ve etkileyici olarak tanimlanirlar.
Sonug odakli olan bu kisiler, iliskilerden ¢ok kararin sonucuna odaklanirlar. Bunun i¢in
baskalar1 tarafindan itici bulunurlar. Cogu zaman hizli hareket edip; hizli sonu¢ almak
isterler. Disiplin saglamak ve bagkalari izerinde kontrol kurmak isterler. Bu nedenle ¢cogu
zaman gii¢ kullanmaktan c¢ekinmezler. Ge¢miste veya gelecekteki bir problem yerine,

mevcut problem tizerinde hizlica calismay1 severler.

Diga vuran tarz: Bu kisiler baskalar1 tarafindan yaratici ve coskulu kisilerdir. Fikirlerini
ifade etmekten c¢ekinmezler. Hizli hareket ederler ve hizli karar verirler. Bu kisiler
hayallerinin pesinden giderler. Bunun i¢in siirekli odak noktalarimi degistirebilirler.

Kararlari, ger¢eklerden ziyade fikirlere dayanan bu kisiler, riskli karar vericilerdir.

Cana yakin tarz: Bu kisilerin en baskin 6zelligi insan iligkilerine 6nem vermeleridir.
Bagskalar1 tarafindan; cana yakin, kolay iletisim kurulan, anlasmasi kolay kisiler olarak
goriiliirler. Digerlerini desteklerler ve onlarin duygularina 6nem verirler. Karar verirken

kararlar1 baskalari ile olan iligkilerini etkileyecek nitelikte ise risk almaktan kaginirlar.

1.9. Karar Verme Stratejileri

Karar verme stratejileri ile karar verme tarzlari birbiriyle karigtirilan kavramlardir. Karar
verme tarzi daha once de belirtildigi tizere “bilissel tarz” kavramu ile iligkilidir (Ayyildiz

Unnii, 2014). Bilissel tarzlar, bireyin bilgiyi isleme seklini belirleyen ve gozlemlere
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dayanarak sonuglara varmalarini saglayan zihinsel kestirmelerdir (Leonard, Scholl ve
Kowalski, 1999). Bilissel tarzlar bilissel stratejilerle karigtirllmamalidir. Bilissel tarzlar
daha akicidir ve belirli bir duruma gore daha kolay degisir. Messick ve Associates (1976)
gore c¢ok ¢esitli durumlarda davraniglari organize ve kontrol eden iist diizey zihinsel
kestirmeler olarak tanimladiklar biligsel tarzlari ile belirli durumlarda kosullarin bir
fonksiyonu olan biligsel stratejiler birbirinden farklidir. Kogan ve Robertson da “karar
tarz1” ve “karar verme stratejisi” arasinda ayrim yapar ve bilissel tarzlarin cesitli
durumlarda tutarli davranmislar irettigini savunurken, stratejilerin ¢ok daha spesifik
oldugunu ve temelde bireyin biligsel gorevlerle basa ¢ikmada aldigi bilingli kararlari

temsil ettigini iddia etmektedirler (Hayes ve Allinson, 1994).

Bu baglamda karar verme tarzi, bir karar verme durumunda bireyin soruna genel
yaklagimini belirleyen kisisel tarz olarak tanimlanabilirken, karar verme stratejisi belli
karar verme durumunda bireyin uygulayacagi davranisi se¢mesi olarak tanimlanir
(Ersever, 1996: aktaran, Nas, 2006: 99-100). Bununla birlikte karar verme stratejilerine

iliskin literatiirde farkli siniflandirmalar ile karsilasiilmaktadir.

1.9.1. Telafi Edici Olan ve Olmayan Karar Stratejileri

Karar vericinin karar verme durumunda sectigi bilissel stratejiye ve karar verilmesini
gerektiren problemin tiirline gore telafi edici ve telafi edici olmayan karar verme

stratejileri olarak siiflandirilmaktadir.

Telafi edici karar stratejileri: Bu strateji genellikle bireyin, iki alternatif arasinda
yapilacak basit segme gorevi ile karsilagtiklarinda kullanilan karar verme stratejisidir.
Karar verici karar verme siirecinde her alternatif ile ilgili mevcut bilgileri toplayarak
degerlendirir. Bir 6zelligin disiik degeri, diger ozelligin yliksek degeri ile birlikte
ortalamaya dahil edildiginde bunlarin birbirini telafi ettigi varsayimindan hareket edilir.
Telafi edici stratejilerin amaci, karar vericinin arzularia en uygun alternatifi se¢gmektir
(Kagar, 2008). Bu stratejinin prosediirii, sonuglarin ¢esitli yonlerinin her birini
degerlendirmek yerine, bunlar1 6nceden belirlenen kriterlere gore 6zetlemek ve sonra
oOzetleri karsilastirmaktir. Karar kurali maksimizasyondan ziyade yeterliliktir (Beach ve
Mitchell, 1978). Telafi edici modeller, dogrusal strateji (linear strateji) ve katkisal fark

stratejisi (additive difference) olmak tizere ikiye ayrilmaktadir.

50



Dogrusal stratejide alternatiflere iliskin boyutlar 6l¢lilmekte ve her birine Onemini
yansitan bir deger verilmektedir. Her bir alternatifin degerlendirilmesi, boyutlara verilen

Oonem derecelerinin toplanmasi ile gergeklestirilmektedir.

Katkisal fark stratejisinde karar verici; iki alternatifi bir 6zellik agisindan degerlendirir.
Degerlendirme islemi biitiin 6zellikler igin gergeklestirilinceye kadar ayni alternatifi bir
sonraki Ozellik agisindan karsilastirmaya devam eder. Dogrusal stratejide, her bir
alternatif tiim boyutlar agisindan degerlendirilmekte ve daha sonra diger alternatifler ile
karsilastirilmaktadir. Fark stratejisinde her bir boyut, alternatifleri karsilagtirarak
degerlendirilmekte ve alternatifler arasindaki bu boyuta iliskin farklar toplanmaktadir

(Kagar, 2008).

Telafi edici olmayan stratejiler: Bu strateji genellikle bireylerin ¢ok fazla alternatif
arasinda tercih yapmak durumunda kaldiklarinda kullandiklar1 stratejidir. Telafi edici
stratejilerin aksine bu strateji “en 1yi” se¢im yerine “yeterince iyi” se¢ime odaklanir ve
bu nedenle daha az rasyonel olarak nitelendirilir (Kacar, 2008). Sozliik stratejisi
(Lexicographic strategy) ve Ozelliklere gore eleme stratejisi (Elimination by Aspects
strategy) telafi edici olmayan diger stratejilerdendir (Shiloh, Koren ve Zakay, 2001;
Beach ve Mitchell, 1978).

Sozliik stratejisini kullanirken, karar verici alternatiflerin en 6nemli yoniini belirler ve
digerlerinden {istiin olan tiim alternatifleri ortadan kaldirir; higbiri bu agidan iistiin
degilse, karar verici onu birakir ve bir sonraki en dnemli konuya geger. Bu tiir stratejiler,
alternatifler hakkindaki mevcut bilgilerin yalnizca bir kismina dikkat ¢ekerek bilgi isleme

strecini kisaltir.

Ozelliklere gore eleme stratejisi kullanirken, karar verici karar alternatiflerinin bir
yOniinii secer, bu yone sahip olmayan tiim alternatifleri ortadan kaldirir, sonra bagka bir
yonii secer ve yalnizca bir alternatif kalana kadar diger alternatifleri ortadan kaldirir. Bu
Ozelliklere gore eleme siireci, tek bir alternatif kalincaya kadar devam eder. Telafi edici
stratejilerin kullanimi bilginin toplandigi, derecelendirildigi, her bir alternatife iliskin
edinilen bilgi miktarmin farklilasmadig: bir siireci ifade ederken; telafi edici olmayan
stratejilerinin kullanimi, segeneklerin bir kisminin yeterince arastirilmadan elendigi, her
bir alternatiflere iliskin edinilen bilgi miktarinin farkli olabildigi siireci ifade etmektedir
(Kagar, 2008).
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1.9.2. Beach ve Mitchell’ in Karar Stratejileri

Beach ve Mitchell (1978) tarafindan yapilan siniflandirma bireysel se¢im stratejileridir.
Bu stratejiler; yardimli analitik, yardimsiz analitik, analitik olmayan stratejiler seklinde

smiflandirilmaktadir.

Yardimli analitik strateji. Karar vericilerin, karar verme siirecinde ¢esitli kirtasiye
malzemeleri ve bilgisayar gibi yardimci araglari kullanarak karar verme prosediir ve
uygulamasini gerektiren stratejidir. Bu stratejiler her zaman egitim veya icat gerektirir ve
siklikla yardimci olmak igin bir teknisyen kullanilir. Karar analizi ve benzer nitelikteki
tim normatif karar modelleri bu strateji baglaminda degerlendirilebilir (Beach ve
Mitchell, 1978).

Yardimsiz analitik stratejiler. Karar verici karar verirken herhangi bir yardimci araci
bulunmamaktadir. Problemleri ve sorunlar1 kendi zihinsel kapasiytesi ile ¢6zmeye caligir.
Bu stratejide karar verici sorunun boyutlarini arastirilmaya ¢alisir; ancak higbir arag

kullanilmaz.

Analitik olmayan karar stratejileri. Karar gorevleri aligkanliklar ile uygulanan ve
olduk¢a basit, 6nceden olusturulmus kurallar igerir. Karar verici segenekleri tercih
ederken onlart mantiksal herhangi bir degerlendirmeye tabi tutmaz. Analitik olmayan
strateji, karar siirecinde ¢ok az bilginin temin edilmesi ve islenmesi, az zamana ihtiyag
duyulmasi, kurallar ile kararlarin ayristirilmasi ve birden fazla niteligin dikkate alinmasi
gerekmediginden yardimli ve yardimsiz analitik stratejilerden farklilagir (Beach ve
Mitchell, 1978).

1.10. Yoneticilerin Karar Verme Modelleri

Yonetimin 6ziinde karar vermek vardir (Secchi, 2011). Karar verme, oOrgiitlerde
yonetimin her diizeyinde gerceklesir. Karar vermenin gerceklestirildigi ilk diizey,
bireysel karar verme diizeyidir. Bu diizeyde birey, psikolojik tatmin ¢ercevesinde hareket
eder (Nas, 2006). Tum yoneticiler birer karar vericidir. Yonetici olarak basarilari
gecmiste verdikleri kararlar ile dl¢iiliir (Vroom, 1973). Yonetim faaliyetlerinde hangi
amaglarin 6n plana alinacagi, hangi firsatlarin yaratilacagi, hangi kaynaklarin hangi
ilkeler cergevesinde tahsis edilecegi ve alinan kararlarin icrasini, kimlerin yliriitecegi gibi

konulardaki tercihlerin tiimii birer karar niteligi tasir (Varoglu, 2000). Rekabetci
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ortamlarda basari, biiyiik 6l¢iide bilgiye ve ¢cok sayida alternatife ragmen genellikle dogru

verilmis kararlara baghdir.

Orgiitler sadece karar vermeyi gelistirmek igin sistemlere ve modellere ihtiya¢ duymakla
kalmaz, ayn1 zamanda diisiinme, analiz etme ve karar verme bigimlerini iyilestirmek igin
caba gosterirler. Karar verme, alternatiflerin degerlendirilmesi ve tercih edilen
seceneklerle ilgilidir. Karar verme, ¢esitli alternatifler arasinda bir eylem yolunun
secilmesine yol agan zihinsel siire¢lerin bir sonucu olarak goriiliir. Basarili karar vermek
icin, yoneticiler elde edilecek hedefleri agikca tanimlar, yonetilecek durumun veya
sistemin zihinsel temsilini olusturur, gelecegi tahmin eder ve olasi durumlarda

uygulanacak eylem plan1 olustururlar (Albar ve Jetter, 2009).

Yoneticinin dogru karar vermesi Orgiitsel basartyr dogrudan etkiler. Genellikle
yoneticilerin mantikli ve rasyonel karar verdikleri varsayilir. Yapilan arastirmalar
yoneticilerin birgok kararinin rasyonellik varsayimmma uymadigini gostermektedir
(Robbins, Decenzo ve Coulter, 2016). Simon’a goére karar, orgiitsel ve cevresel
kosullardan bagimsiz isleyen, olumsuzluklardan arinmis bir olgu degildir. Bir karar;
geemis davranigi, mevcut eylemi ve gelecekteki sonuglari igeren bir nitelige sahiptir.
Yoneticilerin karar vermeleri orgiit kiiltiird, i¢ politikalar, gii¢ kaynaklari, artan baglilik
gibi pek ¢ok etmen tarafindan etkilenir. Yoneticiler karar verirken “sinirli rasyonellik”
icinde olduklarindan en miikemmel tercihi yapmak yerine, orgiitleri i¢in en tatminkar

secenegi tercih ederler (Ozer, 2016).

Orgiitlerde bazi kararlarin, sinirl bilgi ile hizli bir sekilde verilmesi gerekir. Bu noktada
karar vericiler ne bilmeleri gerektiginden ¢ok ne bildiklerine odaklanirlar (Secchi, 2011).
Karar verme tek adimlik bir siire¢ degildir. Ug bilesenin birbiriyle etkilesime girdigi bir
stirectir. Bunlar karar parametreleri, karar verme siireci ve kararin uygulanmasidir.
Y oneticilerin, orgiitsel kararlarda, karar alternatiflerini degerlendirmek i¢in kullandiklari
karar parametreleri genellikle yoneticilerin deneyimleri ve bilissel tarzlar ile sinirlanan
biligsel onyargilar igerir. Karar alma siireci, tiim alternatiflerin nihai bir se¢im yapmak
i¢in degerlendirildigi asamadir. Bu siireg akil yiiriitmeye dayanabilir. Duygusal, rasyonel
veya irrasyonel olabilir. A¢ik veya zimni varsayimlara da dayandirilabilir (Albar ve
Jetter, 2009).

Yonetim literatiirinde uzun bir donem boyunca dogru karar verme, Onyargi ve

duygulardan armnmig karar alternatifleri arasindaki rasyonel segime esdeger kabul
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edilmistir. Sezgisel, sagduyuya dayanan ve sorunlart hizli bir sekilde ¢ézmek igin
kullanilan basit zihinsel kestirmeler, irrasyonel davranisa neden olan diisiik karar verme
teknikleri olarak kabul edilir. Psikolojik arastirmalar, davranigsal ekonomideki gelismeler
ve popiiler yonetim yayinlar1 basit sezgisel yontemlerin, zihinsel kestirmelerin
yararliligin1 vurgulamaktadir (Gigerenzer, 2007). Karar vermede sinirli rasyonelligin ve
duygularin 6nemi, yapilan arastirmalarda ortaya ¢ikmaktadir (Simon, 1955). Bu
arastirmalar asagida genel hatlariyla agiklanan ve karar vermede kullanilabilecek farkli

karar modellerinin gelistirilmesine 6nemli katki sagladu.

1.10.1. Rasyonel Karar Verme Modeli

Rasyonel karar verme modeli, daha 6nce bahsedildigi gibi rasyonel se¢im teorisine
deginmektedir. Rasyonel karar verme modeli psikolojideki ve ekonomideki temel
mantiksal karar verme teorilerine dayanmaktadir. Bu gore karar verici, farkli karar
alternatiflerini milkemmel bir dogrulukla hesaplayarak en iyi karar1 verir. Rasyonel
yoOnetici goriisii rasyonel se¢im teorisi tarafindan tarif edildigi gibi rasyonel ve tamamen
bilgili bir karar verici (homo economicus) oldugunu varsayar (Turpin ve Marais, 2004).
Rasyonel olmak, bilingli akil yiiriitme ve kasitli analitik diisiincenin giicli yoluyla bilgi
edinilmesini gerektirir. Yonetimdeki rasyonel paradigmanin ustiinligii, genellikle
yOneticilerin is ortamlariin objektif varliklar olarak degerlendirildigi ve basarili
stratejilerin kasith planlamanin {iriinii oldugu bir diinyada, sonuclar1 en st diizeye
cikarmaya calisan dogal olarak rasyonel karar vericiler oldugu varsayimina dayanir

(Sadler-Smith ve Shefy, 2004).

Rasyonel karar verme siireci, Simon’un (1977) asagida belirttigi gibi bir dizi adimi igerir:
Istihbarat. Karar vermek igin firsat bulmak,

Tasarim: Olasi1 eylem yollarmi icat etmek, gelistirmek ve analiz etmek,

Secim: Belirli bir hareket tarzinin se¢ilmesi,

Gozden gegirme: Gegmis se¢imleri degerlendirme.

Klasik veya miikemmel rasyonalitede, “secim” asamasinda alternatiflerin her birine
sayisal degerler veya yardimci programlar eklemek i¢in karar analizi yOntemleri
kullanilir. En yiiksek faydaya (veya maksimum pozitif beklenen faydaya) sahip alternatif
secilir. Rasyonel modeli bu sekilde kullanirken, yoneticilerin olast tiim alternatifleri

bildigi; her bir alternatifin uygulanmasinin sonuglarint degerlendirdigi; bu sonuglar i¢cin
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Iyl organize edilmis bir tercihler kiimesine sahip oldugu; sonug¢lari karsilastirmak ve
hangisinin tercih edildigini belirlemek icin hesaplama yetenegine sahip oldugu, farz

edilir (Krabuanrat ve Phelps, 1998).

Karar alma tekniklerinin c¢ogu, karar vericilerin rasyonel oldugu fikrine dayanir.
Rasyonellik, agiklamanin ortaya ¢iktig1 alana bagl olarak cesitli sekillerde yorumlanir.
Karar verme baglaminda rasyonalite, karar vericinin sonuglari ayirt edebildigini,
sonuglar1 bir dl¢iiye gore siralayabildigini ve daha sonra en uygun sonucu segebildigini
ima eder. Ornegin, bir dlgiiye gore, A> B ve B> C'ye gore, rasyonel karar alan kisi A'y1
sececektir. Rasyonellik varsayimi milkemmel kabul edilebilir ancak karar vermenin
gercekligi, genellikle bu modelden dramatik bir sekilde sapmaktadir (Towler ve Keast,
2009).

1.10.2. Simirh Rasyonel Karar Vermede Modeli

Simon (1955) tarafindan tanitilan sinirli rasyonellik kavrami, geleneksel rasyonel karar
verme varsayimina tepki niteligindedir. Simon’un doktora tezinde homo economicus
varsayimini elestirmis ve standart ekonominin rasyonel karar verme modelinine kars,
alternatif karar verme modelini savunmus ve modelini “Yonetim Davranis1” olarak
adlandirmigtir. Simon’a gore bireylerin olaylar hakkindaki bilgileri hem de karmasik
problemleri hesaplama ve ¢dzme yetenekleri ile zihinsel kapasiteleri sinirlidir. Bu
nedenle bireylerin rasyonel karar alma yetenekleri kaginilmaz olarak sinirliliklar igerir.
Hem orgiitsel hem de bireysel kararlarda zor se¢imler ile karsi karsiya kalan birey en
uygun segenegi secmek i¢in yeterli zaman ve zihinsel kapasiteye sahip degildir. Bu
simirliliklar i¢inde birey ancak kendisi i¢in tatminkar olan ve “yeterince iyi” goriinen
secenegi secer (Simon, 1955). Buna gore sinirli rasyonelik modelinde karar vericiler her
zaman fayda maksimize edici alternatifi segmek yerine, daha cazip alternatiflerin daha
sik secilmesi i¢in olasilikli bir se¢im kuralin1 benimser. Siirli rasyonellik modelinde
bireylerin her zaman en iyi segenegi se¢meleri gerekmedigi, ancak daha iyi segenekleri
daha sik sectikleri anlatilmak istenir. Genel olarak, mantiksiz bir secim gibi goriinen sey,
aklin smirlart iginde oldukga rasyonel goriilebilir. Birey kisitlamalar, yetenekler ve
firsatlar dahilinde en iyisini yapmaya caligir. Bireyin karsilastig1 kisitlamalar g6z oniine
alindiginda rasyonel se¢imlerin optimal sonuglar dogurmasi gerekmedigine dikkat etmek

onemlidir.
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Sinirlt rasyonellik modeli, karar vermeye iliskin geleneksel rasyonellik modeline gore
onemli farkliliklar gosterir. Bu farkliliklardan biri herhangi bir problem i¢in birden fazla
¢Oziim yolu Ongormesidir. Bir hedefe ulagsmaya calismak, oOrgiitler ve bireyler igin
anlagilir bir seydir, ancak o hedefe bir¢ok farkli yoldan ulasilabilir. Bir 6rnek iizerinden
gidilirse; bir orgiitiin temel amact, kar elde etmek ise onu bu amaca gétiirecek birden fazla
yol olabilir. Bdyle bir amaca ulagsmak i¢in orgiit yoneticileri: (1) orgiit i¢in siirdiirtilebilir
bir karlilik diizeyi (tatminkar olan) belirlemek, (2) maliyetleri diisiirmek, vergi kagirmak
veya satig artirict stratejileri ve orgiit agisindan en olasi ve tatminkar olan1 anlamak, (3)
orgiitiin ihtiyaclarini en iyi sekilde karsilayan bir se¢im yapmak zorundadir. Ikinci nokta,
karar verirken degiskenlerin tiimii bilinmediginden, maksimum kara ulagmak sansa
baglidir. Bir karar problemi ile ugrasirken tatmin edici ¢6ziime pek ¢ok yoldan ulasilabilir
(Secchi, 2011). Sinirli rasyonellik, maksimum karlilik yerine tatmin edici karlilig1 ve
amaca ulastiracak tek bir segenekten ziyade, alternatif secenekleri gostererek geleneksel

rasyonel modelden ayrigsmaktadir.

Geleneksel ekonominin rasyonel se¢im teorisinden etkilenen, yonetim teorileri iki temel
varsayima dayanir. Biri, orgiitlerde ¢aligsan bireylerin eylemlerini verimlilik ve etkinlik
kistaslarina gore gerceklestirmesidir. Bir diger varsayim ise temellerini Orgiitteki
bireylerin mantiksal neden-sonug iligkilerine dayali olarak ydnetilmesi prensibi olan
rasyonel yaklasima dayandirmaktadir. Bununla birlikte modern yoOnetim teorisinin
kokeninde genel kabul goren rasyonellik yaklasimi, Orgiitlerin  amaclarini
gerceklestirmek icin gereksiz eylemlerden kacinip sadece gerekli olanlari yapmasi
gerektigi fikrini benimsemektedir. Bugilin gelistirilen yeni yonetim tekniklerinin
temelinde etkinlik ve verimlilik arayiglar1 kapsaminda s6z konusu rasyonellik anlayisi
yatmaktadir (Ozer, 2016). Orgiitsel kararlarin bu anlayis cercevesinde verildigi
diistiniilmektedir. Ancak Schermerhorn (2012) Simon’un da dedigi gibi yoneticilerin bilgi
isleme yetenegindeki bilissel sinirliliklar nedeniyle yoneticilerin tam olarak bilgi sahibi
olmasini ve optimum kararlar vermesini zorlastirir. Béylece yonetimsel kararlar1 yalnizca
mevcut bilgiler ve her biri eksik oldugu bilinen alternatiflerce belirlenmis sinirlar i¢inde
rasyonel olur. Bu durum sinirhi rasyonaliteyi olusturur. Schermerhorn (2012),
yoneticilerin karar vermelerinin rasyonel modele ve sinirli rasyonel modele gére nasil

farklilastigin1 Tablo 8’deki gibi gostermektedir.
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Rasyonel Model Rasyonellik Simirh Rasyonel Model

e Yapisal problem Miikemmel bir diinyada o Yapilandirilmamis problem
o Actkca tanmimlanmig o Actkca tamimlanmamig
e Belirli ortam . e Belirsiz ortam
o Karar verici T

e Tam bilgi = olarak yénetici - o Eksik bilgi
® Bilinen tiim alternatifler ve ® Tiim alternatifler ve

sonuglar Simirli rasyonellik sonuglar bilinmiyor

Optimal Karar Tatminkar Karar

Alternatifler arasindan en Biligsel sumrlamalara sahip — Ilk “tatmin edici” alternatifi
iyisinin se¢imi eylemler segin

Sekil 4: Rasyonel ve Sitmirhi Rasyonel Karar Verme Modellerindeki Farkhliklar
Kaynak: Schermerhorn, J. R. (2012). Management. Wiley: Nes Jersey

Simon'un ana fikri, pratik anlagsmalarda insanlarin karsilastiklari se¢imin en uygun
¢Oziimiinii aramamalari, ancak ilk tatmin edici ¢oziimden Ozellikle kendilerine tatmin
edici goriinen ilk ¢éziimden memnun olmalartydi. Ayn1 zamanda, bu memnuniyet
diizeyinin oOlg¢iitleri, ¢oziilmekte olan soruna iligskin orgiitiin 6znel bakis agilarina baglh
oldugu ger¢egi bulunmaktadir. Orgiitler kendi bakis acilarinin, sorunu ¢dzmek icin yeterli
olup olmadigi konusunda derin analiz yapmazlar. Bireyler ise eylemlerinin artilarini ve
eksilerini her zaman diistiinmezler. Kabul edilebilir bir memnuniyet esigine ulastiktan

sonra bir sonraki se¢cime dogru ilerlerler (Simon, 1955). Buna gore:

e Orgiitler, eylemlerinin tiim olas1 sonuglarini bilmeyebilir.
e Orgiitler, kendi degerlerinin gelecekteki gelisimi hakkinda smirli bir hayal
giiciine sahiptirler.

e Orgiitler, eylemlerinde tiim olas1 alternatifleri hayal bile edemezler.

Bu nedenle, geleneksel rasyonellik kavraminin varsayimlarini, istikrarli ve diizenli bir
tercihler sistemi yaratma yetenegini kisitlayan iki faktor vardir. Ilki bireyin sinirl
hesaplama kabiliyeti ve ikincisi problem hakkinda elde edilecek bilginin sinirli olmasidir.
Bu kusurlu farkindalik anlamima gelir (Soukup, Maitah ve Svoboda, 2015). Simon'un

sinirli rasyonellik kavrami bu iki faktore dayanarak olusturulmustur.

Bundan dolaytr bu durum, karmagik problemleri ¢6zme niyetinde olan orgiitlerin
entelektiiel yeteneklerinin problemleri ¢cozmede simirli kaldigini gosterir. Simon'a gore

orgiitler kararlarii Sekil 4’teki gibi verir: Karar verme siirecinde bir alternatif bireyin
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bekledigi kar (net gelir) diizeyinden daha az gelir getiriyorsa o alternatif secilmez ve
boylece diger alternatiflere bakilir; ancak bir alternatif bireyin beklentilerini karsilar
nitelikte ise o alternatif en iyisi olmasa bile segilebilir. Simon bu beklenti seviyesine arzu
(aspirasyon) seviyesi demekte ve V = 0 ile gostermektedir (Simon, 1955). Arzu
(aspirasyon) seviyesi, gecmis deneyimler veya mevcut alternatiflerden elde edilen kar

beklentileri temelinde olusturulmustur.

Fayda 4

»
»

Alternatif

Sekil 5:Fayda Fonksiyonu ve Tatmin Fonksiyonu

Kaynak: Simon, H.A. (1955). A Behavioral Model Of Choice. The Quarterly Journal Of Economics. 69
(1), 99-118

Bilgilerin sayis1 ve kalitesi, ilgili alternatifin secilip secilmeyecegini belirleyen bir
olgiittiir. Bireyler alternatifleri genellikle bazi yonleriyle karsilastirirlar. Ayrica Simon,
verilen durumlarin tekrarinin bile orgiitiin rasyonel davranmasina yol agmayacagina
inanarak davraniglarin her zaman g¢evreden etkilenmedigini belirtir (Soukup, Maitah ve
Svoboda, 2015).

1.10.3. Tozel ve Prosediirel Rasyonalite

Simon’un bireylerin ve kuruluslarin deneyime dayali karar verme kisayollari veya
zihinsel kestirmeler gelistirip benimsedigi iddia edilmektedir. Karlarin sonuglarindan
tatmin saglamak i¢in kisi yeterince iyi olan1 dnceden belirlenmis kriterleri kagilayan
secimler ile saglar. Buradaki iddia, karar vericilerin karsilastigi kisitlamalari yetenekler

ve firsatlar g6z oniine alindiginda sezgisel yontemler kullanarak, geleneksel ekonominin
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optimizasyon davranisi olarak tanimlayacagindan daha verimli ve etkili bir sekilde iistiin
secimler yapmaktir. Ozellikle sezgisel hatalar ortaya ¢iktikca bireylerin zihinsel
kestirmelerini giincelledikleri ve daha iyi zihinsel kestirmeleri kesfettikleri veya
gelistirdikleridir. Sezgiler ve zihinsel kestirmeler zaman icinde gelisir. Bu
gerceklesmezse karar vericiler, karar verme hatalar1 yapip yetersiz sonuglar ile
karsilasabilirler. Prosediirel rasyonalite tatminin (satisficing) ve sezgisel yontemlerin
karar vermede kullanimu ile ilgilidir (Altman, 2017). Simon, geleneksel veya neoklasik
iktisadin rasyonelligiyle tam tersi olan “prosediirel rasyonalite™yi belirler ve geleneksel

rasyonaliteyi de tozel rasyonalite diye kavramlastirir.

Simon, 1996 yilinda yayinladigi arastirmasinda, tdzel ve prosediirel rasyonalite lizerinde
durmus ve bunlarin arasindaki farklar1 vurgulamistir. Tézel rasyonalite ile nesnel diinya
siirsiz hesaplama kapasitesine sahip karar verici tarafindan kolayca tanimlanir. Fayda
fonksiyonundan bireyin verimliligi veya faydayi en {iist diizeye ¢ikarmak igin nasil
davranmasi gerektigi anlasilabilir. Simon, eger diinya geleneksel bilgeligin varsaydigi
gibi olursa, se¢im davraniginin modellenmesinde sorun olmayacagini savunuyor. Ancak

Simon (1986:212) burada kritik noktanin su oldugunu séylemektedir:

Karar vericinin bilgisinin ve hesaplama giiciiniin ciddi sekilde sinirli oldugu
onermesini kabul edersek, gercek diinya ile aktoriin bunu algilamasi ve onun
hakkinda akil yiiriitmesi arasinda ayrim yapmalyiz... Karar siiregleri hakkinda bir
teori olusturmali ve ampirik olarak test etmeliyiz. Teorimiz sadece akil yiiriitme
siireglerini degil, aym zamanda aktoriin karar sorununun oznel temsilini, onun

cercevesini tireten stiregleri de icermelidir ...

Geleneksel iktisadin rasyonel kisisi, her zaman fayda islevi agisindan objektif veya
onemli dlglide en iyi karara ulagir. Biligsel psikolojinin rasyonel kisisi ise, mevcut bilgi
ve hesaplama araglart 1s18inda kararlarimi prosediirel bakimindan makul bir sekilde
vermeye devam eder (Altman, 2017). Burada prosediirel rasyonellik sinirli rasyonelligin
bir seklidir. Birey ya da kurulusun kars1 karsiya oldugu karar alma ortamlar1 ve bireyin
karar verme kapasiteleri ve yetenekleri goz dniine alindiginda, bireyin ya da kurulusun
amaglarina ulagsmak icin en iyi prosediirlerin neler oldugu ile ilgilidir. En iyi uygulama
davranmisinin Olgiitii dissal olarak verilemez. Belirli bir hedefe ulasmak i¢in alternatif
yollar olabilir. Bu nedenle, prosediirel rasyonalite, karar vericilerin yeteneklerine,
kapasitelerine, gercek ya da tarihsel zamanin herhangi bir noktasinda tercihlerine

dayanarak deneysel olarak tiiretilebilir (Simon, 1986).
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Tozel rasyonalite 0giitliin rasyonel karar verici olma 6zelligi tasimasini gerekli goriir.
Tozel rasyonaliteye gore orgiit belirli alternatifler arasindan kendisine en ¢ok beklenen
fayda saglayan1 seger. Bu rasyonalite sadece sonuglara odaklanir. Tozel rasyonalite, dis
cevreye adaptasyon ile kendini gdsterir ve Orgiitiin bilgi ve becerileri ile sinirhdir.
Prosediirel rasyonalite uygun adaptif davranisin kesfedilmesine yol acar (Soukup, Maitah
ve Svoboda, 2015). Simon'a (1986) gore, tozel rasyonalite sadece orgiitler tarafindan basit
ve iyi yapilandirilmis olan segimlerde gerceklesir. Bununla birlikte, segim problemi daha
karmagiksa ve oOrgiitler yeterli bilgi topladi iseler, kararlarini basitlestirecek ve tatmin
edici (ancak optimal olmayan) bir ¢6ziimii sececeklerdir. Bu nedenle prosediirel

rasyonalite tahmin olasiligini igermez.

1.10.4. Karar Vermede Sezgisel Model

Giiniimiizde orgiitsel karar verme ile ilgili yayinlara bakildiginda genelde “Is sezginizi
nasil gelistirirsiniz”, “Daha dogru kararlar vermek icin sezgilerinizi nasil
kullanabilirsiniz” gibi bagliklar ile karsilasilir. Karar vermede sezgiyi kullanmanin artan
popiilaritesi, giiniimiiziin bagarili yoneticilerinin ¢ogunun basarilarin1 sezgilerine
bagladig1 gercegiyle dogrulanabilir (Bulog ve Englite, 2016). Uzun bir siiredir, bir¢ok
arastirmaci yalnizca analitik (rasyonel) karar vermeyi onaylarken, sezgisel karar verme
ise gormezden gelinmistir, ancak bugiinlerde durum degismistir. Bu ¢ergevede orgiitler
ve onlarin yoneticileri, giderek karmasiklasan ve ongdriilemeyen, karar vermede yeni
yollar ve araclar gerektiren i ortamlariyla kars1 karsiyadir. Bunlardan biri sezgisel karar

verme yaklasimidir.

Yonetsel basarida bu kadar 6nemli olan sezginin kavramsal tartismasi ise devam
etmektedir. "Sezgi" teriminin etimolojik kdkenleri, "icten bakmak, icten bilmek ya da
iliskili" (looking, regarding or knowing from within) olarak terciime edilebilecek, Latince
tuir-in  kelimesinden kaynaklanmaktadir. Sezgi teriminin ¢ok sayida tanimiyla
karsilagsmak miimkiindiir (Hodgkinson vd., 2008). Akademik literatiir, Sezginin rasyonel
olmayan bir kavram oldugunu genel olarak kabul etmesine ragmen, Agor (1984) sezginin
gercekte ne oldugu konusunda ¢ok fazla anlagmazlik oldugunu belirtmektedir. Sezgi
kavrami, psikoloji, felsefe, yonetim, epistemoloji, sanat, sinirbilim vb. dahil olmak iizere

farkl1 disiplinlerde incelenmistir.

Sezgiyi teorilestiren ilk psikologlardan biri olan Jung (1926), sezgiyi bilingaltinda ¢alisan

birincil algi bigimi olarak nitelendirmis ve sezgisel insanlarin, belirli olaylar1 ya da
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durumlart kendi biling dis1 bilgilerini kullanarak tahmin edebileceklerini sdylemistir.
Dane ve Pratt'a (2009) gore sezgi “hizli, bilingsiz ve biitlinsel iliskiler araciligiyla ortaya
cikan, etkili bir sekilde duygu yiikklenmis yargilar1” temsil eder. Sadler-Smith ve Shefly
(2004) sezgiyi "bilme (uzmanlik olarak sezgi) ve algilama (bir duygu olarak sezgi)
arasindaki etkilesimi i¢eren bilesik bir olgu olarak anlamaktadir. Klein (2003) sezgiyi, bir
kisinin deneyimini eyleme gegirme davranist olarak tanimlamaktadir. Bu tanim, her
bireyin yasami boyunca siirekli deneyim akisina bilingli veya bilingsiz olarak gomiilii
oldugu varsayimiyla tutarlidir. Nasil tanimlandigina bakilmaksizin, genel fikir birligi,
sezgisel yargmin ¢ok az bilgi gerektirdigidir. Sezgisel yarginin, bireylerin kararlarini ¢ok
az zihinsel enerjiyle hizla entegre etmelerine olanak tanir (Hoffrage ve Marewski, 2015).
Esasen, sezgisel kararlar bilgiyi hizl1 bir sekilde entegre etmek ve islemeyi igerir; bu da
genellikle dogrudan “nasil oldugunu bilmeden bilmek” 6rtiik 6grenme ile sonuglanir.
Baska bir deyisle, insanlar bu tiir bir 6grenmenin ne zaman, nasil veya nerede

gerceklestigini bilmeden 6grenirler.

Ortiik 6grenme ve ortiik bilgi, bireylerin sezgisel yargilarda bulunurken kullandiklari
bilgi yapilarina katkida bulunur. Bununla birlikte, ortiik 6grenme sezgisel bir karara
gotiiren bilingli olmayan bilissel, duyussal ve somatik siiregleri destekleyebilse de
sezgilere esdeger degildir. Sezgisel modelin isleyisini tanimlamanin yollarindan biri,
bilingaltinin bir sekilde mevcut bir problem ile hafizada saklanan (deneyimler gibi) ¢esitli
desenler arasinda bir baglanti bulundugu geligmis bir oriintii tanima mekanizmasi olarak
diistinmektir. Bilingalt1 zihin daha sonra yeni problemi dnceden depolanmis kaliplara
hizla yansitir ve karar vericiye bir “bilgelik mesaji” gonderir. Bu mesaj bir i¢ ses olarak
gelir ve sik sik kiginin duygularinin dilinde, sakinlik ve rahatlama seklinde veya cosku ve

enerji patlamasi olarak ifade edilir (Khatri ve Ng, 2000).

Sezginin ne oldugunu anlama ve anlamlandirmadaki dilsel ve kavramsal farkliliklara
ragmen, sezgisel siireclerin {i¢ temel 6zellige sahip oldugu varsayilmaktadir. Ilk olarak,
¢ogu tanim sezginin bilingli diislincenin Gtesinde oldugu disiiniilir ve bu nedenle
“nedenini bilmeden bilmek” olarak agiklanir. Sezginin veya sezgisel tepkilerin 6zii, cok
az belirgin ¢aba ile ve tipik olarak bilingli farkindalik olmadan gerceklesir (Baldacchino
vd., 2015). Tkincisi, hissiyatin, duygularin ve duygulanimin sezgisel siireclerde énemli rol
oynadig ile ilgili varsayimdir. “I¢giidii” terimi bazen sezgiye atifta bulunmak igin
kullanilir (Bulog ve Englite, 2016) ve agikca sezgi ve duygulanim arasindaki baglantiya

isaret eder (Baldacchino vd., 2015). Uciinciisii sezginin biiyiik 6l¢iide dnceki deneyime
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dayanmasidir. Onceki deneyim bellekte ne kadar giiclii olursa, durumsal ipuglar1 ve
dolayistyla sezgiye veri girdisi ile aktive olma olasilig1 o kadar yiiksek olacagi beklenir.
Bu sezgisel siireglerin yalnizca onceki bilgi lizerinde ¢alisabilecegi anlamina gelmez,

ancak on bilgi her zaman etkinlestirilirse kullanilacaktir (Bulog ve Englite, 2016).

Robson ve Miller (2006) sezgisel deneyime iliskin dort yon tanimlamistir. Bunlar;
rasyonel olmayan, biitlinsel olarak goriilebilir, deneyim ile zenginlesebilir ve duygulanim

veya duygu ile iliskilendirilebilir.

Sezgi, bilissel psikologlarin arasinda marjinal bir arastirma alani olmasina ragmen, son
zamanlarda sezgi ile ¢ift siire¢ modeli arasinda siki bir baglant: kurulmaktadr. Ikili siireg
cergevesinde sezgi, kasitli, analitik, duygusal olmayan, yavas ve kural tabanli rasyonel
diisiincenin aksine otomatik, biitiinsel, duygusal, hizli ve c¢agrisimsal sistemin bir
parcasidir (Pretz ve Toz, 2007). Bu gergeve Hogarth (2001) ve Epstein (1994) gibi karar
verici arastirmacilar tarafindan benimsenmistir. Benzer sekilde Kahneman (2015) da
sezgiyi Sistem 1 ve Sistem 2 g¢ergevesi baglaminda analiz eder. Sistem 1, sezginin
bulundugu yerdir ve bir karara varmada biiyiik Ol¢liide hizli, hatta otomatik olarak
karakterize edilir. Sistem 2, miizakere ile karakterize edilir, yavas ve bilinglidir. Sistem 1
ve 2, bireyin kars1 karsiya kaldigi kararin bilingli miizakere, analiz ve se¢im gerektiren
karar olup olmadigimi veya “tembel” Sistem 2'nin hizli diisiinme Sistem 1'inde olup

olmadigini belirlemek i¢in birlikte ¢alisir.

Kahneman'i tanimladig1 ¢ergevede iki sezgi tiirii vardir. Sistem 1'den kaynaklanan sezgi
tiirleri: uygulama ile agiklanan dogru sezgiler ve i¢giidiiye (gut feel) dayali yanlis sezgiler.
Burada, dogru sezgiler deneyime dayanir ve zamanla deneyimler i¢sellestirilir. Uygulama
ne kadar fazla olursa, sezgi ve karar o oranda otomatik ve dogru olur. Kahneman (2015)
yanlis sezgi olarak agikladigi sey Sistem 1 ve Sistem 2'min dogasindan kaynaklanir.
Sistem 2 ¢aba sarf eder ve bir kisi Sistem tarafindan verilebilecek “yeterince iyi” bir karar
verdiginde enerji harcamaya isteksizdir. Iyi karar verme, Sistem 1 veya Sistem 2'nin
belirli durumlara goére en iyi kaynak olabilecegini bilmekle ilgilidir. Sinirbilim
aragtirmalart deneyimlerin beyindeki ndronlarin ve anilarin iligkilendirilmesini
sagladigin1 gostermektedir. Deneyimler, duygularin eslik ettigi deneyim yoluyla sezgilere
dontisiir. Bu siire¢ Kahneman'in deneyimli anilarin hizli diistinme Sistemi 1 tarafindan

otomatik olarak nasil ¢agrilacagina dair agiklamasiyla tutarhdir.
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Sezgilerin karar vericilere ihanet etme potansiyeli olsa bile basarili yoneticiler
icglidiilerine (onlara ne zaman giiveneceklerini veya giivenmeyeceklerini bilmeseler de)
giivenmeden yapamazlar. Yapilan arastirmalar géstermistir ki yoneticilerin almis oldugu
birgok karar miikemmel rasyonellik varsayimina uymamaktadir (Robbins, Decenzo ve
Coulter 2016). Yoneticiler karar verirken bazi biligsel sinirlamanmn etkisinde
olduklarindan en miikemmel tercihi yapmak yerine orgiitleri i¢in en tatminkar secenegi
segmektedirler. Miller ve Ireland yaptiklar1 aragtirmalarinda arastirmaya katilan
yoneticilerin yarisina yakini karar verirken bigimsel analizlerden ziyade sezgileri ile karar
verdiklerini belirtmiglerdir (Miller ve Ireland, 2005). Benzer sekilde deneysel
calismalardan elde edilen bulgular, sezgilerini goz ard1 eden deneklerin, etmeyenlere gore
daha kotii kararlar verdilerini géstermektedir (Okoli ve Watt, 2018). Ancak arastirmacilar
arasinda, sezgiyi neyin olusturduguna dair ¢ok fazla fikir birligi bulunamamuistir. Yine de
sezgiyi neyin olusturduguna dair bes ortak noktanin oldugu ileri siiriilmiistiir (Simon,
1987; Kahneman 2015; Khatri ve Ng, 2000; Sinclair ve Ashkanasy 2005; Baldacchino
vd., 2015):

o Bilinc¢siz bir siirectir.

o Bilgiyi sirali olmayan bir sekilde filtreler.
o Duygusal ipuclarini barindurir.

o Deneyimlere dayalidir.

o (ok az zihinsel ¢aba ile hizli diisiinmeyi icerir.

Yonetimde karar verme, mesleki deneyim, oriintii tanima ve senteze dayanir. Sezgi,
bilginin sirali olmayan sekilde islenmesine dayanan, duygular: ve bilindis1 diistinceleri
iceren dogrudan bilme yetenegidir (Sinclair ve Ashkanasy, 2005). Bundan dolay1
dogrudan bilmede ¢6ziimden 6nce gelebilecek herhangi bir akil yiiritmenin farkinda

olunmamakta ve cevap aniden ortaya ¢ikmakta ve nereden geldigi bilinmemektedir.

1.10.5. Sezgi ve Zihinsel Kestirme iliskisi

Sezgisel yargilama kavrami incelendiginde, genel olarak zihinsel kestirmeler ve
yanilgilar ile iliskilendirildigi goriiliir. Zihinsel kestirmeler sezginin baz1 6zelliklerini
paylagsa da sezgilere esdeger degildir (Sadler-Smith ve Sparrow, 2008). Genel kant,
sezgilerin bilingsiz sekilde gergeklesen yargilar oldugudur. Liao (2016) ise zihinsel
kestirmelerin bir gesit akil yiiriitme igerdigi igin sezgi sayillamayacagini iddia etmektedir.

Kahneman ve Tversky ise insanlarin mantik veya olasilik igeren durumlarda zihinsel
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kestirmeler kullanmaya galistiklarinda hata yapma egiliminde olduklarin1 kabul eder.
Bununla birlikte, Gigerenzer zihinsel kestirmelerin gergek diinyadaki durumlarda

oldukga iliskili olabilecegini savunmaktadir.

Sinclair ve Ashkanasy (2005), sezginin karara varmak i¢in kullanilan siirecin
farkindaliginin olmadigini; dolayisiyla, sezgi ile iligkili dogrudan bilme ile zihinsel
kestirme arasinda bir fark vardir. Dane ve Pratt’in de (2007) belirttigi gibi zihinsel
kestirmeler belli alan duyarliligindan yoksun olabilir. Ozellikle acemi karar vericilerden
uygunsuz kullanim ¢ok daha sik goriiliir. Zihinsel kestirmeler belirli bir karar senaryosuna
yanit olarak dnceden belirlenmis kurallardir; 6te yandan sezgiler ge¢mis deneyimlerin,
bilgilerin, becerilerin, algilarin ve duygularin olusturdugu genis bir kiimeye dayanir.
Sezgi, onceden belirlenmis meta-kurallara dayanan formiile edilmis bir eylem plani
degildir; aksine bilgi, bilingaltindan bilingli farkindaliga ani kaymada insa edilmistir
(Sadler-Smith ve Sparrow, 2008).

Zihinsel kestirmeler, basit kurallarla karmasik sorunlara basit ¢6ziim kullanan problem
¢ozme yontemidir. Zihinsel kestirmeler, hizli kararlar vermede oldukga faydalidir. Bunlar
basit bir mantiga dayanir. Bununla birlikte, her zaman c¢alismadiklar1 i¢in hata
verebilirler. Sezgi, ise bir seyi akil yliritme veya kanit olmadan anlama veya anlama
yetenegi anlamina gelir. Ornegin, bir matematik dgrencisiyseniz ve ¢ok sayida aritmetik
veya trigonometri problemini ¢6zmeyi denediyseniz, problem ¢ézmeye iliskin zamanla
bir sezgi gelisir. Dolayisiyla, yeni bir problem verildiginde, bu problemi ¢ézmeye
yarayacak dogru yontemi Ogrenirsiniz. Neden bir yontemi digerine tercih ettiginizi
aciklayamazsiniz, c¢iinkii sadece zihninizde ortaya cikar ve sorunu hizli bir sekilde
¢ozersiniz (Singh, 2016). Sezgi deneyimden gelir ve sozciiklerle ifade edilmesi zor olan

"icsel bilgi' bicimindedir.

Zihinsel kestirmelerden farkli olarak, sezgiler bireylerin istegine bagh degildir. Ortiik
veya agik bir sekilde algilanan uyaranlara istemsiz bir yanit olarak ortaya ¢ikar. Karar
vericiler, 6rnegin alana 6zgii deneyim kazanarak dogru bir sezgisel yanit verme olasiligini
artirabilirler, ancak sezginin ortaya ¢ikmasi ya da ¢ikmamasi konusunda zorlamada
bulunamazlar (Sadler-Smith ve Sparrow, 2008).Yine de literatiirde sezgi ve zihinsel
kestirmeyi birbirinden ayiran tam bir sinir yoktur. Bir¢ok arastirmada birbirinin yerine

kullanildig1 goriilmektedir.
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1.10.6. Karar Vermede Duygusal Model

Son otuz yil boyunca, duygular ve insan bilisiyle ilgilenen arastirmacilar, farkli biligsel
sonuglari olan yargi ve karar verme ile duygu ve duygu durumlarinin iliskisini anlamaya
calismiglardir (Johnson ve Tversky, 1983; Loewenstein ve Lerner, 2003). Bu konuda
yapilan ilk ¢aligmalarin ¢ogunda genellikle olumlu ve olumsuz duygu durumlarinin karar
verme siirecleri {izerindeki etkisini incelemislerdir. Benzer sekilde bilissel psikolojiye
iliskin giincel literatlirde, duygunun karar verme siireclerine etkisinin incelendigi ¢ok
sayida ¢alisma mevcuttur. Bu ¢alismalardan ¢ikan ortak nokta karar verme siireglerinin

temelinde, “bilis” ve “duygu” etkilesiminin dnemli rol oynadigidir.

Damasio (1996, 2006) “duygu”yu; bireyin bir olay ya da objeye iliskin algilarina yanit
veren igsel durumlarin timii olarak tanimlamistir. Duygular, dogrudan bir kisiye veya
herhangi bir seye kars1 yonlendirilen hislerdir. Duygu durumlari her zaman olmamasina
ragmen siklikla i¢inde bulunulan durumdan bagimsiz olarak yasanan ruh hallerini ifade
eder. Duygular duygu durumlarina oranla gegicidir. Ornegin; biri size kotii davrandiginda
ona kars1 gegici bir kizginlik hissedersiniz. Ancak olumsuz bir duygu durumundaysaniz
bu kizgilik daha uzun siireli olur (Robbins ve Judge, 2012). Duygular daha ¢ok bir kisi
veya bir seye karsi anlik hissedilen, kizginlik, tizlintii, mutluluk, heyecan gibi hisler iken
duygu durumu daha uzun siirebilen, olumlu veya olumsuz olabilen, birden ¢ok duygudan
olusan insanin 1y1/kotii hissetme gibi genel ruh halidir. Duygular, genellikle duygu
yasayan kisi tarafindan erisilebilen agik biligsel igerige sahip kisa Omiirlii, yogun
fenomenler olarak kabul edilir. Duygu durumlarinin aksine, duygular hem gerceklesen
olaylara hem de hakim durumlara atifta bulunan, uyaran olaylarindan ortaya g¢ikan
spesifik duygu durumlaridir (Angie vd., 2011). Olaylar veya durumlar, belirli duygu

durumunu harekete gegirir.

Geleneksel ekonominin dayandigi rasyonel se¢im teorisi duygularin karar verme iizerinde
etkisini gormezden gelmektedir. Oysaki literatiirde duygularin karar verme tizerinde etkili
oldugunu iddia eden ¢ok fazla ¢alisma bulunmaktadir. Ancak bu varsayimlarini test
edebilmek i¢in sistematik yontemler kullanmasi ile literatiirde olduk¢a fazla yanki
uyandiran yaklasim, Damasio (1996, 2006) tarafindan gelistirilen Somatik Isaretletici
Hipotezi’dir. Buna gore karar verme biyodiizenleyici sistemlerde ortaya ¢ikan isaretleyici
uyarilar tarafindan etkilenen bir siirectir ve isaretleyici uyarilar kendilerini emosyonlar ve
duygular olarak gosterir. Bu etkilerin bir kismi1 bilingli, bir kismi bilingsiz bir sekilde

gerceklesir (Bechara, Damasio ve Damasio, 2000). Damasio (1996, 2006), Somatik
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Isaretleyici Hipotezinde, fayda-maliyet hesaplarina dayanan iist biligsel siirecler ve tam
mantiksal analizin miimkiin olmadig1 karmasik durumlarda, duygunun karar verme

siireclerinde 6nemli role sahip oldugunu belirtmistir.

Duygularin bilissel sonuglar {izerindeki etkilerini daha iyi anlamak i¢in farkli duygularin
(6rnegin; korku ve mutluluk) bilinmesi gerekir. Zit duygularin karar verme davranisi
tizerindeki etkisi farklidir. Ozellikle 6fke duygusu, duygu literatiiriinde ve disinda bircok
arastirmanin odaginda olmustur. Ofke ve korkuya odaklanan birkag calisma, korkulu ve
Ofkeli katilimcilarin  gelecekteki olumsuz olaylarin  olasiligi  hakkinda farkh
degerlendirmeler yaptiginj gdstermistir. Ornegin korkulu bireyler ' kesin olam" segme
egilimindeyken, ofkeli olanlar tam tersini se¢me egilimdedirler (Angie vd., 2011).
Olumlu ve olumsuz duygulari karsilastiran bir caligmada, Chuang ve Kung (2005), mutlu
bireylerin, tiziintiilii olanlardan daha giivenli segenegi tercih etme egiliminde olduklarini
gostermistir. Ofke duygusu, karar vermede zihinsel kestirmelerin kullanimina yol
acarken, iiziintii duygusu karar vermede ayrintili islem yapmaya yol agmaktadir. Ofke,
sezgisel siirecleri tetikleyebilir ve buna bagli olarak bir karara varma istegini artirabilir

(Sinclair ve Ashkanasy, 2005).

Bazi aragtirmacilar duygularm karar verme iizerindeki etkisini ikili Sistemle agiklamaya
calisir. Buna gore duygular Sistem 1 ya da deneyimsel siireclerle baglantilidir. Akil
yiiriitme kategorik, yansimasiz ve eyleme yoneliktir. Ayrica, bireyler ¢cok duygusal
olduklarinda diigiinmenin daha agik bir sekilde gecerli olduguna inanmaktadir (Epstein,
1994). Baska bir deyisle duygular gii¢lii sekilde hissedildiginde, bireylerin genis
genellemelere dayanan eylemlerde bulunmalari ve bu eylemlerin mesruiyetine daha fazla
giivenmeleri daha olasidir. Dolayisiyla duygular yargilama ve karar alma siire¢lerinde
onemli rol oynayabilir (Brown ve Daus, 2015). Duygular deneyimsel sistemle (Sistem 1)
daha yakindan iliskili olsa da, sistemin karar alma siireglerinin tek belirleyicisi degildir.
Aksine, duygular karar almaya yardimci olmak i¢in bilgi edinmeyi destekleme islevini
gortr (Epstein, 1994). Yeni durumlarda, duygular, bilgilendirici rolleri i¢in 6nemli 6l¢iide
kullanilirlar ve davranis daha prosediirel ve dolayistyla otomatik hale geldik¢e, duygulara

daha az ihtiya¢ duyulur (Brown ve Daus, 2015).

Duygularin karar {izerinde etkili olma olasilig1 belirli durumlarda daha fazladir. Schwarz
(1990: aktaran, Brown, 2011: 196), dort kosulun, bir kisinin karar verirken duygularini

gercek bilgiye alternatif kullanma olasiligini artirdigini 6ne stirmiistir:
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e Verilecek karar duygusal oldugunda, (6rnegin birisini sevmek veya
giivenmek),

e Az bilgi oldugunda,

e Karar vermenin, siradan bilgilere dayanarak yapilmasi durumunda,

e Zaman kisitlamalar1 veya rakip talepler diistinme alanini sinirladiginda.

Bir karar ne kadar karmasiksa, bir kisinin analitik karar vermek yerine duygulari
tizerinden hareket ederek karar verme olasiligi da o derece artar. Duygu durumlarinin
karar verme davranigi tizerine etkilerine gelindiginde farkli arastirmalar ortaya
¢ikmaktadir. Bunlardan en One ¢ikan arastirma Lowa Kumar Testi ile yapilan
arastirmalardir. Duygu durumlari, bu testin performansiyla yapilan arastirmalarla
incelendiginde duygu durumlarinin karar verme tizerinde etkili oldugu goriilmiistiir (Suhr
ve Tsanadis, 2007). Olumsuz duygu durumuna sahip kisilerin daha dezavantajli se¢imler
yaptig1 buna karsi olumlu duygu durumuna sahip kisilerin karar verirken daha az hata
yaptigir gozlenmistir. Olumlu duygu durumuna sahip kisilerin risk ve belirsizlik
durumlarinda, kayip ve kazanglar1 karsilastirilarak biiyiik kayba ugrayacaklar riskli
se¢imlerden kagindiklar1 gozlemlenmistir (Y1lmaz, 2016). Arastirmalarin sonuglar1 genel
olarak duygu durumunun bireylerin karar verme siiregleri iizerinde 6nemli etkisinin
oldugunu gostermistir. Arastirmalar genel olarak bilissel siiregler iizerinde duygu
durumlarinin 6nemli bir rol oynadigini, olumlu duygu durumunun kolaylastirici bir etkiye
sahip iken olumsuz duygu durumunun daha karisik sonuglar dogurdunu gostermistir
(Angie vd., 2011). Ayrica duygular ve duygu durumu, bireyin verdigi kararlarin yaninda
karar verme tarzinu da etkileyebilir. Bazen etkileri dogrudan olabilir; diger zamanlarda

duygular sadece diger faktorlerin etkisini gli¢lendirir veya azaltir.
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BOLUM 2: iIKTISAT TEORILERI VE KARAR VERME

Ekonominin bir sosyal bilim disiplini olarak gelisimi Adam Smith’ten beri énemli bir
mesafe Katetti. ilk zamanlarda ekonomik davranis, servetin iiretimi, dagitimi ve
tilketimine 6zel bir vurgu yapilarak sik sik sosyal baglamda goériilmekteydi. Bununla
birlikte, ekonomik arastirmalar neoklasik iktisat teorisinin yiikselisiyle bireysel bir
seviyeye kaymis, “insan” ve ekonomik faaliyetteki rolii {izerinde 6zellikle durulmustur
(Logachev, 2016). Adam Smith ve destekgileri ekonomik metotlart; politika, sosyoloji,
din, hukuk ve genel insan davramisi gibi yasamin ekonomik yonleri incelemede
kullanilabilecek bir disiplin olarak gormekteydi (Backhouse ve Medema, 2009). Klasik
iktisat¢ilar insan davranislarini agiklamak i¢in ekonomik yontemlerden faydalandilar.
Bununla birlikte, neoklasik iktisatgilar, psikoloji, sosyoloji, felsefe ve doga bilimleri gibi
diger disiplinlerin yaklagimlart kendi ¢alismalarina dahil etmediler (Cowen, 2004).
Ozellikle matematiksel araglarin yogun sekilde iktisatta kullanilmasi ile birlikte insana
dair psikolojik, sosyal ve duygusal yonler iktisadin arastirma alanindan ¢ikarilmigtir. Son
zamanlarda psikoloji ve ekonomi biliminin birlestirilmesi ile birlikte ortaya ¢ikan

davranigsal iktisad diye yeni bir alan gelsmektedir.

Arastirmanin bu boliimiinde iktisat biliminin hakim paradigmasi olan geleneksel iktisat
(neoklasik) ve onun baskin varsayimlari, rasyonalite, rasyonel se¢im teorisi, fayda ve
beklenen fayda teorisi lizerinde durulmustur. Daha sonra homo economicus varsayimina
getirilen elestiriler baglaminda ortaya ¢ikan iktisat ile psikoloji yakinlagmasinin meydana
getirdigi “psikolojik iktisat” ve “iktisat psikolojisi” kavramlarina deginilmistir. Iktisat-
psikoloji iliskisini homo economicus cergevesinde sorgulamayir amag¢ edinen ve bu
siirecte onemli bir yer tutan davranigsal iktisat, tarihsel siire¢ ve kavramsal agidan

irdelenmistir.

2.1. Geleneksel iktisadi Teoriler ve Karar verme

Iktisat, Smirsiz insan ihtiyaglarmin kit kaynaklar ile nasil karsilanacagini inceleyen bir
bilim dalidir (Celik, 2012). Kit kaynaklarin sinirsiz insan ihtiyaglar1 arasindaki dagilimi
sorunsalinda, karar alma mekanizmalar1 devreye girer. Bu yoni ile bir tercihler bilimi
olan iktisat, insanin ekonomik tercihlerinin altindaki nedenleri agiklamaya calisir.
Kiligaslan vd. (2012) iktisadi; bireylerin, firmalarin, kurumlarin ve devletin yani

ekonomik karar birimlerinin, karar verme siireclerini ve bu kararlarin sonuglarini
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inceleyen sosyal bilim olarak agiklar. iktisat kapsaml1 ayn1 zamanda yasamin tiim alanini
etkileyen bir disiplindir (Bade ve Parkin, 2009). Sosyal bilim olarak iktisat, her biri farkli
davranig sergileyebilen insanlar1 analiz ederken bu analizlerini pozitif bilimlere
yakinlastirabilmek i¢in bir takim genelleyici varsayimlar gelistirmistir (Demirel ve Artan,
2016). Tarihsel siiregte geliserek gliniimiize gelen geleneksel iktisat bu temel varsayimlar
tizerinden geligmistir. Geleneksel iktisadin 6nde gelen onemli iki okulu, klasik iktisat ve

neoklasik iktisat ileri siirdiikleri teorileri ile iktisat bilimine yon verimislerdir.

2.1.1. Klasik iktisad Teorisi ve Karar Verme

Iktisadin, pozitif ve normatif bir bilim olarak dogusu Adam Smith ile baglar. Bu yargi
biiyiik dl¢tide dogrudur; ¢linkii Smith'le birlikte iktisat bilimi toplumsal yapida var oldugu
diistiniilen toplumsal diizenin ve bu diizenin isleyisinin genel toplum yararina oldugunun
aciklanmasi gorevini iistlenmis ve bu anlamda doga bilimleri benzeri bir bilim olma
yoniinde ilk sistematik adimini atmistir (Y1lmaz, 2009). Smith'in 1776'daki “The Wealth
of Nations” kitabiyla baslayan iktisadin bu donemi “klasik iktisat” olarak adlandirilir ve
1871 yilina kadar uzanan bir periyodu kapsar. Smith’ten sonra gelen 6nemli temsilcileri
David Ricardo, Thomas Robert Malthus, Jean Baptiste Say ve John Stuart Mill’dir
(Savas, 2007; Tasar, 2016). Klasik iktisat piyasa ekonomisi goriisiinii benimsemis,
ekonomiye devletin miidahalesine siddetle kars1 ¢ikilmistir. “Rasyonellik”, “bireycilik”
ve “kisisel ¢ikar” anlayisina dayalidir. Ekonomideki tam rekabet piyasasinin otomatik
isleyisinin 0z, kisisel ¢ikar ilkesine dayalidir. Klasik iktisadin metodolojik 6zellikleri,
“homo economicus”, faydaci yaklasim (kisisel ¢ikar), cergevesi ile ifade edilmektedir
(Tasar, 2016). Bu temel varsayimlar insani se¢imlerinde kisisel ¢ikar giidiisii ile hareket

eden “bencil” ve “rasyonel birey” olarak goriir.

Klasik iktisat “faydaci felsefe” (pragmatizm)’den etkilenerek bireyi haz pesinde kosan
homo-economicus olarak tanimlar (Yilmaz, 2009). Klasik iktisat okulu varsayimlarini
insanin her durumda rasyonel oldugu varsayimina dayandirir. Insan rasyonel bireydir.
Tercihlerini kendi ¢ikarini gozeterek yapar. Elindeki kaynaklara gore sonucu maksimize
etmeye caligir. Tam bilgiye sahiptir; tercihleri ve kararlar1 sabit, tam ve geg¢iskendir
(Baloglu, 2000). Klasik iktisatgilara gore insan kararlarinda bencildir ve temel amag
faydasin1 artirmaktir. Bencil birey bunu yaparken ayni zamanda toplumsal fayda
saglayacag ileri siiriiliir. Karar vermenin altinda yatan temel giidii hazdir. Her insanin
dogasinda kendi faydasini en yiiksek seviyeye ¢ikarmak istegi vardir. Bu diisiince karar
vermedeki en 6nemli dlgiittiir.

69



2.1.2. Neoklasik iktisad Teorisi ve Karar verme

Geleneksel iktisadin iginde yer alan diger 6nemli iktisat okulu “neoklasik iktisat tir.
Iktisat bilimini genel siniflandirma genel hatlariyla; klasik, neoklasik, neo-Keynesyen,
monetarist, yeni klasik ve yeni Keynesyen seklinde tasnif etmektedir. Fakat neoklasik
iktisat, literatiirde burada sayilan diger okullari da kapsayan paradigmanin adi olarak
kullanilmaktadir (Yilmaz, 2009). Baz1 arastirmacilar neoklasik iktisat siniflandirmasini
1870’lerden baglatmaktadir. Colander’e (2000) gore 1870'lerde bazi iktisat¢ilarin
ekonomi yaklasiminda niteliksel bir degisiklik olmustur. Bu siire boyunca faydacilik ve
marjinalizm Onem kazanmistir. Neoklasik iktisat, klasik iktisadin varsayimlarini
gelistirerek daha kapsamli bir iktisat okulu olarak ortaya ¢ikmis, giiniimiizde mikro
iktisadin temel i¢erigini olusturustur. Neoklasik iktisat “maksimizasyon” ve “rasyonellik”
varsayimlar1 lizerine kuruludur. Buna gore iktisadi tercihlerde, segenekler arasindan
fayda ve maliyet ile karsilasan birey faydasini ¢ogaltmak igin siirekli rasyonel davranir
(Tasar, 2016). Neoklasik iktisadin rasyonellik varsayimunda faydanin maksimize
edilmesi vardir. Tercihler kiiltiirel ve sosyal ger¢eveden soyutlanir ve maksimize eden
kisi tam bilgiye ve mantiksal hesaplama yetenegine sahiptir (Soukup, Maitah ve Svoboda,
2015).

Neoklasik iktisadin rasyonel bireye iliskin varsayimlari sunlardir (Soukup, Maitah ve
Svoboda, 2015):

Insan alternatiflerden bir se¢im yapar.

e Her alternatif igin ilgili tiim bilgileri bilir.

e Tercihlerini dissal olarak verir. Eksiksiz, gegisli ve kararhdir.
e Fayda fonksiyonunu siirekli goz 6niinde bulundurur.

e Beklenen faydayi en iist diizeye maliyetleri en aza indirir.

e Secimler, sorunun gergevesine bagh degildir.

e Birey karar verme siirecindeki tek varliktir.

e Metodolojik pozitivizm ilkesini esas alir.

Genel anlamda neoklasik iktisat, insanlarin “rasyonalite”, “irade” ve “bencillik” igin
siirsiz bir kapasiteye sahip oldugu fikri iizerine kuruludur. Bu fikirde insan mevcut bilgi
ve kaynaklari kullanarak hedefler belirler ve bunlar1 akil yoluyla takip eder (Logachev,
2016). Neoklasik iktisat, karmasik, dinamik ve kaotik bir varolus i¢inde olan, giiclii

duygulardan yoksun, kontrol yanilsamasiyla rasyonel davranislarla yonetilen insan
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dogasina idealist bir bakis sunar. Boylece karar verme siirecinin;, arzu, duygu, deger ve
diger rasyonel olmayan durumlara tabi olmadigi sonucuna varilabilir (Efeoglu ve
Caliskan, 2018). Logachev (2016) neoklasik iktisadin temel varsayimlarinin, bireylerin
ekonomik ve ekonomik olmayan Kararlarinin basitlestirilmis terimlerle agiklamada sinirli
bir basariya sahip oldugu, ancak daha karmasik psikolojik ve etik gibi diirtiileri

aciklanmasinda yetersiz kaldigini belirtmektedir.

Schiliro (2012) neoklasik iktisat, rasyonel se¢im teorisinin ilkelerini igeren tek bir biligsel
siire¢ tarafindan yonlendirilen rasyonel bir siire¢ olarak tanimlar ve kararlar1 6znel
beklenen faydalarina gore siralar. Bu goriise gore, “homo economicus” miikemmel
rasyonel goriiniir ve tam bilgiye sahipken, rasyonalite tarafindan yonlendirilen ekonomik

secimleri duygulardan ve cevresel faktorlerden bagimsizdir.

2.2. Geleneksel iktisat ve Temel Varsayimlari

Iktisat, insanlarin iktisadi kararlarinin incelendigi bir sosyal bilimdir; burada geleneksel
iktisat klasik iktisat ve neoklasik iktisadi karsilayacak tarzda kullanilmistir. Geleneksel
iktisat varsayimlarina gore her biri farkli davraniglar sergileyen insanlari analiz ederken
bu analizlerini pozitif bilimlere yakinlastirabilmek icin birtakim varsayimlar gelistirmek
gerekir. Geleneksel iktisadin 6nemli varsayimlarindan biri insanin ¢ikarini herseyin
tizerinde dutan (homo economicus) oldugu varsayimidir. Digeri kararlarinda “ari
rasyonel” bi¢cimde stirekli akilc kararlar verdigi seklindedir. Geleneksel iktisadin digeri
insanin stirekli bencil davrandigi ve bireyci oldugu varsayimidir. Bir digeri ise siirekli haz
pesinde kostugu ve hazzini engoklastirdigi varsyimidir. insan1 homo economicus olarak
adlandirir ve faydasinm1 maksimize etmeye calisan, rasyonel bireyler olarak tanimlar.
Ancak geleneksel iktisadin bu temel varsayimlarina karsi elestiriler yoneltilmistir. Son
zamanlarda psikoloji bilimi ile iktisat biliminin yakinlagmasiyla ortaya ¢ikan davranigsal
ekonomi ile birlikte bu elestiriler daha sistematik bir hal almistir. Davranigsal ekonomi,
geleneksel iktisadin genel kabul goren varsayimlarinin insan davraniglarini agiklamada

gerceklikten uzak ve yetersiz kaldigini1 savunmaktadir.

Calismanin bu bdliimiinde geleneksel iktisadin 6nemli iki okulu olan, klasik iktisat ve
onun neoklasik iktisadin temel varsayimlarina muhalif bir yaklagim olarak gelisen
davranigsal iktisadin; rasyonalite, homo-economicus, faydacilik ile rasyonel se¢cim ve

beklenen fayda teorileri tarihsel baglamlari ile birlikte incelenmektedir.
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2.2.1. Homo Economicus

Iktisat bilimi, sistematik oldugu igin, varsayimlarmi rasyonellik kavramlarina
dayandirmistir. Bu kavramlardan biri klasik iktisat ile 6zdeslesen “homo economicus”
kavramudir. Latince “homo-economicus” kavrami “homo” insan kelimesi ile
“economicus” iktisadi kelimesinin birlesiminden olusur. Tiirkgede “homo-economicus”
kavramu siirekli yarardan hareket eden iktisadi insan anlami tagimaktadir (Songur, 2016).
Kavramin genel iktisattaki tanimi, rasyonellik ilkesiyle hareket eden ve faydasini
maksimum hale getirmeye calisan iktisadi insan olarak ifade edilebilir. O’Boyle (2010)
genel iktisadin 6nemli kavramlarindan olan “homo economicus”un kokenini arastirmayi,
bir arkeologun deneyimlerine benzetir. Ona gore bunun nedeni kavramin tam olarak ilk
defa ne zaman kullanildiginin bilinmemesidir. Ancak kavramin temelleri {inlii iktisatci
Adam Smith’e dayandirilir (Karigman, 2010). Doénemin birgok bilim adami gibi Adam
Smith de Newton Fiziginden etkilenmistir. Newton’un diinyanin uyum i¢inde g¢alisan,
tistiin nitelikli bir mekanizma oldugu goriisii Adam Smith’in “goériinmez el” metaforuna
ilham olmustur. Smith’e gore iktisadi diizen de tipki yerekimi gibi gériinmez bir kuvvet
(el) tarafindan yonetilmekte, her sey buna uyumlu sekilde gerceklesmekteydi (Savas,
2007). Smith’ten sonra takipgileri de ayni yolu izleyerek fizigin evrenine uygun bir
iktisadi diinya kurgulamislardir (Acar, 2008). Newton fizigine dayatilan iktisat, faydacilik
felsefesi temeliyle olusturulan ve liberalizmle birlikte i¢ ice olan ve iktisadi faaliyetlerini
bu dogrultuda siirdiiren bir karar alma mekanizmasi yaratmistir. Olusturulan bu karar

mekanizmasi “homo-economicus”u isaret etmektedir.

Iktisadi faaliyetleri “homo-economicus” nezdinde ele alan Smith, insamin kendi
menfaatini diistinmek, tasarruf yapmak, anlik hazlar yerine uzun dénemli ¢ikarlarla
giidiilenmeyi ilke edinmek gibi bazi aligkanliklarinin oldugunu ileri stirmektedir. Haz
pesinde kogsmak ve yarar giidiisiiyle hareket etmek dogumla birlikte gelir ve 6liime kadar
devam eder (Murteza, 2012). Smith’e gore bireysel giidiilerin, en etkili oldugu alan
iktisadi hayattir (Kazgan, 2014). iktisadi hayata bu bencil ve kendi ¢ikar1 pesinde kosan
birey, bunu yaparken ayni zamanda toplumsal fayda da saglar. Adim Smith bunu soyle
aciklamaktadir: “Yemegimizi kasabin, biracinin ya da firincunin iyilikseverliginden degil,
kendi ¢ikarlarini kollamalarindan bekleriz. Onlarin insanseverligine degil, bencilligine
sesleniriz. Hi¢bir zaman kendi ihtiyacimizi agzimiza almaz, onlarin kendi faydasindan

dem vururuz.” (Smith, 2016)
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Bu ¢okga alintilanan pasaj kisisel ¢ikar giidiisii ile hareket eden bireylerin olusturdugu
toplumsal ahenge isaret etmektedir (Yilmaz, 2009). Smith'e gore birey; kendini sevmek,
ozguir olmak, geleneklere uymak, calismak, duygudaslik ve miibadele egilimi olarak alt1
davranis ilkesiyle harekete geger. Bu ilkelere gore her birey, kendi ¢ikarinin en iyi
yargicidir. Dolayisiyla bunu izlemekte 6zgiir olmalidir. Her birey kendi ¢ikarini giiderken
"gdriinmeyen el" tarafindan, kendi dilegi olmaksizin toplum yararina hizmet eder. Oyle
ki, toplum yararin1 korumak i¢in hareket ettigi zaman daha biiyiik bir toplumsal yarar
gerceklestirmis olur (Kazgan, 2014). Smith insan davranislarinin temelinde “bencillik
giidiisii”niin yattigin1 sdyler ve insanlarin iktisadi davraniglarinin temelinde onlarin
bencilligini goriir. Smith bencillik {izerinden tanimladigi insan tam anlami ile “homo
economicus” degildir. Ancak insanin bencilligi {izerinde durmasi onun “homo

economicus” varsayimin onciisii sayllmasina neden olmustur.

Iktisat biliminde homo economicus kavraminin gelisimine katki sunan bir diger Klasik
iktisat¢t John Stuart Mill’dir. J. S. Mill (1844); mutluluk ve bireysellik gibi insan dogasini
ortaya koyan kavramlar1 ortaya atmustir. Mill, faydaci felsefeden etkilenmis ve insanin
acidan kacan, haz pesinde kosan bir varlik olarak tanimlamistir. Insan davramislarinin
temeline hazz1 koymustur. “Homo economicus”u tanimlayan en 6nemli gostergelerden
biri olan fayda lizerinde durmustur. Ayrica Mill, iktisat biliminin insan davraniglarinin
olgiilebilen ozellikleri tizerinde durmasi gerektigini sdyleyerek “homo economicus”un
rasyonel yoniinii vurgulamistir. Mill’in goriisiine gore iktisadi insan1 degerlendirmek ve
tespitlerde bulunmak i¢in bu basit 6zellikler lizerinde aragtirma ve gozlemler yapmak
yeterlidir. Cilinkii en kapsamli ve en derin bilgilerin en basit &zelliklerin tespitine
dayandigini ileri siirer. Insan her zaman daha cok serveti tercih eder ve azla yetinmez;
bdylece insanin dogasi geregi biitiin insanlar az emek harcayarak ¢ok fayda ve haz elde
etmek ister. Smith insanin ekonomik tercihlerinin temelinde benciligin oldugunu
soylerken; Mill, ¢cogu aza tercih etmek ve haz arayisinin oldugunu sdyler (O’Boyle,
2007).

Klasik iktisat¢ilar diinyay1, rasyonel olarak kendi ¢ikarlarini korumaya ¢alisan bireyler
acisindan goriiyorlardi. Smith ve Mill gibi klasik iktisatgilar, insan davranislarinin
psikolojik yoniinii goz ardi etmemis, analizlerinde insan psikolojisine yer vermislerdi.
Ornegin; Mill {ireme gibi baz1 giidiilerin “homo economicus’un irrasyonel davranislarina
neden olabilecegini ileri siirmektedir. Klasik iktisat¢ilarin “homo economicus”un

gelisimine yaptiklart katkilara ragmen kavram bugiinkii anlamimna neoklasik iktisat
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doneminde ulasmustir. Neoklasik iktisat teorisi “homo economicus”un tanimi
genisletilerek tam bilgiye sahip, her zaman ¢ogu aza tercih eden ve tercihleri birbiriyle

tutarli olan ekonomik insan olarak tanimlanmaktadir.

Neoklasik iktisadin onemli teorisyeni Pareto “homo economicus™u, “miikkemmel
hedonist” olarak tanimlar (Marchionatti ve Gambino, 1997). Pareto (2007) igin “homo
economicus” kavrami saf iktisadin mekanik bir kesinlikle islemesi i¢in gerekli olan soyut
insan1 tanimlar. Nasil ki mekanik bilimi soyutlamalar yapiyorsa, uygulamali iktisattan
farkli olarak, saf iktisat da benzer soyutlamalar yapar. Piir iktisadin yaptig1 soyutlama
olarak “homo economicus” gergekligi agiklamada yeterli olmayabilir, ancak mekanige
benzer bir isleyisin tesisi i¢in gereklidir. Edgeworth ise (1881) insan1 haz makinesi olarak
aciklar ve iktisadin birinci ilkesinin insanin kendi ¢ikarinin pesinde kosmasi oldugunu
sOyler. Menger ise insani ihtiyaglar1 {izerinden tanimlar ve ihtiyaclarin kaynagi olarak
diirtiileri goriir. Ona gore bu diirtiiler insan1 olusturan 6zde mevcuttur. Walras, kisinin
sadece kendi bilincine sahip ve kendine hakim oldugu i¢in, kendi amaglarini takip etme
ve kendi kaderini ger¢eklestirme sorumluluguyla miikellef oldugunu sdylemektedir
(Kirmizialtin, 2017). Aragsal rasyonalitenin 6n plana g¢ikardigi amagsal bir varlik
oldugunu vurgular. Insanin eylemlerindeki temel amacin, haz ve yarar ilkesiyle hareket

etmek oldugunu ileri siirer.

Homo economicus, kendi faydasini maksimum yapmayr amagclayan, bunu
gerceklestirmek adina duygusal ve sosyal faktorleri ikinci plana atan, elindeki bilgileri
tam ve eksiksiz kullanan, akilci bireyi ifade eder. Bu varsayim neoklasik iktisadin temel
varsayimlarindan biri olmakla birlikte iktisadin sosyal bilimlerden siyrilip, pozitif
bilimlere olan gegisini saglayan en 6nemli varsayimlardandir (Demirel ve Artan, 2016).
Neoklasik iktisat “homo economicus” varsayimiyla birlikte insana dair psikolojik ve
sosyolojik faktorleri iktisadi analizlerin disinda tutmustur. Bu sayede iktisat bilimi
matematikle daha ¢ok i¢ ice gegmis ve bir bilim hiiviyeti kazanmistir (Calik ve Diizi,
2009). Neoklasik iktisat¢ilar insana dair davraniglari analiz etmek i¢in matematik
biliminden faydalandik¢a insanin Olciilemeyen psikolojik ve sosyolojik 6zeliklerini
gormezden gelmislerdir. Insana dair analiz edemedikleri bu 6zelikleri iktisat biliminin
inceleme alanindan ¢ikaran neoklasik iktisatgilar insanm, rasyonel hareket eden ve

faydasini maksimize etmeye ¢alisan “homo economicus” kavrami ile tanimlamislardir.

Neoklasik iktisat¢ilara gore temel amaci kisisel faydasini maksimize etmek olan “homo

economicus”, bu amacini gergeklestirebilmek i¢in akilci ve tercihlerinde tutarlt davranir.
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Sosyal etkilesimler “homo economicus” i¢in ikinci plandadir. Sosyal etkilesimleri sadece
faydasin1 maksimize etme ihtimali ortaya ¢ikardigi zaman kullanir (Gintis, 2000). Blaug'a
(1992) gore, neoklasik iktisatcilar, bireylerin ekonomik tercihlerinin altindaki ana nedeni,
baskalarinin refahin1 gézetmeksizin kendi kisisel cikarlarini artirma ve faydalarim
maksimize etme olarak goriirler. Neoklasik iktisat ile birlikte iktisat bilimi insani
tanimlarken daha mekanik bir tanim yapmistir. Neoklasik iktisatgilar insani “homo-
economicus” varsaymislar ve rasyonellik, fayda maksimizasyonu gibi tutarli gordiikleri

davranislar lizerinde insani1 ele almaya ¢alismislardir.

Neoklasik iktisat teorisi iki temel aksiyom tizerinde kurulmustur: Fayda maksimizasyonu
ve rasyonellik. Buna gore fayda ve maliyetle yiiz yiize kalan bireyler faydalarini
cogaltmaya calisirlar ve karar alirken rasyonel davranirlar. Bu insan davranisit “homo
economicus” olarak tanimlanir ve bu ekonomik insanin davraniglarinin kékeni hedonist
felsefeye dayandirilabilir. Kaynaklar azaldik¢a tiim isteklerin karsilanmasi zorlasir ve
insanlar kit kaynaklar karsisinda tercih yapmak durumunda kalir. Bu noktada faydalarin
artirmak hususunda tercih yaparken bireylerin rasyonel olduklari varsayilir (Tasar, 2016).
Klasik iktisat teorisi “homo economicus”u tanimlarken bencililgi ve kisisel ¢ikari
artirmay1 temel bir davranis kalib1 olarak kabul ederken, neoklasik iktisat rasyonelligi,

fayda maksimizasyonu ve tutarli davraniglar: tizerinde durmustur.

Adam Smith tarafindan bir 6l¢iide sinirlari ¢izilen “homo-economicus” anlayisinin ahlaki
veya bilimsel olarak inceleyen Bugra (2013), iktisadin “homo-economicus” anlayisinda
israrct olmasini temel iki nedene dayandirmaktadir. Bunlardan biri bilimsel 6teki
ahlakidir. Her ikisinin de 17. ve 18. yiizyil disiincesine hakim olan bilim ve toplum
ideallerinden kaynaklandigini soyler. Bilimsel neden, doga bilimlerinde basariyla
uygulanan yontemleri iktisada uygulamak iken; ahlaki neden, insan iizerinde zorlayici
baskilara gerek birakmaksizin isleyen bir toplum diizeninin kavramsallastirilmasidir.
Homo economicus insan gergekligini yansitan bir analiz araci olmaktan ¢ok, belirli bir
bilimsellik anlayisinin gerektirdigi soyut ilke arayisina cevap veren kurgu islevi yiiklenen
bir varsayimdir. Iktisatgilar donemlerinin bilim yapma anlayisindan etkilenmis, insanin
matematikle olgiilemeyen ozeliklerini gozardi etmis ve insani ‘“homo-economicus”

kalibina sigdirmaya ¢aligsmiglardir.
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2.2.2. Rasyonalite

Bati diisiincesinde Aristoteles'ten beri insanin dogasina iliskin geleneksel tanimlama,
onun “logos” sahibi varlik oldugu seklindedir. Bat1 geleneginde bu tanim yasal formuna
Latince terciimesi “ratio” kavrami olarak yerlesmistir. Ingiliz yazarlar, Latince karsilig
“ratio” (rasyo) olan kavrami “reason” (akil) olarak terciime etmislerdir. Bati diisiincesinin
seyri ile birlikte “ratio”nun teknik/bilimsel rasyonaliteye varan bir seyir izlemistir
(Yilmaz, 2009). Rasyonalite ile ilgili varsayimlar, insan davranigini gézlemleyen ve
inceleyen tiim aragtirma alanlarinda merkezi bir rol oynamaktadir. “Rasyonellik™ terimi,
iktisat, sosyoloji, psikoloji, felsefe, evrimsel biyoloji ve siyaset bilimi gibi 6zel tartigmalar
da dahil olmak iizere farkli disiplinlerde kullanilma egilimindedir. Giinliikk konusma
dilinde rasyonalite kavrami; “akla uygun”, “sagma” ve “mantia aykiri olmayan”,
“asirtya kagmayan”, “zeki ve makul olan” davraniglar1 anlatmak i¢in kullanilmaktadir.
Belli bir amaca ulagsmak i¢in en uygun aracin seg¢ilmesi bi¢imindeki bir davranis da bu
anlamda rasyonel bir davranig olarak kabul edilir (Kitapci, 2017). Rasyonaliteye iliskin

bir goriis, bir eylem, inang¢ veya arzu rasyonel ise onu segmemiz gerektigi fikridir.

Rasyonalite, iyi nedenlerle ve olabildigince fazla bilgi ile hareket etmek veya iyi
tanimlanmis amaclara ulasmak icin stirekli olarak yeterli araglar1 uygulamak anlamina
gelir (Logachev, 2016). Yine de “Rasyonalite”nin tek bir tutarli tanim1 olmadigi kabul
edilmektedir. Bu disiplinlerin “rasyonellik” kavramina yaklagimlarindan kaynaklanabilir.
Ornegin, ekonomik ve sosyal disiplinlerin “rasyonellik” kavramina yaklasimlarinda
farklilik gosterir. Ekonomi biliminde rasyonellik, iretilen secimler; diger sosyal
bilimlerde uygulanan siiregler agisindan gériiliir (Logachev, 2016). Ote yandan filozoflar,
rasyonaliteyi sayisiz lens araciligiyla goriirler ve “pratik akil yiiriitme, prosediirel
rasyonellik ve anlamli rasyonellik” kavramlarina ayirirlar. Bazi durumlarda filozoflar
rasyonalite ile akil arasindaki bu ikiligi arastirir. Buna gore insanlar, dogas1 geregi,
rasyonel yaratiklar degildir; ancak akillarini diisiincelerinin ve eylemlerinin pratiklik /
rasyonellik derecesini ayirt etmek i¢in psikolojik bir yeti olarak kullanabilirler (Shafir ve
LeBoeuf, 2002). Rasyonelligin dogasina iliskin bu goriis farkliliklari, kavramin

tanimlanmasina standart bir tanimin olmasini engellemektedir.

Evans, Overb ve Manktelow (1993), insan akil yiiriitme ve karar verme siireclerinde
rasyonellik konusundaki tartigsmanin rasyonalitenin iki farkli, ama Ortiilii tanimi ile
karistirtldigini iddia etmistir. Evans, Overb ve Manktelow (1993) bu iki tanimi su sekilde

tanimlamugtir; Kisinin amacina ulagsmasina yardimci olacak sekilde akil yiiriitmesi olarak

76



“amacin rasyonalitesi” ve bigimsel mantik gibi sé6zde uyumlu normatif bir sisteme uygun
bir sekilde akil yiiriitme olarak “siirecin rasyonalitesi”dir. Klasik karar alma literatiiriinde
(Savage, 1954) rasyonalitenin birincil tanimi rasyonalitenin idealize edilmis bir versiyonu
olmustur. Rasyonel bir kisinin 6znel beklenen faydalarint maksimize edecek sekilde
secen bir kisi olduguna inanilmaktadir. Bu inancin temelinde ekonomideki rasyonellik

anlayisinin oldugu sdylenebilir.

Ekonomide rasyonellik normatif bir teori olarak gériiliir. iktisadi bigimsel doganin neo-
pozitivist yaklasiminda ekonomi, kanitlanmamis aksiyonlardan baslayarak akil yiiriitme
yoluyla elde edilen nomolojik-tiimdengelimli 6nermeler bigimini alir. Bu aksiyomlardan
mantik ve matematik kullanilarak teorinin gerekli 6nermeleri ¢ikarilir. Boylece ekonomi,
mantik yoluyla rasyonel mekanige benzer bir sekilde elde edildigi anlaminda kendini
rasyonel bir bilim olarak sunar. Dahasi, iktisatta rasyonellik icerikten ziyade tutarlilik
acisindan yorumlanir. Dolayisiyla ekonomi, sézdizimsel ve anlambilimsel olmayan
rasyonellik anlayisa sahiptir (Schiliro, 2012). Yani Karar vericiler, tutarli bir seg¢im
kriterine sahiplerse rasyonel olduklar sdylenebilir. Segeneklerin tutarliligi, temsilcilerin
bir tercih sistemi ile temsil edildigini ima eder. Rasyonellik tarafindan yonlendirilen
ekonomik secimler, bireyin duygulart veya ¢evreden etkilenmesi gibi diger yonlerden

etkilenmesi beklenilmez.

Iktisat acisindan Blaug (1992) rasyonellik kavrami soyle dzetlenmistir: "rasyonellik,
kusursuz ve maliyetsiz farkindalik kosullar altinda tam ve gegisli, tercihli diizenlemeyle
uyum ig¢inde bir se¢imdir”; belirsizlik gelecekteki sonuglarin ortaya ¢ikmasi halinde,
rasyonalite, beklenen bir faydayr maksimuma ¢ikarmak anlamina gelir”. Iktisatcilar icin
rasyonellik, eksiksiz ve gecissiz, milkemmel ve maliyetsiz bir sekilde edinilmis bilgiye
tabi olan bir tercih diizenine gore se¢cim yapmak anlamina gelir. Gelecekteki sonuglar
hakkinda belirsizlik oldugunda, rasyonalite beklenen fayday: en iist diizeye ¢ikarmak,
yani bir sonucun faydasi, ortaya ¢ikma olasilig1 ile carpilir. Iktisat teorisyenlerine gore,
ekonomik rasyonalite, diisiince ya da eylemin verilen amaglara en verimli sekilde
ulagmak i¢in kullanildigi aragsal bir anlamda kabul edilir. (Logachev, 2016). Yani
amaglara ulagmak i¢in rasyonalite bir aragtir. Yilmaz’a (2009) gore iktisat bilimi, Bati
diisincesinde bilimlere evrilen felsefi diisiincenin aragsal rasyonaliteye indirgenen
faaliyetinin sosyal bilimlerdeki en ileri 6rnegidir. Aragsal rasyonalite iktisadin kurucu

temelini olusturan bir kavram oldugu gibi, onun diger sosyal bilim dallarina nazaran ¢ok

77



daha erken bir donemde teorik biitlinliikk ve toplumsal mesruiyet kazanmasia yol

acmistir.

2.2.2.1. Klasik Iktisat ve Rasyonalite

Daha Once belirtildigi gibi iktisat bir bilim olarak Smith ile baslatilir. Smith 1776’da
yayinladigr “Milletlerin Zenginligi” adli eserindeki “insan” klasik iktisat diisiincesine
baslangic olmustur. Insan, iiretirken ve tiiketirken kendisine maksimum getiriyi
saglayacak rasyonel bir hesaplamanin i¢indedir (Sayar, 2005). Smith bu eserinde insana
dair baz1 sinirlar belirlemistir ve smirlarini belirledigi bireyi su sekilde anlatmaktadir:
Insan-yapis1 hukuka iistiin tabii bir diizen mevcuttur. Ekonomik faaliyettin temel amaci
kisisel ¢ikardir ve bu ikisinin birlesiminden kendi haline birakilmis 'serbest, hig
siirlandirilmamis kigisel ¢ikar pesinde kogma' sahsin ¢ikarimi oldugu gibi toplumun
¢ikarini da yiikseltir. Boylece tabii diizen gergevesinde ¢ikarlarin uyumuna yol agar. En
onemli ve temel varsayimi kisisel ¢ikardir (Mucuk, 1976). Yilmaz’a (2009) gore Smith
iktisada modern terimlerle bir rasyonel davranis tanimi getirmese de bencil bireylerin
davraniglarinin goriinmez bir elin marifetiyle toplumsal kazangta bir artisa yol agtigina

iliskin temelde rasyonel olan bir yaklasim ortaya koymustur.

Coleman’a (1995) gore Smith tam anlamiyla bir “rasyonalite” kavramini kullanmasa da
ona ikame ettigi “ihtiyat” (prudence) kavramini kullandigini séylemektedir. Smith’in
kendi c¢ikarinin  pesinde kosmanin ve bencilligin, ihtiyatlh davranmayla
islevsellestirildigini iddia etmektedir. Kirmizialtin’a (2017) gére Smith’in tanimladigi
ihtiyat sahibi insan; bugiin ile yarinin haz ve elemini karsilastirmak ve mevcut eylemin
yarar ve zararlarini hesaplamak bakimindan yarari/ hazzi artirmak, zarari/elemi azaltmak
ister. Bu istek kendi ¢ikariin pesinde kosmak olarak goriilebilir. Bu ger¢evede insanin
cok olan yarari/hazzi se¢mesi “rasyonel”dir. Ancak yine de daha once belirtildigi gibi
Adam Smith’in iktisadinda tam anlamliya bir rasyonalite tanimindan bahsedilemez.
Yilmaz (2009) bir kurucu olarak Adam Smith'ten rasyonalitenin neoklasik teoride ulastigi
tanim1 beklemenin anlamsiz oldugunu sdylemektedir. Yine de Smith’in olgunlasmis bir

“aragsal rasyonalite” tanimina heniiz ulasilmamastir.

David Ricardo, Adam Smith ile birlikte klasik ¢agin seckin ekonomistlerinden biri olarak
kabul edilir. Fikirleri bugiin sahip oldugumuz neoklasik ekonomiye niifuz etmektedir.
Adam Smith refahin sebepleri ve birikimi tizerine daha ¢ok 'pratik' kabul edilebilecek bir

arastirma ortaya koyarken, Ricardo ile birlikte iktisat bilimi ¢ok daha 'teorik' bir arastirma
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alanina doniistigli sOylenebilir. Ricardo'nun soyutlamanin giiclinii iktisatc¢ilara
gostermesi ile birlikte iktisat¢ilarin kendi disiplinlerinin kanunlar1 kesfedip ¢ok daha
bilimsel olabilecegine iliskin giivenleri de artmistir. Bu anlamda ilgili soyutlama
igerisinde bencil birey davranisi veri olarak alinmaktadir (Yilmaz, 2009). Yine de Arrow
(1986) da Smith ve Ricardo gibi klasik iktisat¢ilar arasinda, rasyonalite ¢ogu, aza tercih
etme gibi sinirl bir anlam tasidigini sdylemektedir. Arrow bu iki iktisatci bireyin kendi
cikarinin pesinde kosmasini rasyonalitenin merkezine koysalar bile bu eylem bir

maksimizasyondan ziyade ¢cogu, aza tercih etmek oldugunu sdylemektedir.

Tipki Ricardo gibi John Stuart Mill de metodolojik olarak soyutlamaya basvurup, iktisat
bilimi agisindan incelenebilir insan davraniglarini ele almistir. Mill'e gore iktisat biitlin
insan davraniglarini ele almaz. Ona gore insan sadece “zenginligi elde etme ve tiikketme”
diirtlisti ile davranir. Boyle davranirken “zahmetten kacinma ve pahali aligkanliklar
tatmin etme” amacini giider (Savas, 2007). Bu haliyle insan amacina ulasmak igin
mukayeseli olarak etkin araglari kullanabilen bir varliktir. Mill’in goriisiine gére bunlar
iktisadi bir analiz i¢in yeterlidir ¢linkii gérece daha basit olaylara odaklanmak analizlerde
daha iyi sonuglar vermektedir (Yilmaz, 2016). Mill’in tanimladigi insan simnirli taniml
giidiileri olan ve bunlar1 iktisadi analizlerde kullanilabilen farazi bir kisidir (Senigne,
2011). Mill bu tanimiyla 20. yiizyi1lda en olgun tanimina ulasacak olan neoklasik iktisada
yaklagmistir.

Klasik iktisat¢ilar i¢in rasyonellik (bu daha once hi¢ kullanmadiklari bir terim), daha
fazlasina daha az1 tercih etmek, en yiiksek getiri oranini segmek, birim maliyetlerini en
aza indirmek ve hepsinden Onemlisi, baskalarinin refahina agik¢a bakmadan kendi
cikarlarin1 gbézetmek anlamina geliyordu (Blaug, 1992: 229). Klasik iktisatcilarin,
metodolojik agidan apriori ve bireyci bir analizin kaniksamis olmasi kendilerinden sonra
gelen iktisadi donemlere birakmis olduklar1 en 6nemli mirastir. Birey faydaci felsefeden
etkilenerek haz pesinde kosan biri olarak tanimlanirken, apriori yontemden de amaglara
ulagmak i¢in araglar1 rasyonel olarak kullanacaktir (Y1lmaz, 2016). Neoklasik iktisat bu
temel iizerine arastirma nesnesini sinirlayan faydaci felsefenin yiiklerini atarak rasyonel

secim teorisine varan ve bilimsellik standartlarina daha da yakinlasan adimlar1 atacaktir.

2.2.2.2. Neoklasik Iktisat ve Rasyonalite

Giliniimiiz modern iktisadi, hakimiyeti altina alan neoklasik iktisadin varsayimlari ise

“akilc1” ve “rasyonel insan1” temsil eden rasyonellige dayandirilmaktadir. Bati

79



metafiziginin temel kavrami olarak rasyonalite sosyal bilim disiplinleri arasinda en teknik
ve aragsal formuna iktisatta kavugmustur. Bunu gergeklestirenler neoklasik iktisat¢ilardir
(Yilmaz, 2016). Neoklasik iktisat, her seyi birey ile baslattig1 i¢in “bireylerin” miimkiin
oldugunca dar bigimde tanimlanmasi gerekir. Bu nedenle bireylerin “rasyonel” oldugu
varsaytlmistir. Lavvrance A. Boland’a gore neoklasik iktisadin rasyonellige
dayanmasinin tek amaci “evrensel” ve “tek” bir sonuca ulagma istegidir. Rasyonellik
altinda bir defa varsayimlar kuruldu mu, varsayimlar dogru oldugu siirece ulasilacak
sonu¢ da dogru olmak zorundadir. Ayni varsayimla baslayan herkes “ayni” sonuca

ulasacaktir (Acar, 2008). insan davranislarina agiklama getiren sey de bu evrenselliktir.

Iktisatgilar doga bilimlerini yontemlerini taklit ederek onun sahip oldugu tutarliga
erismek istiyorlardi. Neoklasik teori bu konudaki en 6nemli atilimi gergeklestirmistir.
Faydaci felsefeden devralinan haz pesinde kosma giidiisii, bu dénemle birlikte kendi
artalanindaki felsefeyi biiyiik Ol¢lide geride birakmis ve bu hazzin maksimizasyonu
sorununu aragsal rasyonalitenin yonettigi bir se¢im sorununa doniistiirmiistiir (Y1lmaz,
2009). Aragsal rasyonalite neoklasik teorinin kurucu temelini olusturan bir kavram
oldugu gibi, iktisat biliminin diger sosyal bilim dallarina gére ¢ok daha erken bir sekilde
teorik biitiinliik ve bilimsel bir mesruiyet kazanmasina yol agmistir. Bu siireg, yani
rasyonalitenin aragsal rasyonaliteye indirgenmesiyle birlikte, daha 6nce de belirtildigi
gibi, insanin amagsal bir varlik olma 6zelligini 6n plana ¢ikarmistir (Kirmizialtin, 2017).
Buna gore insan, farkli sekillerde tanimlanabilir, ancak daima amag-arag¢ ikilemiyle

hareket eden rasyonel bir bireydir.

Aragsal rasyonalitenin neoklasik teorideki evrimsel siireci “marjinalist devrim”le baslar.
Marjinalist devrimle birlikte iktisat ilk kez alternatif kullanimlari olan wverili kit
kaynaklarla, verili amaglar arasindaki iliskiyi inceleyen gercek bilim haline gelmistir. Bu
yaklasimin 6nemli iktisat¢ilar: Jevons, Walras ve Menger'in 1870'lerin baslarinda ortaya
koyduklar1 yaklagimlar ile iktisadi analizin gelisiminde biiyiik entelektiiel katki
saglamislardir (Yilmaz, 2009). Marjinalistler olarak adlandirilan bu iktisat¢ilarin yorum
farkliliklariyla birlikte, iktisatta baskin olan rasyonalite anlayigi yeni bir boyuta
ulagmistir. Walras ve Jevons’in, rasyonelligi insanin hazzin1 —faydasimi- maksimize
etmeye bagli olarak tanimlayan ve psikolojik bir faktor olan faydanin maksimizasyonunu
matematiksel, “kesin” ve “nesnel” bir bi¢imde ifade eden iktisat kurgularina, Menger’in
insanin rasyonelligini ihtiyaclarin miimkiin olan en miikemmel tatminine bagli olarak

tanimlamasi ve teoriye metodolojik bireycilik gibi bir katkida bulunmasinin eklenmesiyle
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birlikte klasiklerde gecerli olan rasyonalite algilayisina, fonksiyonel olarak toplumdan
izole evrensel bir birey olarak insan varsayimi ve bu insanin maksimizasyon davraniginin
matematiksel hesaplamasinin miimkiin olmasi dahil olmustur (Kirmizialtin, 2017).
Marjinalistler haz ve faydanin Olgiilmesine bagli olarak rasyonaliteyi fayda
maksimizasyonu biciminde tanimlarken V. Pareto’nun Onciiliigiindeki daha sonraki
miidahalelerle birlikte tanimlama “rasyonel se¢im”e doniismiistiir. Ekonominin
psikolojiden uzak durmasi gerektigini one siiren Pareto, ekonomik agiklamanin dogasi
hakkindaki mevcut anlayislardan biiyiik bir sapma Onermekteydi. Ona gore ekonomi
psikolojik alandan miimkiin oldugunca uzak durmaliydi. Ekonomik teoriler sansasyondan
ziyade, se¢im hakkinda ilk kurulan ampirik dnermelerden ¢ikarilmasi gerekir (Bruni ve
Sugden, 2007). Pareto ile birlikte neoklasik iktisat teorisinde rasyonellik daha
saflastirilmis, insana dair diger psikolojik ve sosyolojik 6zelikler ekonominin digina

itilmistir.
2.2.3. Fayda

Fayda kavraminin tanimini ilk olarak Jeremy Bentham yapmistir. 1789°da yayinlanan
kitabinda “Doga, insanligi iki bagimsiz efendinin, acinin ve zevkin yOnetimi altina
koymustur” demektedir. Betham acinin ve zevkin, yanlist ve dogruyu ve sebep-sonug
baglantisin1 gosterecek oOlgiit oldugunu ileri stirmiistiir. Yanlis veya dogrunun o6l¢iitii en
¢ok sayida insanin mutlulugudur. Bir eylem insana haz ve mutluluk veriyorsa dogrudur.
Bazen “biiylik mutluluk” bazen de “fayda ilkesi” adini verdigi bu ilke “hedonizme”
dayanir. Hedonisttik felsefeye gore insan, davraniglarini yonlendiren zevk ve acidan
kagma istegidir. Insan davramslar1 zevk ve ac1 arasindaki bu dengeye gore bigimlenir. Bu
diisiinceye gore zevk ve act doyumlar: insanlarin hirslarini ve isteklerini kontrol edecek,
istekler sonra diisiinceye yansiyacak, zevk ile aci tartilip degerlendirildikten sonra bir
karar verilecek ve bu karar gore insan davranisa yonelecektir. Bu diigiincesinden hareketle
Bentham, “faydaci ahlak™ kavramini gelistirmistir (Savas, 2007; Kazgan, 2014). Faydaci
felsefenin temel ilkesi, insanlarin kendi mutlulugunu artirmak icin kisisel ¢ikari ile

davranmasi olmustur.

Bentham’a gore insan davraniglarinin zevk ve aciyla yonlendirilmesi, bireysel ve

toplumsal diizeyde fayda prensibinin géz onilinde tutulmasina imkan verir. Fayda ilkesi

bireye, neyi yapip yapmayacagini gosterir. Bentham kiymetin faydadan dogdugunu

soylemis ve faydanin herhangi bir seyin yararini, avantajini, zevkini, iyiligini ve

mutlulugunu saglayan veya aciya, zarara, kotiiliige ve mutsuzluga engel 6zellik olarak
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tanimlamistir (Savas, 2007). Bentham gelistirdigi faydaci felsefe klasik ve neoklasik
iktisat teorisini etkilemistir. Her iki iktisat okulunda da Bentham’in diisiincelerinin derin

izler1 vardir.

Doga felsefesinden etkilenen Kklasik iktisat ve neoklasik iktisat teorisyenleri kurduklar
teoriler ile faydaci felsefenin temel ilklerinin dogrulugunu ispatlama amacina
yonelmislerdir. Klasik iktisat¢ilar icinde gerek felsefeyle ugragsmayan Ricardo, gerekse
felsefe ile yakindan ilgilenen J. S. MIIl, teorilerini faydaci felsefeye dayali olarak
kurmuslardir (Kazgan, 2014). Ozellikle Mill, fayda kavramina biiyiikk énem vermistir.
Ona gore herseyin Ol¢iisii hatta medeniyetin Olglisii de “fayda”dir. Her bir davranisin
icinde faydanin ne oranda amaglandigina bakarak, bir ulusun ne 6l¢iide medeni oldugunu
Olgebiliriz (Savag, 2007). Mill ile birlikte faydaci felsefe de iktisadin bilimsel seyrinde

katki yapan unsurlardan biridir.

Neoklasik iktisat ile birlikte faydaci felsefe insanin zevklerini maksimize ederken
acilarin1 minimize etme pesinde kostugu yargisiyla asil ilkesi olan en ¢ok insan i¢in en
fazla mutluluk sonucuna ulasilmistir. Iktisat marjinalist devrimle birlikte bu ilke bir secim
teorisine doniismiistiir (Yilmaz, 2009). Neo-klasik iktisadin kurucusu sayilan Alfred
Marshall (Kazgan, 2014) bireyin faydasini artirmaya ¢alisan akilci bir homo-economicus
oldugunu ve faydanin 6Slgiilebilir, toplanabilir yani sayisal olarak hesaplanabilecegini
belirtmistir. Bireyin iktisadi davranislarini agiklarken ‘azalan marjinal fayda’ ilkesinden
hareket etmistir. Bugra'nin da belirttigi gibi (2013) bu faydaci felsefenin genel unsurlari
bir kenara birakilacak, ama faydaciligin haz maksimizasyonu ilkesi iktisat disiplinin
temel davranis ilkesi olarak devralmacaktir. Ustelik bu davranis ilkesi biitiin bir insani
faaliyeti tanimlamak icin kullanilacaktir. Yilmaz’in da (2009) soyledigi gibi iktisadin
faydaci felsefeden devraldigi haz pesinde kogsma giidiisii, neoklasik donemle birlikte
iktisatcilar kendi aralarindaki felsefe tartismasini biiylik Ol¢lide geride birakmasi ile
hazzin maksimizasyonu sorununu aragsal rasyonalitenin yOnettigi bir se¢im sorununa

doniistiirmiistiir.

2.2.4. Rasyonel Secim Teorisi ve Karar Verme

1950'li yillarla birlikte “neoklasik iktisat teorisi” kendi sert ¢ekirdeginden (hard core)
emin, matematiksel dili i¢sellestirmis ve biitiin disipline kendi adin1 verecek kadar alana
hakim olmus bir teori haline gelmistir. Rasyonalite disiplinin en 6nemli araci olarak

aragsallik karakterinin olgunluguna ermistir. Aragsal rasyonalitenin teorideki adi,
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rasyonel secimdir (Yilmaz, 2009). Rasyonel secim teorisi, rasyonel eylem teorisi veya
secim teorisi, bireylerin kisisel tercihlerine en uygun eylem yolunu segtikleri varsayimina
dayanan diisiince okulu olarak adlandirilir. Rasyonel se¢im teorisi, Ozellikle
mikroekonomi baglaminda, insanin karar vermesini modellemek i¢in kullanilir.
Iktisatcilar, toplumun davranislarim daha iyi anlamalarma yardimer olmasi igini,
bireylerin rasyonel eylemlerini, rasyonel se¢im teorisinden faydalanarak agiklamaya
calisirlar (Amadae, 2019). Genel olarak, rasyonel se¢im teorisi ekonomik aktorlerin
"rasyonel ve faydaci oldugunu ve faydalarmi en ist diizeye ¢ikarmaya c¢alistiklart"
varsayimina dayanmaktadir. Bu genellikle belirli tercihleri olan ve kisitlamalarla kars1
karsiya olan bireyle baglar. Cesitli segeneklerle sunulan bireysel ekonomik aktdr, meveut
kisitlamalar ve tercihler g6z oniine alindiginda, tercihlere en iyi nasil ulasilacagina karar

Verir.

Rasyonel se¢im teorisi, sosyo-ekonomik davranisi modellemede yaygin olarak kullanilan
bir g¢ergevedir ve rasyonel bireyin segimlerini, kisisel yarar islevi i¢in kullandigini
varsayar. Rasyonel se¢im teorisi, beklenen faydayi en list diizeye ¢ikarmaya calisan
rasyonel bireyin kararlariyla belirlenen insan davranigini tanimlar (Logachev, 2016).
Yani aktoriin bir dizi 6nceden belirlenmis amaci vardir ve daha sonra bu amaglara nasil
ulagilacagina karar verir. Aktor 6nceden belirlenmis amaglarina ulagsmak i¢in en uygun
yolu segerse rasyoneldir; optimal olmayan araglar1 segerse mantiksiz (Rubin, 2005) veya
irrasyoneldir. Rasyonel se¢im teorisinin temel iddiasi, insanlarin rasyonel olduklari;

amaglarina ulasmak i¢in en uygun araglar sectigidir.

Rasyonel se¢im teorisi bireyin eylemlerinin rasyonel olup olmadigini belirleyebilmek igin
sembolik mantigin ve aksiyomatik matematigin dilini kullanir ve hatlar1 son derece
belirgin ve kesin bir rasyonel davranis tanimlamasina goére yapar (Yilmaz, 2009).
Teorinin temelinde yatan birkag varsayim bulunmaktadir. Bunlardan biri, birey bilinen
bir dizi alternatif secimle kars1 karsiya olmasidir. ikincisi, tercihler eksiksiz ve gegislidir.
Ucgiinciisii, birey herhangi bir secimin tiim segimleri ve sonuglar1 hakkinda bilgi sahibi
olur ve son olarak birey, secimleri birbirlerine kars1 tartmak i¢in zamana ve yetenege
sahiptir (Logachev, 2016). Bu varsayimlara bagli olarak bireyin tercihleri dort temel

aksiyoma dayandirilmaktadir (Green, 2002):

¢ Birey, bilinen bir dizi alternatif se¢imle kars1 karsiyadir.
e Herhangi bir alternatif segenek igin (A ve B), birey ya A'y1 B'ye tercih eder, ya

B'yi A'ya tercih eder ya da A ve B arasinda kararsiz kalir.
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e Bu tercihler geciskendir. Brey A'y1 B'ye ve B'yi C'ye tercih ederse, mutlaka
A'y1 C'ye tercih eder. A ve B arasinda kayitsiz ve B ile C arasinda kayitsiz ise,
A ve C arasinda kayitsiz kalir.

e Birey en ¢ok tercih edilen alternatifi segecektir. Birey, digerlerine tercih edilen
iki veya daha fazla alternatif arasinda kayitsiz kalirsa, aralarindan belirsiz kalan

diger seceneklerden birini tercih eder.

Rasyonel se¢im teorisinde dikkate alinan ilk temel parametre “tercih”tir. Teori, rasyonel
bir ajanin tercihine bu dort temel aksiyom koyar. Sonug¢ olarak, kendisini tamamen
rasyonel olarak adlandirmak isteyen bir ajan, tercihlerini bu kosullarin her birine uygun
hale getirmek zorundadir. Bireyin ilgi, zevk, deger ve merak gibi tercihleri ve segim
esnasindaki kisitlamalar rasyonel secimin temel degiskenleridir. Bireylerin ¢ikarlarini
optimize ettikleri ve zamanla degismez temel tercihlerini olusturduklar1 varsayilir.
Tercihlerinde tutarli, biitiinciil ve bagimsiz olduklar1 kabul edilir. Tercihler baglangig
noktasidir, ¢linkii bireyin herhangi bir davranisi, tercih yaparak eyleme basladigi 6n
kabulii ile izah edilebilir (Selman ve Ugar, 2011). Savage, teoriyi ‘tercih’in se¢im
agisindan yorumlanmasi gerektigini soyler, tercihi arzuya dayanarak degil, segime
dayanarak tanimlar (Sugden, 1991). Bentham'in faydaciligiyla ilgili olsa da kisinin
yaklagimina tek bir fayda islevi olarak degil, siral1 bir tercihler kiimesi olarak yaklagarak
bu yaklagimla ilgili birgok problemden kaginir (Rubin 2005). Boylece “rasyonel segim
teorisi her tirlii faydaci kokenden kurtulmus olur (Yilmaz, 2009). Teori, kisinin
amagclariin rasyonalitesini veya kabul edilebilirligini yargilama girisimlerini reddeder.
Teoride rasyonalite iki temel varsayima baglanmistir. Rasyonalite hedeflerini
gerceklestirmeye calisan bireyin tutarli hareket etmesine baglanirken, tutarli hareket
bireyin faydasini maksimize etmek olarak tanimlanmis (Weirich, 2004). Bireyin
davranist her iki 6zelligi tasidiginda rasyonel oldugu sdylenebilinir. Iktisat bilimindeki
bu baskin rasyonalite anlayisi daha sora Simon, A. Tvesky ve D. Kahneman gibi

iktisatcilar tarafindan elestirilmistir.

2.2.5. Rasyonel Beklentiler Teorisi ve Karar Verme

Rasyonel Beklentiler Teorisinin kokleri ilk olarak 1961 yilinda J. Muth’un “Rational
Expectations and the theory of Price movements” adli ¢alismasina dayanir. Muth
calismasinda ekonomik aktorleri enflasyonist donemlerde uyumlu beklenti yerine

rasyonel beklentilere sahip oldugunu vurgulamistir (Tasar, 2016). Muth tarafindan
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gelistirilen Rasyonel Beklentiler Teorisi daha sonraki yillarda Chicago Universitesi’ ndeki
baz1 iktisat¢ilarca (Milton Friedman ve Ogrencileri) tekrar ele alinmig ve
olgunlagtirilmistir. 1970’11 yillarin sonlarina dogru onciiliigiinii Robert Lucas, Thomas
Sargent ve N. Wallece’nin yaptig1 bazi iktisatcilar rasyonel beklentiler tizerine ¢aligmalar
yayinlayarak teoriye katki sunmuslardir (Aktan, 2008). Ozellikle neoklasik iktisatcilar
tarafindan gelistirilen iktisadi modellerde yaygin olarak kullanilan bu teori, pek ¢ok
iktisatci tarafindan makro iktisat alaninda son kirk yil igerisinde gelistirilen en 6nemli
aksiyonlara sahip teori olarak kabul edilmektedir (Savas, 2007). Beklentiler, iktisat
biliminde daima 6nemli bir yer tutmustur. Bunun sebebi ister alic1 olsun ister satic1 veya
tasarruf ya da emek sahibi olsun, ekonomik aktorlerin davraniglarinda daima gelecege
yonelik beklentiler belirleyici oldugu kabul edilmistir. Beklenti kavramini temel alarak
gerceklestirilen teoriler; “Oriimcek agi teorisi” ve Keynesyenler ve Monetaristler
tarafindan gelistirilmis “uyum teorisi”dir (Tasar, 2016). Rasyonel beklentiler teorisi bu
iki teoriye elestiri niteligindedir. Ekonomik hayattaki dalgalanmalarin biiyiik boliimiiniin
ekonomik degiskenler ile tahminlerde yapilan hatalardan kaynakladigi séylenmektedir.
Bundan dolay1 gelecek donem igin basarili beklentilerin olusturulabilmesi ve etkin
kararlarin alinmasi, gelecek adina rasyonel bicimde olusturulacak beklentilerle miimkiin

olabilir (Songur, 2016).
Muth’a (1961) gore Rasyonel beklentiler teorisi ii¢ ilkeye dayanir:

¢ Bilgi kit bir kaynak oldugu i¢in ekonomik sistemler onu israf etmez.
e FEkonomik sistemin yapist beklentinin olusum seklini de belirler.
e Bilginin tiirii ve kullanim bicimi olusturulacak beklentinin rasyonel olmasi

uzerinde etkilidir.

Rasyonel beklentiler teorisinin en 6nemli ilkesi iktisadi degiskenlerin ¢ogunun bazi
islemler ve siiregler tarafindan belirlendigi goriisiidiir. Bu goriise gore bir degiskeni
belirleyen islem veya siire¢ o degiskenin ulasabilecegi degerleri sinirladigr gibi, o isleme
veya siire¢ belirlendigi zaman degiskenleri ile ilgili rasyonel beklentiyi olusturmak
miimkiin olur. Ornegin; Y degiskeninin davranis ile ilgili tahmin yapmak istedigimizi ve
bunun i¢in Y’ degerinin tarihini incelememiz gerekir. Y nin degeri on donem boyunca 10
ile 20 arasinda degissin, bu durumda gelecek bes yilda da Y’nin 10 ile 20 arasinda
olacagini beklemek gerekir. Eger Y degerinde gelecek donemlerde de 10 ile 20 arasinda
bir artis olusturursa, Y’nin degerini belirleyen belirli bir siire¢ belirli bir islem oldugu
sOylenebilir (Tasar, 2016; Savas, 2007).
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Rasyonel Beklenti Teorisi, bireylerin en dogru tahmini yapmasina imkan verir (Savas,
2007). Bu teoriye gore bireyler, iktisat politikasi uygulamalart ve bu uygulamalarin
olusturacagi etki hakkinda tam bir bilgiye sahiptir. Dolayisiyla sistematik hata yapmalar1
s0z konusu degildir. Bu teori bireylerin sistematik hata yapmayacagl esasina
dayanmaktadir. Sadece herhangi bir bilgi sahibi olmadiklar1 politikalar hakkinda hata
yapmaktadirlar (Tasar, 2016). Rasyonel beklentinin hatasi, degiskenleri belirleyen
stirecte yer alan tesadiifi degisken ile sinirlidir. Bu da teorinin istatistiksel olarak en tist
dogruluk sinirina ulagmasini saglar (Savas, 2007). Rasyonel Beklenti Teorisi ekonomik
gostergelerin gelecekteki muhtemel degerleri ile gegmiste olusan degerleri birlestirerek
olusabilecek senaryolara iligkin tahminler yiiriitiir. Teori tesadiifi degiskenleri de hesaba

katarak, istatistiki olarak dogruluk pay1 yiiksek kararlar vermeye yardimci olur.

2.3. Davramssal Ekonomi ve Karar Verme

Genel ekonomik teorileri insanin “bencil”, kisisel faydasin1 maksimize etmeye galisan
tek tip insan modeli ile tanimlar. Bu modeldeki insan, faydasini maksimize ederken
rasyonel davranmasi gerektigi varsayilir. Homo economicus olarak tanimlanan bu insan
modeli, verdigi kararlarda rasyoneldir ve faydasmi gozeterek karar verir. Genel
ekonomideki bu hakim anlayisa gore insanlar beklenen yarar aksiyonlarini ihlal ederse
veya bu tiir davraniglar yetersiz ve belki de irrasyonel olarak kabul edilir. Bu hakim
teorilerin merkezinde rasyonellik ve optimal kavramlari vardir (Einhorn ve Hogarth,
1981). Yani buna gore karar asamasinda bireyin kendisi i¢in en uygun se¢imi yapmasi
beklenir. Belirli ¢evresel varsayimlara ve belirli bir zaman ufkuna bagli olarak bazi agik
ve Olciilebilir dlgiitlere gore faydasini en iist diizeye ¢ikaran veya zararini en aza indiren
kararlar vermelidir. Geleneksel ekonominin akilci, bilgili ve se¢im 6zgiirliigiini elinde
bulunduran karar vericinin, miikemmel kavrayislari ile niteliksel olarak anlasilmasi zor
ayirt etme imkanina sahip biri oldugu varsayilir (Shubik, 1967). Bu modelde, bir segim
ile kars1 karsiya olan bireylerin, tiim istekleri ve ihtiyaclar1 dogrultusunda miikkemmel bir
sekilde isleyebilecekleri gerekli tiim bilgilere sahip olduklar1 varsayilir ve onlardan en
yiiksek yarar1 saglayan bir tercihte bulunmalari beklenir. Bununla birlikte bu teoride bilgi

bosluklar1 vardir ve homo economicus arzularindan her zaman emin degildir.

Son 40 yildir gelisen davranissal ekonomi geleneksel ekonominin bu temel varsayimlarini
yeniden test edip, elestirmistir (Cartwright, 2018). Simon geleneksel ekonominin
rasyonellik tanimina karsi sinirli rasyonelligi savundu. Simon’un savundugu sinirh

rasyonellik varsayimi geleneksel iktisadin homo economicus tanimlamasina karsi ortaya
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atilan bir yaklagimdir. Simon, bu goriisiinde insanlarin sanilanin aksine kismi bilgi ile
hareket ettigini, “erisilebilen bilgi — erisilemeyen bilgi” ayrimindan ziyade, “islem
gorebilen — igslem goéremeyen bilgi” kavramlarinin 6nemli oldugunu agiklamaktadir
(Giivel, 1998). Karar verici tam ve eksiksiz bilgiye her zaman ulasamayacagi igin,
ekonomik aksiyonlarin1 gercgeklestirirken kendisine fayda saglayacak olan islem
gorebilecek bilgileri ayristirip bir araya getirmektedir (Bugra, 2013). Simon’a gore;
bireyler smirli rasyonelliklerinden dolayr optimal kararlar veremezler, ancak en iyi

ihtimalle onlar1 tatmin edecek kararlar verebilirler.

Kahneman ve Tversky (1979) ve Tversky ve Kahneman (1974,) tarafindan genel
ekonomik modellerinin gesitli kisitliliklarini bildiren bir dizi arastirma yayinladilar. Bu
yazarlarin bulgulari, 6nyargili kararlara yol agan kestirme yollara duyulan giiveni,
neoklasik beklenen fayda maksimizasyonuna alternatif olarak “Beklenti Teorisi’nin
formiilasyonu ve se¢imlerin duyarliliginin nasil ¢ergevelendigini, bir alternatifin digerine

gore nominal maliyet ve faydalarindan nasil ayirt edildigini tanimlamaktadir.

Richard Thaler ise ¢alismalar: farkli disiplinlerden bilim adamlarina ilham vermektedir
ve temel olarak insan davranislari hakkindaki diisiincelerini degistirmistir. Insan
davranigini daha dogru anlamak icin psikoloji, diirtii ve karar alma ile ekonomiden gelen
gorislert birlestirdi. Onun goriisleri insan davranislarinin ¢ogunun, tercihlerin zaman
icinde iyi tanimlanmus, istikrarli oldugu ve rasyonel oldugu varsayimina dayanarak
kolayca agiklanabilecegi ile ilgili genel kanidan farkliydi. Nobel Ekonomi 6diillii Richard
H. Thaler ve Cass R. Sunstein (2017) ‘Diirtme’’ isimli kitabinda sdyle demistir: “Home
economicus 'un Albert Einstein gibi diistinebildigini, IBM’in Big Blue’su kadar biiyiik
hafizaya ve Mahatma Gandhi’nin iradesine sahip oldugunu goriirsiiniiz. Fakat bizim
tamdigimiz insanlar hi¢ de 6yle degildir. Gergek insanlar hesap makinesi olmadan uzun
bolme islemlerini yapamaz ve bazen eslerinin dogum giinlerini unuturlar. Onlar homo
economicus degil sadece insandir.” Thaler, insanlarin davranislarindaki geleneksel
ekonomik teoriyle agiklanamayan anomaliler iizerine c¢alismalar yiiriitmiis ve insanin

secimlerini aciklamaya caligmustir.

Geleneksel ekonominin &ne siirdiigli varsayimlari test eden ekonomistler giderek artan
bir sekilde, karar verme davranisinin sistematik olarak standart teorinin tahminlerinden
saptigin1 ve bu sapmalarin psikolojik temelli teorilerin 6ngoriilerine uygun oldugunu
kabul etmislerdir (Bruni and Sugden, 2007). Davranigsal ekonomi, insanlarin geleneksel

ekonominin farz ettigi gibi her zaman rasyonel davranmadiklarini aksine sinirl bir
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rasyonellige sahip olduklarini, karar verirken sezgilerini kullandiklarini, zihinsel kestirme
yollarini, 6n yargilarin1t onlarin karar verme siiregleri iizerinde etkili oldugunu ileri

sirmektedirler.

2.3.1. Davramssal Ekonominin Tanima ve Konusu

Davranigsal ekonomi kavrami ilk kez “George Katona” (1951) tarafindan kullanilmistir.
Katona bu kavrami ekonomik davranislari agiklamak igin psikolojik iggoriileri
kullanmay1 ima etmek i¢in kullanmistir. Davranigsal ekonomi, geleneksel ekonominin
temel varsayimlarinin dokunulmaz olmadiginin anlasilmasi {izerine, ona bir tepki olarak
ortaya ¢ikmistir (Kahneman, 2003). Davranigsal iktisadin ilk tepkisi genel ekonominin
rasyonel insan yaklasimina yonelik dogmustur. Ozellikle modern davranissal ekonomi
“rasyonel secim teorisi’ni karakterize eden tam bilgi varsayimina karsi ¢ikmustir.
Davranigsal ekonomi, insanlarin ekonomik davranisini ve bunlarin sonuc¢larini anlamakla
ilgilidir. SABE (Society for the Advancement of Behavioral Economics) tarafindan
organize edilen, 7984 yilindaki ilk davranissal ekonomi konferansinda katilimcilarin

goriisleri Gilad, Kaish ve Loeb (1984:4) tarafindan su sekilde ozetlenmektedir:

e Ekonomik arastirmanin metodolojik temeli olarak pozitivizmin reddedilmesi.

e Tiimdengelimli muhakemenin (sosyal) bir bilim i¢in yeterli bir temel olarak
kullanilmasinin reddedilmesi,

e Statik denge analizinin reddedilmesi,

e Optimizasyon davranist gosteren “iktisadi rasyonel ajan” modelinin

reddedilmesi

S6z konusu toplantida ana akim teoriye yonelik en onemli elestirileri, optimizasyon
davranig1 gosteren iktisadi rasyonel ajan modeline yonelikti. Davranissal ekonomistler,
ekonomik ajanlarin davranmiglariyla ilgili daha "gergek¢i" wvarsayimlar getirmeye
calismiglardir. Davranigsal ekonomistler genellikle sinirli rasyonellik ve egoist olmayan
giidiiler gibi insani yargi ve karar vermeyi gerceke¢i yonleriyle ilgili tutarli bir teoriyi
gelistirmeye calisir. Camerer ve Weber’e (2006) gore cogu davranissal arastirma, teorik
tahminler ile gercek arasinda dikkatli bir karsilastirmaya dayanmaktadir. Farkli bir
ifadeyle davranigsal ekonomi insanlarin ve ekonomik kurumlarin gercekte nasil
davrandiklar ile ilgilenir ve bu konuda mevcut ekonomik teorileri gelistirmeye calisir.
Daha 6nemlisi, ¢ogu davranigsal ekonomi, mevcut ekonomi teori ve yontemlere bir

alternatif gelistirmekten ziyade, yeni yontemleri ve varsayimlari ve ana akim ekonominin
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aragtirmalarina dahil etmek amacina sahiptir. Davranigsal ekonomi, iktisadi karar verme
siirecinin altinda yatan temel nedenleri ve varsayimlar1 laboratuvar arastirmalari ve
deneyler yoluyla incelemekte ve ayrica bu arastirmalarda hangi ekonomik sartlarin

iktisadi karar siireci ve ¢iktilar tizerinde etkili oldugunu belirlemeye ¢alismaktadir.

Hattwick’e (1989) i¢in davranigsal ekonomi, diger sosyal bilimlerden elde edilen
kavramlar1 ve iggoriileri, geleneksel ekonominin maksimizasyon modellerini
degistirmek, zenginlestirmek i¢in kullanmaya c¢alisan bir disiplindir. 1980'lerin
ortalarindan bu yana davranigsal ekonomi alaninda arastirmalara yardim eden ve
bagimsiz bir alt disiplin olarak davranigsal iktisadin kurulmasinda etkili olan Erik
Wanner, davranigsal ekonomiyi geleneksel ekonominin varsayimlarina bir tepki olarak
ortaya ¢iktigini1 ve davranigsal ekonomiyi biligsel bilimin ekonomik karar verme alanina

uygulanmasi olarak tanimlar (Angner ve Loewenstein, 2006).

Camerer ve Loewenstein (2004) davranigsal ekonominin 6ziinde, geleneksel ekonomik
analizlerinin psikolojik eksiklerini gidererek analizlerin gercekligini artirma ve ekonomik
disiplinin kendi terimleriyle teorik anlayislar tireterek fenomenlerin daha iyi tahminlerini
yaparak daha iyi politikalar 6nerme inanci oldugunu soyler. Onlara gore bu kanaat
geleneksel ekonomi teorilerinin  fayda maksimizasyonu, denge, verimlilik gibi
yaklasimlarin1 toptan reddetmek anlamina gelmez. Aksine bu yaklasimlara insanin
psikolojik yoniinii de ekleyerek tamamlamaya ¢alisir. Mullainathan ve Thaler (2000) ise
davranigsal ekonomiyi, ekonomi ve psikoloji disiplinlerinin ortak ¢aligmasi olarak goriir
ve davranigsal ekonominin, ekonomik hayattaki karar birimleri olarak tabir edilen
ekonomik ajanlarin i¢indeki insan faktoriiniin bazi sinirliliklar ve karmagik durumlarda
nasil hareket ettiklerini ortaya ¢ikarma ¢abasi olarak agiklamaktadir. Davranigsal
ekonomi, temel olarak hakim ekonomik anlayisinin menfaat¢i ve duygulart hesaba
katmayan, silirekli maksimum faydayr gozeten, ekonomik aktorlerin smirlt bilissel
yeterliklerine dikkat ¢ekerek, ana akim ekonomiden ayrilan yonleriyle daha realist bir

bakis agis1 getirmeye calisan bir alt bilimdir.

Cartwright (2018) davranigsal ekonomi insan kararlari lizerinde agiklamaya caligir ve
davranigsal ekonomiyi insanlarin neden bir hotdog aldifi, ise gittigi, emeklilik igin
tasarruf ettigi, yardim kurulusuna parasini verdigi, bir nitelik kazandigi, eski bir araba
satt1ig1, bir at yarisinda kumar oynadigi, sigarayi birakamayacagi gibi gergek diinya
anomalileri anlamaya calisan bir disiplin olarak tanimlar. Ayni zamanda davranigsal

ekonomi insanlarmn iyi ya da kotii segimler yapip yapmadiklarini anlamak ve daha iyi
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secimler yapmalar1 icin onlara yardimei olur. Insanlar iizerinde geleneksel ekonomik
modellerini test eder ve ne zaman ¢alistigini ve ne zaman ¢alismadigini gérmeye ¢aligir.
Modellerin gozlenen duruma daha iyi uymasi i¢in ince ayar yapip yapamayacagini veya
revizyona ihtiya¢ olup olmadigini sorgular. Bunu yaparken de psikolojiden, laboratuvar
deneylerinden ve diger sosyal bilimlerinden aldig1 anlayis1 ekonomi disiplinine uygular.
Bu nedenle, davranissal ekonomi, geleneksel ekonomik varsayimlarinin sinanmasinda
diizeltilmesinde veya yenilenmesinde insan davranislarinin psikolojik verilerinden

yararlanir.

Ogaki ve Tanaka (2017) davranigsal ekonomiyi “rasyonel, seg¢kin ekonomik insan
varsayimma dayanmayan ekonomi c¢aligmasi” olarak tanimlamaktadir. Ogaki ve
Tanaka’ya gore davranissal ekonomi, psikoloji, sosyoloji, antropoloji, néroloji ve diger
disiplinlerden gelen teorileri ve sonuglar1 kullanir ve “homo economicus” varsayima ile
gercek ekonomik karar verme arasindaki tutarsizligt gostermek icin deneysel
calismalardan olugsan ampirik aragtirmalardan yararlanir. Bir iktisat alani1 olarak,
davranigsal ekonomi amacglarindan biri  kurumlarin  ekonomi  politikalarim
degerlendirmektir. Bununla birlikte, davranigsal ekonominin daha biiylik amaci, insan
davranig1 ve etkilesimleri hakkinda daha derin bir anlayis kazanmak i¢in insanlarin hem
bireysel olarak hem de gruplar halinde (6rnegin Orgiitlerde) nasil davrandiklarini
anlamaktir. Bireylerin secimlerini gozlemleyerek onlar hakkinda daha c¢ok sey
ogrenebiliriz. Davranigsal ekonomi, bu gozlemleri daha iyi yorumlayabilecek bir teori
olusturmak icin psikoloji, antropoloji, sinirbilim ve ilgili alanlarin uzmanhgindan
faydalanan bir disiplindir. Bu tanimlardan yola ¢ikarak davranigsal ekonominin, psikoloji
ve diger sosyal bilimlerin kavramlarini kullanarak, bireylerin kararlarini ve bu kararlarin
altinda yatan nedenleri anlamaya c¢alisan, ekonomi bilimine yeni bir bakis agisi
kazandiran, bu disiplinin alt bir dali oldugunu sdyleyebiliriz. Bu yonii ile davranigsal

ekonomiyi kavramak igin ekonominin psikoloji ile iliskisini anlamak 6nemlidir.

2.3.2. Davramgsal Ekonomi ve Psikoloji

Ekonomi ve psikoloji bilimlerine bakildiginda her iki bilim dalinin da temelde ilgi
alanlarmin  “insan” oldugunu soOylenebilir. Ekonomi; insanin ekonomik sistem
icerisindeki se¢im ve tercih durumlarini incelerken, psikoloji; insanin davranislar1 ve
davramglar altinda yatan nedenlerle ilgilenir (Eser ve Toigonbaeva, 2011). Insan

davraniglarinin ekonomistlerin genel taniminda yer alan agiklamasindan nasil saptigina
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dair bilgiler veren psikoloji bilimi, sistemli bir sekilde insan davraniglarini, insani

duygulari ve bu duygular altinda yatan nedenleri incelemektedir (Sent, 2004).

Bir disiplin olarak ekonomi, 18. yiizyilda ahlaki felsefeye ek olarak goriilen ve 19.
yiizyilda kismen fizyolojinin ortaya ¢ikmasina yanit olarak yiikselen psikolojiden once
kurulmustur. Fizyoloji, insan bedenini bir makine olarak goriirken, psikoloji bunu tersine
cevirerek insan aklini bir makine olarak ele almistir. 19. ylizyilin sonlarinda ve 20.
ylizyilin baglarinda psikolojide, Freudizm yiikselisine taniklik edilmistir. Psikolojinin
kurucusu olarak da kabul edilen Sigmund Freud’un baslattig1 bu akim, baskilanmis insan
aklinin nasil bilingsiz davraniglara yol a¢tigini incelemistir. Bu, mekanik goriise aykir
olmustur, ¢linkii duyum, uyaran ve tepki kavramlarini sorunsallastirmistir (Sent, 2004).
Zaman i¢inde Psikoloji biliminin gelismesi ile beraber ekonomistler, analizlerinde

psikolojiye daha ¢ok yer vermeye baslamistir.

Klasik ve erken neoklasik iktisatcilar, bilissel ve duyussal durumlara sik sik atifta
bulundular. Bu donemlerdeki ekonominin insanin dogasina iligkin genellikle de karar
vermesine yonelik agiklamalari, ¢ogu durumda psikolojideki gelismelerden ilham
alinarak yapilmigtir. 18. yiizy1l klasik iktisatgilarinin (Adam Smith dahil) yazilarinda
insan dogasi hakkinda ortiik veya agik goriisler bulunmaktadir (Angner ve Loewenstein,
2006). Ozellikle 19. Yiizyilda Biiyiik Britanya’da Kralige Viktorya’nm hiikiim siirdiigii
1837-1901 yillarda Viktorya iktisatcist olarak adlandirilan Ingiliz iktisatcilari,
analizlerinde psikolojiyi kullanmaya onem vermislerdir. Hatta Margaret Schabas’a
(2005: aktaran, Eser ve Toigonbaeva, 2011) gore insanin duygulariyla, motivasyonuyla
yani psikolojisi ile ve insan akliyla ugrasmak, Viktoryan iktisatg¢isi olabilmek i¢in gereken

tek kistas olmustur.

Erken neoklasik donemdeki ekonomistler kusagi i¢in duygu psikolojisi, ekonominin
O6nemli bir par¢asi durumunda bulunuyordu (Eser ve Toigonbaeva, 2011). Bu donemde
Marshall insanin rasyonel yoniiniin yaninda ahlaki yaniin oldugunu ve kararlarinin bu
yoniinden etkilendigini sdylemekteydi. Veblen insani, kurumlarin evrim siirecinde ve
ekonomik faaliyetler i¢inde toplumla i¢ ice ge¢mis olarak tanimlamistir. Fischer’in para
yanilsamasint kesfetmesi ve Keynes’in hayvansal giidiileri 6ne siirerek egilimlerin,
tanimlanmis olasiliklarla ortalama agirliklandirilmis fayda ile carpimindan olusan
hesaplama yerine kendiliginden ortaya ¢ikan hayvansal giidiilerden kaynaklanacagini
belirtmistir (Angner ve Loewenstein, 2006). Ekonomi ve psikoloji bilimlerinin

yakinlagmasinin 1930’lara kadar devam ettigi sdylenebilir. Ancak bu goriisler modern
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neoklasik iktisat 1s1¢1nda yorumlandiklari i¢in, bu iktisat¢ilar genellikle yanlis bir sekilde
basit psikolojiye baglanirlardi. Buna gore insanlar siirekli, her yerde ve her zaman kendi

¢ikarlarm dar bir sekilde takip ederler (Angner ve Loewenstein, 2006).

Iktisat¢ilar tarafindan akademik psikolojinin, belki de biraz paradoksal olarak
reddedilmesi, neoklasik iktisat devrimi ile basladi. 20. yiizyilin basinda ekonomistler,
ekonomi disiplinin doga bilimleri gibi olabilecegini umuyordu. Psikoloji, 0 zamanlar
heniiz yeni ortaya ¢ikmaktaydi ve heniiz bir disiplin haline gelmemisti. Ekonomistler
psikolojinin ekonomi i¢in istikrarsiz bir faktoér oldugunu diisiiniiyorlardi. Donemlerinin
psikolojisi i¢in hosnutsuzluklarinin yani sira Benthamite faydasinin hedonisttik
varsayimlarindan memnun olmamalari, psikolojiyi ekonomiden ¢ikarmak igin bir
harekete yol acti. Psikolojinin iktisattan atilmasi yavas gerceklesti. 20. yilizyilin
baslarinda, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto gibi iktisat¢ilarin yazilar1 hala insanlarin
ekonomik se¢imler hakkinda nasil hissettigi ve diisiindiigii konusunda zengin fikirler
iceriyordu. Keynes sik sik psikolojik i¢goriilere bagvurdu, ancak yilizyilin ortalarinda

psikoloji tartigmalart bityiik 6l¢iide ortadan kalkmist: (Camerer ve Loewenstein, 2004).

1930’larin ortalarindan itibaren baglayan bu siire¢ psikolojisinin iktisadi analizlerdeki
onemi giderek azalmis ve 1940 ve 1950’11 yillara gelindiginde iktisadi analizlerde
psikoloji bilimi ve etkileri tamamen terk edilerek iktisadi analizlerde matematiksel
yontemlerin kullanimina agirlik verilmesine neden olmustur. Bu matematiksel iktisadi
analizler sonucunda insan, ekonomik yasamda tercih ettigi tiim davranislar ve karsilastig
sorunlart rasyonel davranarak basariyla ¢b6zen bir makine olarak goriilmiistiir
(Toigonbaeva ve Eser, 2011). Geleneksel ekonominin onlarca yildir kullandigi bu
“ekonomik insan” modeli, mantikli, rasyonel, faydaya karst maliyeti azaltan ve kar1 en
iist diizeye ¢ikarmaya ¢alisan mekanik insandi. Ancak neoklasik iktisat ile baslayan bu
donem, bazi temel varsayimlar iizerinden analiz etmeye ¢alistig1 insan davraniglarini,
aciklamakta yetersiz kalmaktaydi. Bu durum ekonomide davranigsal ve bilissel unsurlarin
on planda olmas1 gerektiginin bazi ¢evrelerce tartisilmasina neden olmustur. Psikolojinin
insan davraniglarii agiklamaya yonelmesi bu iki bilim dalinin bir kesisim kiimesi

olusturmasina yardim etmistir (Lambert, 2006).

20. yiizyilin baglarinda ekonominin psikoloji ile iligkisiz kalmasini tercih eden Pareto gibi
yeni yazarlart siddetli bir bicimde elestirenler, Veblen, Mitchell ve Clark gibi
kurumsalcilardi. Kurumsal iktisatgilar, iktisatgilarin psikolojiyi gérmezden gelmesinin

bir hata olacagina inaniyorlardi. Mitchell (1914:akran, Angner ve Loewenstein, 2006)
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hedonik psikolojinin bagarisiz olmasinin, diger iktisat¢ilart analizleri i¢in daha saglam bir
psikolojik temel aramaya tesvik edecegini ve ekonomistlerin sadece kendilerinden
psikolojiye 6diing vermekle kalmayip ayn1 zamanda psikolojiye katkida bulunacaklarini
ummaktaydilar. J. Clark (1918: akran, Angner ve Loewenstein, 2006) bu fikirleri
tekrarliyor ve ekonomistlerin sonunda psikolojiden kacamayacagini ekliyordu. Mitchell
gibi kurumsalcilar, akla daha yatkin psikolojinin ekonomik aragtirmalara dahil

edilmesinin daha iyi bir ekonomik 6ngorii saglayacagina inaniyorlardi.

1950’lerde, iktisat ve psikolojiyi birlestiren ve bireylerin sinirli rasyonaliteye goére
davrandigini savunan Herbert Simon’dur (Camerer, 1999). Simon, psikoloji ve ekonomi
arasindaki kayip baglar1 kuran kisi olmustu (Sent, 2004: 738). Simon’un c¢abasi
ekonomist olmamasima ragmen ona Nobel Ekonomi Odiiliinii kazandirmistir. Onun
calismalar1 psikoloji ve iktisat arasindaki iliskiyi kurmaya ¢alisan kisiler i¢in 6énemli bir
kaynak olmustur. Daha sonra Amos Tversky, Daniel Kahneman, Baruch Fischhoff, Paul
Slovic gibi biligssel psikologlar, insanin ekonomik kararlarini, 6n yargilarini,
davraniglarindaki sapmalari incelemeye basladilar. Birkag on yilda kayda deger bir
ilerleme goriildii ve ekonomistler giderek artan bir sekilde iktisat teorisini psikolojik
temellere baglama zorunlulugu hissettiler. Ekonomi ve psikolojinin yeniden birlesimi,
davranigsal ekonominin ortaya ¢ikmasma vesile oldu (Camerer, 1999). Ekonominin
psikoloji ile olan iliskisiyle ortaya ¢ikan davranigsal ekonomi sayesinde, ekonomik
analizlerin daha tutarli yapilabilecegi, ekonomi alaninin kuramsal anlayiginin
zenginlesecegi ve daha iyi iktisadi politikalar gelistirilecegi diislincesi hakim olmustur
(Camerer ve Loewenstein, 2004). Simon’un (1986) da belirttigi gibi, karar verme
kriterlerinin belirlenmesi, problemin tanimlanmasi, olasi alternatiflere odaklanmasi ve
alternatifler arasinda se¢im yapilmasi siireci psikolojik bir siire¢ igermelidir. Aksi
takdirde psikolojinin olmadigi bir ekonomi tek agizli bir makas kadar islevsizdir.
Davranigsal ekonominin, ekonomi ile psikoloji arasindaki bu iliskiye odaklanmasi
kendisine olan ilgiyi artirmistir. Psikoloji sistematik olarak insan yargilarini,
davraniglarini ve refahini arastirdig icin, geleneksel ekonomistler tarafindan tanimlanan
insanin aslinda ne kadar farkli olduklar1 hakkinda 6nemli gercekleri gosterebilir (Rabin,
1998). Camerer ve Loewenstein'in (2004) belirttigi gibi: “Davranigsal ekonomi, daha
gercekei psikolojik temeller saglayarak ekonominin aciklayic1 giiclinii  arttirir”.
Davranigsal ekonomiyi anlamak i¢in onun psikoloji ile olan tarihsel baglari ile birlikte

incelemek daha gergekgi bir yaklasim olacaktir.
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2.3.3. Davramigsal Ekonominin Tarihsel Gelisimi

Her ne kadar “Davranissal ekonomi” terimi ilk kez 1958’lerde kullanilmis olsa da
davranigsal ekonominin ne zaman basladigi tartismali bir konudur (Camerer ve
Loewenstein, 2004). Bu nedenle davranissal ekonominin ne zaman basladigini sdylemek
zordur. Ancak davranigsal ekonomi olarak nitelendirilen ¢aligmalarin ¢ogu aslinda
psikolojiden esinlenmistir (Camerer, Loewenstein, 2004). Genel goriis, davranigsal
ekonominin genel ekonominin teorilerinde psikolojik faktorleri goz ardi etmesine bir
tepki olarak ortaya ¢iktigidir. Ekonomi disiplinine onciiliik eden 18. ve 19. yiizyil
ekonomistlerinin psikoloji i¢in zamanlar1 olmadigina dair yaygin bir inan¢ var oldugu
sdylenebilir. Ozellikle neoklasik iktisat¢ilar, motivasyonla ilgili basitlestirici varsayimlar
uygulayarak konularina matematiksel titizlik getirmek isteyen sistemlestiriciler olarak
tasvir edilirler. Ancak, klasik ve erken neoklasik okullarin, psikolojik ve sosyolojik i¢gorii
g0z ard1 edilerek gelistirilen ekonomik diistince okullar1 olarak tasvir edilmesi yaniltici
bir izlenim birakmaktadir (Wilkinson ve Klaes, 2012). Bu nedenle davranigsal
ekonominin tarihsel koklerinin ekonomi ve psikolojinin tarihsel baglarina kadar uzatmak
ve bunu Klasik ekonominin Kkurucusu Adam Smith’ten baslatip giiniimiize kadar
incelemek daha anlamli olabilir (Cartwright, 2018). Burada davranigsal ekonominin
tarihsel gelisimi, Klasik iktisat donemi, erken neoklasik iktisat donemi, savas sonrasi
neoklasik iktisat donemi ve klasik davranigsal iktisat donemi, modern davranissal iktisat

doénemi olarak incelenmistir.

2.3.3.1. Klasik iktisat Donemi

Davranigsal ekonoministlerin one siirdiigii fikirler aslinda ¢ok yeni fikirler degildir; bu
fikirlerin bir kismi bundan ikiyiizyill once dile getirmisti. Ancak bu fikirlerin
onemsenmesi ic¢in iki yiizyilin ge¢mesi gerekliydi. Bunun temel nedeni ekonomi
biliminin psikolojiden bagimsiz olarak ¢ok &nceden ortaya c¢ikmasiydi. Bu fikirlere
caligmalarinda ilk yer veren ekonomist Adam Smith oldu. Bu nedenle Adam Smith,
davranigsal ekonominin kurucusu olarak da goriilmektedir (Camerer ve Loewenstein,
Rabin 2004; Cartwright, 2018). Bu tinvan1 Smith’e kazandiran, Smith'in ilk kez 1759'da
yayinlanan “Ahlaki Duygular Teorisi” adli kitabidir. Smith bu kitabinda insanlarin
yalnizca kendi c¢ikarlar1 ile motive olmadiklarini, ayn1 zamanda baskalarina dogal bir
sempati duyduklarini ve dogal bir erdem duygusuna sahip olduklarini nasil agikladigini
gosteriyor (Cartwright, 2018). “Ahlaki Duygular Kurami” adli kitabinda Smith, son 30
yilda davranigsal ekonomide onemli konular haline gelen birgok seyden bahseder
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(Cartwright, 2018). Ornegin Smith, bireyin kotii durumdan iyi bir duruma gegtigi siiregte
gostermis oldugu mutluluk, iyi durumdan kotli duruma gecerken gosterilen iiziintiiden
cok daha az oldugunu sdyleyerek, bugiin davranigsal ekonominin iizerinde durdugu
kayiptan ka¢inma olgusuna vurgu yaptigr soylenebilir (Angner ve Loewenstein, 2006).
Ayrica Smith, eserinde son donemde davranigsal ekonominin de inceleme konusu yaptigi,
6diil ve cezalandirmanin 6nemi, gelenek ve modanin etkisi gibi konulara da yer vermistir

(Cartwright, 2018).

Smith “Ahlaki Duygular Kurami” adli eserinde, iizerinde durdugu diger bir konu
“sempatidir.” Ona gére sempati, insan davranislarinin en 6nemli belirleyicisidir. Sempati
davraniginin belirleyici ilkesi, insanlarin baskalarinin aci ve sevinglerini paylasmast,
bagkalarin1 kendi ac1 ve sevinglerine ortak etmesi egilimleridir (Bugra, 2013). Smith,
insanlarin bagskalarinin goziinde nasil goriindiiklerine yani baskalar1 tarafindan nasil
degerlendirildiklerine ¢ok onem verdiklerini sdyliiyor (Ruben ve Dumludag, 2015).
Davraniglarimizin temelinde baskalar tarafindan 6vgii gérme, deger verme, onaylanma
arzular1 yatmaktadir. Buna gore baskalari tarafindan begenilme, deger gérme gibi arzu ve
istekler insan davranmislarinin temel belirleyicisi olmaktadir. Bu goriis davranissal
ekonominin kurucularindan sayilan Thaler ve Sunstein’in (2017) inceleme konusu yaptigi

isildak egiliminin de temel goriisii ile ortiismektedir.

Adam Smith “Ahlaki Duygular Kurami” eserinden 16 yil sonra 1776 yilinda ilk
yayinlanan “Uluslarin Zenginligi” eserinde ise insani agiklayan temel unsurlarin ¢ikar
iligkileri, takas ve miibadele egilimi oldugunu sdylemistir. Yani insan sadece ¢ikar1 igin
hareket eden bir varlik degil, ¢ikarina ulagsmak i¢in diger insanlarla degisim yaparak,
cikarimi elde edebilen bir varliktir (Bugra 2013). “Ahlaki Duygular Kurami” eserinde
“sempati” ve “kendini sevme” ilkelerine bagli olarak insan davranislarinin ortaya
ciktigin1 vurgularken, “Uluslarin Zenginligi” adli eserinde insani tamamen ¢ikar i¢in
hareket eden bir varlik olarak tanimlamaktadir. Bu celiskinin sebebi eserlerin farkl

konularda yazilmis olmasindan kaynaklanmaktadir.

Adam Smith, “Ahlaki Duygular Kurami”nda tamamen insanin psikolojik unsurlar ile
verecegi kararlar1 acgiklamaya yonelirken, “Uluslarin Zenginligi” adli eserinde
kapitalizmin diinya genelinde yayilmaya basladigi bir donemde devletlerin nasil
zenginlesebilecegine yonelik bir tutum sergilemeye yoOnelmistir. Bu nedenle insani
aciklama seklinde degisiklikler meydana gelmistir (Ruben ve Dumludag, 2015). Ancak

Adam Smith “Ahlaki Duygular Kurami” eserindeki insana ve dogasina iliskin
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fikirlerinden ziyade ikinci eseri olan “Uluslarin Zenginligi” kitabindaki insanin haz ve
¢ikar1 pesinde kosan bir varlik olduguna iliskin goriisleri ile daha ¢ok bilinir. Bu da onun

“homo ekonomicus” un kurucusu olarak bilinmesine sebep olmustur.

Adam Smith’in “Ahlaki Duygular Kurami1” eserinden sonra psikoloji ile ekonominin
uzun siire el ele gittigi sdylenebilir. ilk iktisatcilar ekonomik analizlerinde duygulara,
diirtiilere, uyaranlara, ahlaka ¢ok 6nem vermislerdir (Cartwright, 2018). Smith'in ¢agdasi
olan David Hume da insan davranislarinin psikoloji temelleri ile derinden ilgilenmistir.
David Hume ¢alismalarinda dogrudan bireyin tasidigi kisilik 6zelliklerine isaret ederek,
tutkunun, inat¢iligin ve hayati sevmenin bireyin ekonomik ya da ekonomi dis1 segimleri
tizerinde etkisi oldugunu belirtmistir. David Hume Rasyonalizmi ilk kez ciddi sekilde
elestiren biri olarak kabul edilir. Hume’un ileri stirdiigi fikirleri sayesinde bireyin,
ozgirlik ve smirhi devlet anlayigina farkli bakis agilart gelismis ve bireylerin
davraniglarinin her zaman rasyonel olamayacag diisiincesini ileri stirmiistiir. Hume’un
diistincesinin temelinde akla olan gilivensizligi vardir. Hume’a gore akil, kavrama ve bilgi
yetisidir, fakat bilgi farkli bir seydir. Bilgi tarafindan giidiilenip eyleme yonelmek baska
bir seydir. Higbir bilgi beklenti, sonug ve amag ile iliskili degilse bizi eyleme yoneltemez.
Akil bize yon gosterir, mutluluk ve iiziintiiye yol agabilecek olasi durumlar1 ortaya
koyabilir, ancak tutkular son tercihte etkili olur (Kirli, 2013). Hume, aklin sinirlarini
belirlemeye ¢alismis ve bireyin almis oldugu kararlarda aklin ne kadar etkili oldugunu
incelemis, aslinda insanlarin inang¢ ve eylemlerinin her zaman rasyonel olmayacagini
ifade etmistir. Hume’a gore akilcilik insan davraniglarinin tek belirleyicisi degildir.
Insana dair her detayimn bilimsel arastirmalarla detayli olarak irdelenmesi gerekmektedir
(Stroud, 1977). Hume, rasyonalizme getirdigi elestiriler ile aklin sinirlarin1 belirlemeye

caligmis ve insan tercihlerinin tek kaynaginin akil olamayacagini sdylemistir.

En ¢ok niifus ve gida iiretimi arasindaki iligski konusundaki ¢aligmalari ile bilinen Thomas
Malthus ise insanlarin tesviklere olan duyarliligi konusu ile ilgilenmistir. Bu gelenege
gore, insanlarin yeterli sekilde tesvik edilmesi halinde dogru secimleri yapabildikleri
fikrini aliyoruz (Corr ve Plagnol, 2019). Tesviklerin insan segimleri tizerindeki etkisi
bugiin davranigsal ekonomistlerin de tartistig1 bir konudur. Klasik iktisat¢ilarin felsefi ve
iktisadi psikolojisini okuyan bazi ¢agdas yazarlar, Hume ve Smith'in aslinda su anda
davranigsal iktisat¢ilart mesgul eden bazi olgular1 tanimladiklarini ve tartistiklarini ileri
stirerler. Palacios-Huerta’ya (2003) goére hem Hume hem de Smith'in insan

davraniglarinin tutarsizliklarini galismalarinda analiz ettiklerini ve bu analizlerin hala

96



gegerli oldugunu ileri siirmektedir. Benzer sekilde, Camerer ve Loewenstein (2004),
Smith'in ¢aligmalarinin “sadece cagdas davranigsal ekonomideki gelismeleri ongorebilen
iggoriilerle degil, aynm1 zamanda heniiz takip edilmemis olan umut verici ipuglariyla da
dolu oldugunu” iddia etmektedirler. Basta Adam Smith olmak tizere klasik ekonomistler,
iktisadi analizlerinde insan davraniglarini agiklamada bugiin davranigsal ekonomistlerin

sikc¢a One siirdiikleri psikolojik izahlara genis yer vermislerdir.

2.3.3.2. Erken Neo Klasik iktisat Donemi

Erken neoklasik iktisat en iyi William Stanley Jevons'un ¢aligmasiyla karakterize edilir
(Angner ve Loewenstein, 2006). Jevons en ¢ok neoklasik diisiinceye baskin bir goriis

I”

getirmeye baglayan “marjinal” ekonomi goriisiine 6nemli katkilarda bulunmasiyla bilinir
(Corr ve Plagnol, 2019: 48). Adam Smith’in diisiincelerinin temelini olusturan emek
deger teorisini, Menger ile birlikte kaldirarak yerine “marjinal fayda” (son birim yarar1)
kavramint getirmistir. Tiiketicilerin son birimden elde ettikleri fayda anlamima gelen
marjinal fayda ilkesini genel rasyonel se¢im teorisine uyarlayan Jevons elde edecegi
yararl maksimum yapmak isteyen rasyonel bireylerin biitgelerini marjinal faydalarina
esitlenecek sekilde harcamalarini 6ngérmiistiir (Bocutoglu, 2012). Daha sonra Alfred
Marshall’in resmilestirdigi marjinal yaklagim bir metanin her bir ek biriminin faydasinin
("deger") daha fazla tiikketim ile azaldigini iddia etmektedir. Marjinal fayda ilkesi, bir seye
ne kadar ¢ok sahip olunursa, her ek tiiketim biriminden daha az zevk (fayda) aldigimizi
sOylityor. Jevon’un caligmalari, becerileri, bilgiyi, yeniligi ve yaraticiligi gibi insan
sermayesine ait Ozellikleri yeterince dikkate almayan ekonomik bir perspektifi, yani
degismez yasalar1 psikolojik faktorlerin tizerine koyan bir bakis ag¢is1 ortaya koymaktadir
(Corr ve Plagnol, 2019).

Ekonomi analizlerinde psikoloji ile ilgilenen diger bir erken neoklasik iktisat
diistintirlerinden biri de Francis Ysidro Edgeworth’dur (1845-1926). Edgeworth, 1881
yilinda yaymlanan “Matematiksel Fizik: Ahlak Bilimlerine Matematigin Uygulanmasi
Uzerine Bir Deneme” (Mathematical Psychics: an Essay on the Application of
Mathematics to the Moral Sciences) eserinde iki kisilik pazarlik sonuglarini gosteren tinlii
“kutu” diyagramini tanitti. Bu diyagramin basit bir sosyal fayda modeli icerdigi
soylenebilir (Wilkinson ve Klaes, 2012). Edgeworth, 6zellikle psikofizik alanindaki
mevcut calismalarin farkindaydi. Gergekten de biiyiik eseri olan Matematiksel Psisik i¢in
sectigi baslik, onun psikolojiye oldugu kadar ekonomiye de bir katki sagladigi
sOylenebilir. Edgeworth, tiim zevklerin 6lgiilebilir oldugunu bir aksiyom olarak ifade
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eder. Bu da sadece bir kisi tarafindan hissedilen farkli zevklerin tek bir olgekte
Olciilebilecegini degil, ayn1 zamanda farkl: kisilerin zevklerinin de dlgiilebilir oldugunu
ifade eder. Edgeworth’un zevk belirleyicileri hakkindaki tartismasi 6zellikle ilging bir
Ozellige sahiptir. Edgeworth, uyaranlara karsi duyarlilig1 azaltan iki farkli mekanizma
Oneriyor. Bunlardan biri tiiketimin marjinal faydasini azaltan standart neoklasik
kavramina karsilik gelen hipotezdir. Ikincisi zevk kosullarinin tekrari iizerinedir. Buna
gore, herhangi bir donemde farkli miktarlarda tiiketimin {irettigi hazzi belirten islev,
geleneksel olarak anlasildigi sekliyle tiiketime yonelik fayda islevi, bireyin onceki
donemlerdeki tiiketim deneyimlerine gore degismektedir. Bir zevk deneyimi ne kadar cok
tekrarlanirsa, o kadar az zevk verir. Edgeworth bunu iskog filozofu ve psikolog Alexander
Bain'e atfettigi “konaklama yasas1” olarak adlandiriyor (Bruni ve Sugden, 2007).
Duyarliligin azaltilmasinin bu ikinci mekanizmasi, modern davramigsal iktisatcilardan

~ oG

Tversky ve Kahneman (1991) gelistirdigi “tercihlerin referansa bagli oldugu” 6nermesi
ile benzerlik tasidig1 sdylenebilir. Bruni ve Sugden’a (2007) gore eger bir kisinin referans
noktasini, Onceki tiiketiminin agirlikli ortalamasi olarak alirsak; bu durumda
Edgeworth’un hipotezi, herhangi bir donemde bir kisinin faydasinin sadece o donemde
her bir malin tiikettigi mutlak miktara degil, ayn1 zamanda bu miktarlar ve referans
noktasinda karsilik gelen miktarlar arasindaki farkliliklara veya oranlara da bagh

oldugunu ima eder.

Refah ekonomisi s6z konusu oldugunda, erken neoklasik iktisat¢ilar yikilmaz
faydacilardi. Refah Ekonomisi'nin (1920-1952) yazar1i ve yaygin olarak refah
ekonomisinin babasi olarak kabul edilen A.C. Pigou, “toplam refahi” kesfetmek ve
6lgmek i¢in biiyiik caba sarf etmistir (Angner ve Loewenstein, 2006). Pigou gibi erken
neoklasik iktisatgilar, refahin veya faydanin bireyler arasinda anlamli bir sekilde
toplanabilecegine ve birincide toplam refahin ikincisinden daha biiyiik olmas1 durumunda
bir devletin digerinden iistiin olmasinin 6l¢iitii olabilecegine inantyordu (Mandler 1999).
Erken neoklasik ekonomistleri insanlarin bilingli (amagli) deneyimlerine odaklandilar.
Mandler, ekonominin hedonik temelleri ve 6zellikle insanlarin hazzi, en iist diizeye
cikardiglr varsayiminin bir¢ok avantaj sagladigini savunuyor. Buna gore hedonizm
bireylerin miizakere yolu ile ¢esitli eylemleri ve se¢imlerinden kaynaklanan zevk ve aciyi
tartmalarina ve acidan daha fazla zevke dogru kayan bir dengeye ulastiran secimler
yapmalarini saglar. Ayrica hedonik psikoloji, insanlarin belirli eylemlerden kaynaklanan

hazz1 diizgiin bir sekilde ongdremedikleri veya miizakerelerinde gelecekteki hazzi
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diizgiin bir sekilde hesaba katmadiklar1 i¢in mantiksiz davranmalarini olagan goriir
(Mandler, 1999). Ozetlenecek olursa, insanlarin hazzi en iist diizeye ¢ikardiklari
varsayimi, hem tercihlerin neden genel olarak gecisli oldugunu, hem de insanlarin neden

bazen mantiksiz davrandigini agiklayabilir.

Neoklasik iktisadin 6nemli temsilcileri arasinda yer alan bir diger iktisat¢1 Irving
Fisher’dir. Thaler (1997), Fisher’t modern davranigsal iktisat¢1 olarak nitelendirir.
1928'de yayinlanan bir kitabinin tamamini para yanilgis1 konusuna ayiran Fisher, zaman
tercihi ve para yanilgisinin 6neminden bahsetmektedir. Para yanilgisi, para birimini satin
alma giicii (gercek deger) yerine sayisal / nominal deger acisindan diistinme egilimidir.
Yerel paranin satin alma giiciiniin, doviz kuru ve fiyatlarin ayn1 kalmayip istikrarsizlik
gostermesine ragmen herhangi bir degisime neden olmayip sabit kalmasi para yanilgisi
kavramini ifade etmektedir. Corr ve Plagnol (2019) para yanilgisinin sezgisel kullanimin
erken bir O0rnegi oldugunu sdylemektedir. Nominal fiyatlar bir mal veya hizmetin
degerine karar vermek icin temel bir kural saglar. Ote yandan, yiiksek fiyatlar dikkat
cekmedikce gergek fiyatlar dikkate alinmaz. Bu durumun etkilerini gérmezden gelme
egilimindeyiz. Geleneksel ekonominin rasyonellik varsayima gore, rasyonel birey su iki

secenek arasinda kararsiz kalmalidir:
A: Enflasyonun %4’liik artigina karsilik bir yildan sonra %?2’lik iicret artig1 almak.
B: Enflasyonun %0’lik artigina karsilik bir yildan sonra %2’lik ticret diistikliigiine gitmek.

Her iki durumda da birey gergek anlamda ticrette %2'lik bir diisiis yasar. Ancak bazi
ampirik caligmalar, insanlarin geleneksel anlamda rasyonalite ile tutarli tercihler
yapmadiklarini ve para yanilgisinin yaygin oldugunu gostermektedir. Bu tiir sorular 1995
yilinda Benartzi ve Thaler tarafindan tarif edilen ve kazanglara karsin kisa siireli goriiniir
kayiplara karst daha duyarli olmak olarak agiklanan “miyopik kayiptan kagmma”
(myopic loss aversion) teorisi ile tutarlidir (Corr ve Plagnol, 2019). Fisher’in 1930°da

gelistirdigi “para yanilgis1” hala ekonomistler tarafindan ¢ok tartisilan konulardan biridir.

Fisher’m ileri stirdiigii diger bir konusu ise “zaman tercihi” kavramidir. Bu kavram
tiiketicinin bugiin veya gelecekte yapacagi tiiketimi arasinda tercih yapmasim ifade
etmektedir. Yani tiiketici bugiin tilketmek yerine gelecekte, gelecekte tilkketmek yerine ise
bugiin tiiketim yapabilir. Tiiketicinin zamana gore tiiketim gergeklestiriyor olmasi,
tiketimin mevcut gelirle birlikte gelecekteki gelire de baglhi olmasindan

kaynaklanmaktadir. Ayrica Fisher, gelir gibi ekonomik faktorlerle birlikte ihtiyatlilik,
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aliskanliklar, beklentiler ve moda gibi faktorlerin tiiketim iizerinde etkisi oldugunu iddia
etmektedir (Thaler, 1997). Bruni ve Sugden’a (2007) gore erken donem neoklasik
iktisatcilar, insan isteklerinin temel 6zelliklerini agiklayacak bir zevk analizi gelistirmeyi
umuyorlardi ve insan zevklerindeki diizenlilikleri agiklamak i¢in psikolojiye

basvurmuslardi.

2.3.3.3. Savas Sonrasi Neo Klasik iktisat Dénemi

20. ylizyila gelindiginde ekonomide ve psikolojide bir ayrisma baslamisti. Yiizyilin
basindan itibaren gerceklesen ekonomideki bu temel degisim, Vilfredo Pareto tarafindan
baslatilip ve daha sonra 1930 ve 1940'larda John Hicks, Roy Allen ve Paul Samuelson
tarafindan tamamlandi. Bu degisim ckonomi teorilerini rasyonel se¢im ilkelerine
dayandirarak ekonomide, psikolojik kavramlari ortadan kaldird1 (Bruni ve Sugden, 2007).
Savas sonrasi neoklasik iktisat¢ilar c¢esitli diislince akimlarindan etkilenmislerdir.
Bircogu, felsefedeki mantiksal pozitivizmden, psikolojide davranis¢iliktan ve fizikteki
islemcilikten ve bunlarin metodolojik darliklarindan dogrudan ilham almis gibi
goriinmektedir. Bazi iktisatcilar1 erken neoklasisizmin 6ngoriicii giice sahip teoriler
tiretme konusundaki yetersiz sonuclartyla hayal kirikligima ugradilar. Boylece savas
sonras1 neoklasik iktisatcilar, disiplinlerini daha sik1 metodolojik zemine oturtmaya ve
ayni zamanda teorilerinin Ongériicii giliciinii  gelistirmeye bagladilar (Angner,
Loewenstein, 2006) Bu egilim savastan sonra da devam etti ve daha iyi hesaplama
yontemlerinin ortaya ¢ikmasina bir¢ok yonden yardim etti. Bilgisayarlar giiclendikge,
hem pazarlarin hem de bir biitiin olarak ekonomik sistemin matematik modellerini
olusturmak ve tahmin etmek miimkiin hale geldi. Ekonominin alt disiplini ekonometri,
ekonomistlerin teorileri gelistirmek ve test etmek i¢in kullandig1 hayati bir ara¢ haline
geldi. Ekonomistler, degiskenlik ol¢iimii ve ekonomik parametrelerin matematiksel
denklemler ve ekonometrik yontemler kullanilarak tahmin yapmaya yardimci olan bu

yontemleri kullanmay1 saplanti haline getirdi (Wilkinson ve Klaes, 2012).

Yine de psikolojinin iktisattan atilmasi yavas gerceklesti. 20. yiizyilin baslarinda, Irving
Fisher ve Vilfredo Pareto gibi iktisat¢ilarin yazilar hala insanlarin ekonomik se¢imler
hakkinda nasil hissettigi ve diislindiigii konusunda zengin tartigsmalar igeriyordu. Daha
sonra, John Maynard Keynes sik sik psikolojik iggoriilere basvurdu. 2001 Nobel
Odiiliinde konusmasinda George A. Akerlof, Keynes'in Genel Teorisi'nin (1936) bu
donemden onceki davranigsal ekonomiye en biiyiik katki oldugunu ileri siirdii (Akerlof,
2003). Keynes neoklasik kokenden bir¢cok acgidan ayriliyordu. Angner, Loewenstein’a
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(2006) gore Keynes bireylerin fiili davraniglarinin beklenen fayda modeli tarafindan
yeterince tanimlanmadigimi  Onererek ve bireylerin  ekonomik davranislarinin
motivasyonu hakkinda spekiilasyon yaratarak, ordinalizmden sapmaktaydi. Ancak
yiizyilin ortalarinda ekonomistler arasinda psikoloji tartismalar1 biiyiik 6lglide ortadan
kalkmist1 (Camerer, Loewenstein ve Rabin, 2004). Her ne kadar Pareto ekonomik
analizlerinde psikolojiye yer verse de psikolojinin ekonomiden atilmasi kimi yazarlara
gore Vilfredo Pareto (1848-1923) ile baslar (Bruni ve Sugden, 2007; Cartwright, 2018).

Pareto ekonominin psikolojik analizlerden uzak durmasi gerektigini sdylemekteydi.
Insanlarin arzular1 yerine se¢imlerine odaklanilmas1 gerektigini belirtmekteydi. Ona gore
insanlarin bir seyleri neden yaptigin1 anlamaya ¢alismak yerine, yalnizca yaptiklarina
dayali olarak c¢ikarimlar yapmaliyiz. Insanlar rasyonel varliklar ise, segimleriyle
arzularini ortaya koyacaklardir ve bu yiizden sadece se¢ime odaklanilmalidir (Cartwright,
2018). Ekonominin psikolojiden uzak durmasi gerektigini one siiren Pareto, ekonomik
aciklamanin dogasi hakkindaki mevcut anlayislardan biiylik bir sapma onermekteydi.
Pareto, zamaninin diger ekonomistleri gibi kendisi de Mill’in somut tiimdengelim
yontemine bagvurdugu goriilmekteydi. Mevcut ekonomik denge teorisinde 6nemli olan
her seyin, yarar ya da zevk gibi psikolojik kavramlara basvurmadan, farksizlik
gerceginden kaynaklanabilecegini iddia ediyordu. Pareto matematik¢i Herman Laurent'e
yazdi1§1 bir mektuptaki goriisiinii sdyle acgikliyor: "Insanin bir sey veya bir baska seyler
arasinda neden kararsiz kaldiginin nedeni ile ilgilenmiyorum, saf ve ¢iplak gergegi fark
ediyorum” (Bruni ve Sugden 2007). Pareto’ya gore bu saf gercek bireyin segimleridir.
Bruni ve Sugden’a (2007) gore Pareto, psikolojinin bilimsel konumunu inkar etmez.
Ayrica tipki fizigin, kimyadan veya biyolojiden daha temel oldugu gibi psikolojinin de
ekonomiden daha temel oldugunu kabul eder. Prensip olarak, tipki kimyasal olaylarin
fiziksel agiklamalart oldugu gibi iktisadi olaylarin da psikolojik ac¢iklamalari vardir.
Ancak, her bilimin kendi temel yasalarin1 bularak ve bu yasalardan ¢ikarimlar yaparak
ilerleme kaydettigine inanmaktadir. Bu onerisinde ekonomin, psikoloji ve sosyolojiden
ayr1 bilim olarak olusmasi gerektigini sdyler. Bu nedenle ekonomi, mantiksal eylem

bilimi olmalidir.

20. yiizyillda neoklasik iktisadi yaklagimin sekillenmesinde rol oynayan onemli bir
iktisatgr1 da John Hicks’dir. John Hicks ordinal yaklasim igerisinde faydanin
oOl¢iilebilecegini soylemektedir. Ancak farksizlik egrilerini kullanarak faydalar arasinda

kiyaslama yapilabilecegini sOylemekteydi. Piyasayr anlamlandirmak i¢in kardinal
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faydanin yeterli olmayacagini bu nedenle farksizlik egrileri kullanarak yapilan
incelemelerde kisilerin zevk ve tercihler gibi faktorlerden etkilenmedigini ifade
etmektedir (Moscati, 2007). Farksizlik egrisi, mevcut iki mal arasinda, bireyin kayitsiz
oldugu iki malin farkli miktarlarda kombinasyonlar1 oldugu fikridir. Ornegin, birey (a)
iki bardak bira ve bir kadeh sarap ile ya da (b) bir bardak bira ve iki kadeh sarap arasinda
kararsiz kalabilir. Bireyin kararsiz oldugu bir bardak bira ve kadeh sarap

kombinasyonlarini birlestiren egriye farksizlik egrisi denir (Heukelom, 2014).

Hicks ve Roy George Allen (1906; 1983) 1934’te yapmis olduklar1 “Deger Teorisini
Yeniden Diigsiinme (A Reconsideration of the Theory of Value)” adli ¢aligsmalarinda
toplam ve marjinal fayda yerine “ordinal fayda” degil, “marjinal ikame haddi” kavramini
kullanmiglardir (aktaran: Moscati, 2007). Hicks ve Allen’in ¢alismalart dénemin diger
iktisatgilar1 gibi fayda ve psikolojik temellere dayanmiyordu. Paul Samuelson (1915-
2009) 20. yiizy1l neoklasik iktisada yon veren diger bir iktisatcidir. Paul Samuelson
“Ekonomik Analizin Temelleri (Foundations of Economic Analysis)” adl1 ¢alismasinda
genel iktisat konularina dair bir¢ok basliga deginmis ve iktisadin psikolojiden ayrilmasi
gerektigini savunmustur (Dixit, 2012). 1920'lerde ve 1930'larda ABD psikolojisinde
hiikiim siiren John Broadus Watson, Burrhus Frederick Skinner gibi davranis¢i bilim
adamlarindan Pau Samuelson da etkilenmisti. Paul Samuelson, 1930'lu yillarin
sonlarindan itibaren ekonomide sadece bireylerin gézlemledigi davranislar1 bilimsel akil
yiirlitmenin temeli olarak kullanmak gerektigini savundu. Samuelson’un yeni “ortaya
c¢ikan tercih” teorisi, ekonomik dengede bireylerin neyi tercih ettiklerini sectiklerini ve
dolayisiyla  zihinlerinin  igindeki tercihlerin  yaptiklar1 ekonomik secimlerle
cikarilabilecegini (yani ortaya ¢ikardigini) varsayiyordu. Boylece, ortaya ¢ikan tercih,
i¢sel (yani psikolojik) zihinsel durumlara yapilan tiim atiflarin gereksiz oldugunu ve
psikoloji biliminin igsel zihinsel durumlari arastirdigi veya ona bagh oldugu siirece
ekonominin onunla ile ilgisi olmadigin1 savundu. Bu acgiklanmig tercih teorisi,
Oniimiizdeki on yillar boyunca ekonomideki insan davranisinin en etkili aciklamasi
olacakti (Heukelom, 2014). Paul Samuel son c¢alismalarinda 6ne ¢ikan diger konu kisith
optimizasyon ve aksi ispatlanabilecek hipotezlerdir. Samuelson’a gore en iyi bulgu olarak
tanimlanabilecek optimizasyonun, karmasik sistemler hakkinda net c¢ikarimlar
yapilmasini saglayacaktir ve boylece bilimsel alandaki her teori test edilebilir olacaktir

(Dixit, 2012).
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Erken neoklasik iktisat¢ilar bireysel psikoloji hakkinda varsayimlar yaparken (6rnegin,
zevk ve act duygularinin tiikketim sonucunda nasil degistigini ve tercihin 6zelliklerini
cikardiklar) tercihlerin gegisli olmasi gerektigi iddiasindayken, savas sonrasi neoklasik
tercihlerin geg¢isliligini aksiyomatik olarak ele alir (Mandler, 1999). Cagdas ekonomi,
secimin altinda yatan nedenleri belirleme girisiminden vazgecer. Tercih artik tiiketici
teorisinin ilkel bir unsurudur. Ekonomik ajanlarin ruhlarina bakmaya gerek yoktur
(Mandler, 1999). Kisacasi, savas sonrasi neoklasik ekonomi, klasik ve erken neoklasik
gelenekle keskin bir kopusu temsil ediyor. Angner ve Loewenstein (2006) bu kopusu
sOyle agiklarlar: Ekonomiyi ¢agdas metodolojik darliklarla daha tutarli hale getirme ve
teorinin Ongodriicli giiciinii iyilestirme siirecinde, savas sonrasi teorisyenler psikoloji,
hedonik ve diger tiim baglarla koparmaya galistilar. Kisacasi, savas sonrasi neoklasik
ekonomi, klasik ve erken neoklasik gelenekle keskin bir kopusu temsil ediyor. Ekonomiyi
cagdas metodolojik darliklarla daha tutarli hale getirme ve teorinin dngoriicii giiclinii
iyilestirme siirecinde, savas sonrasi teorisyenler psikoloji, hedonik ve baska her tiirlii bag
ile baglantisim1 koparmaya calistilar. Belki de en 6nemlisi, ekonomi ve psikoloji
arasindaki etkilesimler s6z konusu oldugunda, savas sonrasi iktisat¢ilar irrasyonel
davranig1 tanimlamak i¢in teorik temellerini kaybetmislerdir ve bu nedenle teorilerinde

zorunlu olarak davranisi rasyonel olarak tanimlamak durumunda kaldilar.

2.3.3.4. Davramssal Ekonomi Dénemi

20. yilizyilin ikinci yarisinda hem ekonomide hem de psikolojide pozitivist perspektife
bircok elestiri yoneltildi. Ekonomide, George Katona, Harvey Leibenstein, Tibor
Scitovsky ve Herbert Simon gibi arastirmacilar, rasyonalite iizerindeki psikolojik
onlemlerin ve sinirlarin 6nemini ortaya koyan kitaplar ve makaleler yazdilar (Camerer,
Loewenstein ve Rabin, 2004). Bu vyazarlar psikoloji biliminde meydana gelen
degisimlerden etkilenmis ve teorilerinde sinirli da olsa psikolojik analizlere yer vermeye
calismiglardir. Ozelikle davranisgi ekoliin egemen oldugu bu ddénemde bireylerin
uyaranlara verdigi tepkiler dikkate alinmis, tepkileri olusturan bilissel siire¢c tamamen goz
ard1 edilmistir. Davranis psikolojisi sadece bireyin gbzlenen davranislarina odaklanmas,
aklin ve zekanin birey davraniglarina etkisi dikkate alinmamistir. Sent (2004) ve Angner
ve Loewenstein (2006) tarafindan “Old behavioural economics” olarak adlandirilan bu
iktisatcilar psikolojideki davranigsal akimdan etkilenerek yaptiklar1 ¢alismalarda ana-
akim iktisadin kabullerine elestirel yaklagarak, gelistirilmis olan modellere karsi

durmuslardir.
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Birinci nesil davranigsal iktisat¢ilar, davranigsal iktisadin ortaya ¢ikmasinda oncii bir rol
oynasalar da ana akim ekonominin temel yoniinii degistiremediler. Ancak daha sonra
davranigsal ekonomi etiketi, Simon'un ortaya koydugu hatlar boyunca giiniin baskin
neoklasik goriisiinii diizeltmeye c¢alisan Daniel Kahneman, Richard Thaler ve Eric
Wanner gibi (Sent (2004) ve Angner ve Loewenstein (2006) tarafindan “New behavioural

economics” olarak adalandirilan ikinci nesil ekonomistler tarafindan alindi.

2.3.3.4.1. Klasik Davranissal Ekonomi Donemi

1988'de Peter E. Earl “siiphesiz, “davranigsal ekonomi” ad1 verilen bir seyin baslamis
oldugundan siiphe yok” diyerek davranigsal ekonominin bagladigini isaret etmisti (Earl
1988). Onun bahsettigi bu hareketi daha sonra anlatilacak olan modern davranissal
ekonomiden ayirmak igin Sent’in (2004) “eski davranmigsal ekonomi” olarak
adlandirilacak. Earl'e gore, hareket dort farkli yerden ortaya ¢ikti. Bunlar; ABD'deki
Carnegie-Mellon Universitesi, Michigan Universitesi, Oxford Universitesi ve Birlesik
Krallik'taki Stirling Universitesidir (Earl, 1988). Benzer sekilde Sent de (2004) birinci
nesil davranigsal iktisada etkisi olan dort grubun oldugunu sdylemektedir. ilk ve en
goriiniir olani, Carnegie'de Richard Cyert, James March ve Herbert Simon gibi
akademisyenlerden olusan sinirli rasyonalite, memnuniyet ve simiilasyonlara odaklanan
bir grup arastirmaciyd:. Ikincisi, Michigan'da George Katona liderligindeki bir grup
arastirmacinin, tutum arastirmalar1 ve psikolojik ekonomiye olan ilgileri ile kendilerini
gosterdiler. Carnegie grubu daha ¢ok davranisa odaklanirken, Katona’nin takipgileri
tiiketici davranis1 ve makroekonomik konularla ilgileniyorlardi. Ugiinciisii, Oxford'daki
bir grup, P.W. S. Andrews, D.M. Lamberton, H. Malmgren, J. Marschak, G. B.
Richardson ve G. L. S. Shackle''n katilmiyla vaka caligmalari, belirsizlik ve
koordinasyonun 6nemini vurguladi. Son olarak, Stirling'deki bazi arastirmacilar, Neil
Kay, Brian Loasby, Richard Shaw, John Sutton, Andrew Tylecote ve Peter Earl'iin
savundugu gibi eklektizm ve entegrasyon itizerinde durdular. Bu yaklasimlarin ortak
noktasi, kar ve fayda maksimizasyonu ve bunun dengesine odaklanan ana akimin
reddedilmesi ve ona bir alternatif gelistirme cabasiydi. Bu donemin anlasilmasi igin
doneme oOnciiliik eden, Katona ve Simon’un gelistirdigi kavram ve yontemlerin ayrica
incelenmesi, onlarin klasik davranigsal iktisada dair resmi biiyilk oranda ¢izmeleri
bakimindan onemlidir. Katona'nmin katkilar1 psikolojik degiskenleri istatistiki analize

dahil etmesi bakimindan metodolojik iken Simon'un katkilar1 daha ¢ok teorik diizeydedir.
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Davranissal ekonominin kullanim ilk olarak Michigan Universitesi Sosyal Arastirmalar
Enstitiisii'nde 1940'larin sonlarinda popiiler hale geldi. Burada George Katona, bireylerin
ekonomiye dair davranigilarini arastirmak i¢in “davranigsal ekonomi”yi arastirmalarinda
kulland1 (Heukelom, 2014). Katona 1940’11 yillarda davranigsal ekonominin gelisimi igin
bir taslak ve giindem yaymladi (Curtin, 2017). Bu nedenle bazi yazarlar tarafindan
Katona, davramigsal ekonominin kurucusu olarak goriilmektedir (Camerer ve
Loewenstein, 2004; Sent, 2004; Curtin, 2017). Katona’nin (1951) davranigsal ekonomi
hakkinda ortaya koydugu temel varsayim, ekonomik siire¢lerin, insan davraniglarinin
sonucunda ortaya ¢ikmasiydi. Katona, davranigsal ekonomiyi, ekonomik iligkilerden
insan unsuru ile ilgilenen, ekonomi i¢inde yer alan bir disiplin olarak goriiyordu. Bazilari,
“davranigsal™ sifatinin herhangi bir sosyal bilim disiplini baslig1 altinda olmasinin
gereksiz olduguna inanirken, onun ekonomik teorilerinin 6nemli bir kismi piyasalarin
davraniglar1 tlizerineydi (Curtin, 2017). Katona (1951) ekonomik arastirmalarin
merkezinde, insanin Kkarar verme siirecinin olmasinin vurgulanmasi gerektigini

sOylemekteydi.

Katona, rasyonel ekonominin, karar verme ile ilgili kati ekonomik goriisiinii kabul
etmedi. O karar verme siirecinin rasyonelligine odaklanirken, ana akim ekonomi temeli
olarak sonuglarin rasyonelligiyle ilgiliydi (Curtin, 2017). Yaklasiminin pozitivizm
unsurlart olmasina ragmen, genel ekonominin kati pozitivizminden ¢ok uzakti.
Calismalar1 matematiksel formalizmi igermiyordu, teoriler iizerinde ¢ok az durarak,
ampirik gozlemlere dayanan caligmalar yiiriittii. Katona, psikolojinin insan davranislarini
anlamadaki 6neminin farkindaydi. Ona goére insan davraniglarinin psikolojik faktorler ile
etkilesimi vardi. Bu nedenle Katona ¢alismalarinda, insanlarin ekonomik davraniglarinin
temeline inmek i¢in psikoloji biliminden faydalanmaya calisti (Katona, 1951; Tomer,
2007). Ayrica Katona (1951) psikoloji biliminin iginde de ekonomi biliminin énemli bir
konumda oldugunu ve psikolojinin, ekonomi bilimi olmadan insanlarin davranislarini

aciklamada yetersiz kalacagini soyliiyordu.

Egitimle bir psikolog olan Katona, normatif olmayan davranis bilimlerini, 6zellikle
psikoloji ve sosyolojiyi ekonomi ile birlikte kulland1 (Tomer, 2007). Katona (1944)
neoklasik iktisadin bir iktisadi bilginin baglamindan bagimsiz olarak herkes tarafindan
benzer sekilde yorumlanacagi varsayimini reddetmekteydi. Ona gore ekonomik davranis,
Ogrenilen bir davramistt ve bu davraniglar insanlarin bilgiyi nasil isledikleri ve

algiladiklarina gore degisir. Bu nedenle ayni ekonomik durum ya da bilginin, farkli
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cercevede sunuldugunda ya da farkli bir referansla algilandiginda farkli tepkilere yol
acacagint savundu. Katona, ekonomik analiz, hangi durumlarin hangi tepkilere yol
acacaginin ayrintili tamimlanmasini gerekli gormekteydi (Katona ve Striimpel, 1978).
Katon'un ekonomik davranisini incelerken ii¢ faktdrden soz edilir: uyarici faktorler, ara
faktorler ve cevaplar. Uyarici faktorler ekonomik sinyallerden ve ortamdaki tetikleyici
kosullardan olusur. Ortamdan isteklilik satin alindiginda kullanim sinyalleri tetikleyici
bir unsurdur. Ekonomik durumlara verilen yanitlar i¢in sadece bu uyarici faktorlerin ele
alinmasi yeterli goriinmez ayrica uyarici faktor ile cevap arasinda psikolojik ve sosyolojik
ara faktorlerin de ele alinmasi gerekir. Ara faktorler, ayn1 ekonomik uyarana verilen
tepkilerin neden kendi iglerinde veya bireyler arasinda farklilik gosterdigine iliskin
aciklamalara gore onemlidir. Ekonomik davranislar karakterize eden reaksiyonlar, ayni
beklentiler, tutumlar, tasarruflar, giidiiler veya planlardan olusan ara faktorlerdir (Katona,

1951).

Ekonomik davranig, uyaric1 faktorler (¢evre) ile kisi arasindaki etkilesim tarafindan
belirlenir. Dolayisiyla, bu etkilesimde 6nemli rol oynayan ara faktorleri tanimlamak ve
6lgmek, analizin yap1 taglaridir. Katona'nin en ¢ok vurguladig: ara faktor, tiiketicilerde
beklentilerin olusmasidir. Beklentiler, uzak olmayan bir gelecek igin onay / ret veya
memnuniyet/memnuniyetsizlikten kaynaklanan 6znel inanglardir. Beklenti aligkanlik
veya ogrenme ile gerceklesir: Tekrarlanan durumlarda, insanlar benzer durumlarin
olmasmi beklerken, yeni bilgi olusumunun, sosyal etkilerin veya durumun farkli
algilanmas1 nedeniyle beklentiler degisir. Bu degisikliklerin belirlenmesi, davranisin
hangi yonde olacagma dair 6nemli veriler de saglar. Bu nedenle, Katona sadece
aliskanliklardaki ge¢mis egilimleri ele almakla kalmaz, ayn1 zamanda beklentilerin 6znel
bir yorumunu elde etmeye c¢alisir (Katona, 1951). Katona, ekonomik davranisi dikkatli
bir sekilde gozlemleyerek anlamanin, iktisat teorisindeki ilerlemelere dayanan en iyi
temel olduguna inanan ampirik bir bilim adamiydi. Ayn1 yaklasim davranis ekonomisinde
Katona'y1 takip eden diger arastirmacilar igin de devam etmistir (Rabin, 2002; Curtin,
2017).

Davranigsal ekonomin, bilimsel bir disiplin olarak dogmasinda etkili olan diger 6nemli
bir bilim insan1 da Herbert Simon’dur. Simon, ekonomi, psikoloji ve bilgisayar bilimi de
dahil olmak tizere bir dizi alana katkida bulunan, disiplinler aras1 ¢alisan ¢ok yonlii bir
bilim adamiyd: (Angner ve Loewenstein, 2006; Tomer, 2007). Simon, ana akim

ekonomik anlayigin aksine ekonominin diger sosyal bilimlerden ayrilmasi gerektigine
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inanmiyordu (Tomer, 2007). Simon, ana akim ekonominin mevcut teorileri gelistirmek
veya daha dogru ekonomik tahminlerde bulunmak i¢in ekonomik ajanlarin
davraniglarinin altinda yatan temel motivasyonu anlamanin énemli olduguna inaniyordu
(Wilkinson ve Klaes, 2012). Bunun igin ilk olarak Simon, neoklasik iktisadin tartismasiz
kabul ettigi rasyonellik ve kisisel ¢ikar gibi temel varsayimlara meydan okudu. Cesitli
yollarla karar vermenin dogasini ve rasyonelligin kendisini arastirdi (Tomer, 2007).
Simon, ekonomik insanin mantiksizligindan ve rasyonelligin geregi olarak her seyi bilme
iddiasindan rahatsizdi. Simon (1955) karar vericilerin bilgi edinme ve isleme siirecinde
basvurduklar bilissel kisitlamalara atifta bulunmak icin “sinirlt rasyonellik” kavramini
gelistirdi (Wilkinson ve Klaes, 2012). Herbert Simon (1955), gelistirdigi sinirh
rasyonellik kavrami ile insanlar belli bir 6l¢iide rasyonel oldugunu ve davraniglarin biiyiik
bir kisminin duygular tarafindan belirlendigini iddia etmekteydi. Simon’a gére insan
beyninin yetenegi sinirlidir ve tercih agsamasinda belirsizlik ve bilgi eksikligi sz
konusudur (Simon, 1955). Bu ¢alismasiyla davranigsal ekonomi alanina etki eden 6nemli

biri olarak kabul edilmektedir.

Simon, ana akim iktisadin temel varsayimi olan maksimizasyona farkli bir bakis agisi
getirmigtir. Ona gore bireylerin amaci en iyi sonuca ulagmak degil, kabul edilebilir
tatminkar bir sonuca ulagsmaktir. Simon tarafindan gelistirilen bu yaklagim, Sigmund
Freud’un 1911 yilinda “Zihinsel Isleyisin Iki Ilkesi Uzerine Formiilasyonlar” adli
calismasinda ele almis oldugu “gerceklik ilkesi” ve “haz ilkesinin” iktisat bilimindeki
formiilazasyonu seklinde tanimlanmistir (Yigit, 2018). Simon’un davranigsal ekonomiyi
belirli bir teorik cerceveye baglilik olarak degil, insan davranislarina iligkin neoklasik
varsayimlarinin ampirik olarak test edilmesi siireci olarak agiklamaktadir (Simon, 1987).
Ona gore neoklasik se¢im teorisinin, bireylerin bir karara varma seklinin dogru bir tanimi
olarak degil, sadece “secimi 6ngdérmek icin bir aygit olarak” amaglandiginin farkindadir.
Simon gerek ana akim iktisada getirdigi elestiriler, gerekse gelistirdigi yeni yaklagimlar
davranigsal ekonomiye yon vermis, kendisinden sonra gelen davranigsal ekonomistlere

ilham olmustur.

Simon, Katona ve onlarin izinden giden meslektaslari ile davranigsal ekonomistler birgok
acidan farklilik gosterse de ortak yonleri de ¢oktu. Ana akim ekonomi belirli bir fayda
fonksiyonundan baslarken, klasik donem davranigsal ekonomi, davranisi miimkiin
oldugunca dogru bir sekilde tanimlayan ampirik yasalar1 kesfetmeye odaklanmistir.

Neoklasik yaklagim rasyonalite ile fayda veya kar maksimizasyonu arasinda yakin bir
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baglant1 kurarken, klasik donem davranigsal ekonomi gercek davranislarin neoklasik
varsayimlardan ayrilmasinin sonuglarint incelemistir. Ana akim ekonomi verilen
alternatiflerden ve bilinen sonuglardan baslarken, klasik davranis¢1 yaklasimlar fayda
fonksiyonunun sekli ve igerigi hakkinda ampirik kanitlarla basladi (Sent, 2004). Tiiketici
giiven Onlemlerine olan yaygin inanig, Katona'nin beklentilerinin énemi hakkindaki
fikirlerini yansitmaktadir. Simon, ekonomik orgiitler i¢indeki karar verme siirecine iliskin
oncii arastirmalarindan dolay1 1978 yilinda Nobel Ekonomi Odiilii'ne layik goriildii.
Ancak Angner ve Loewenstein’in (2006) sdyledigi gibi bu basarilarina ragmen bu iKi

bilim insanin, modern davranissal ekonomiye katkilari sinirli kaldi.

2.3.3.4.2. Modern Davranissal Ekonomi Donemi

19601 yillardan baslayarak biligsel psikolojinin gelismesi ile beraber insan beynini bir
uyarict tepki makinesi olarak davranigs¢1 kavrayisi yerini, bilgi isleme aracina
benzetilmesi baskin bir metafor haline geldi. Cogunlukla Herbert Simon'un katkilariyla
sekillenen biligsel psikoloji, arastirma oklarini psikolojideki davranisgilik yaklagiminin
tersine bir yaklasim sergileyerek, yalnizca davranis yoluyla goriilen ya da gézlemlenen
olgulara degil, zihin ¢oziimlemesiyle i¢sel psikolojik siireclere de gevirmekteydi (Sent,
2004; Camerer ve Loewenstein, 2004; Angner ve Loewenstein, 2006). Biligsel psikoloji,
zihnin kara kutusunu agmak ve bellek, bilis ve alg1 gibi farkli bilesenlerinin davranis
tretmek i¢in nasil etkilesime girdigini arastirmak amaciyla tanimlanan ilk seydir. Bu
nedenle, 20. yiizyll ABD psikolojisi davranig¢1 veya mithendislik yaklagimi ile uyumlu
olmasina ragmen, Watson ve Skinner'in davranis¢t yaklasimina agik¢a karsiydi. Biligsel
psikoloji iizerine calisan bilim adamlarinin ikinci amaci, bir sekilde, insan davranisini
arastiran tiim disiplinlerden bilim insanlarini bir araya getirmek ve bdylece zihin ve

davranigin genis bir aragtirma programini olusturmakti (Heukelom, 2014).

Biligsel psikolojinin gelismesi ile birlikte hafiza, problem ¢6zme ve karar verme gibi
ihmal edilmis konularda yeniden calisilmasina olanak dogdu (Camerer ve Loewenstein,
2004). 1960'larda Simon'un ¢alismalarini tamamlayan bir dizi arastirma yiiriitiildii. Buna
katki sunanlar arasinda Markowitz (1952), Allais (1953), Strotz (1955), Schelling (1960)
ve Ellsberg (1961) yer ald1 (aktaran: Wilkinson ve Klaes, 2012). Bu arastirmalarin tiimii,
standart modelin merceginden gorildiigli takdirde bireysel karar vermede c¢esitli
anomalilere isaret ettiler ve teorik gelismeler O6nerdiler. Ancak, modern davranissal
ekonominin gergek dogusu 1970'lerin sonlarina dogru gergeklesti (Sent, 2004; Camerer
ve Loewenstein, 2004; Angner ve Loewenstein, 2006; Heukelom, 2014). Ward Edwards,
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Duncan Luce, Amos Tversky ve Daniel Kahneman gibi psikologlar, ekonomik modelleri,
psikolojik modelleriyle karsilastirmak i¢in biligsel psikolojiyi bir dl¢iit olarak kullanmaya
basladilar (Camerer ve Loewenstein, 2004). Modern davranissal ekonomiye belki de en
etkili katki Tversky ve Kahneman tarafindan yapildigi s6ylenebilir (Sent, 2004; Camerer
ve Loewenstein, 2004; Angner ve Loewenstein, 2006; Heukelom, 2014). Kahneman ve
Tversky'nin Katkilar1 ii¢ alana ayrilabilir. Bunlar; karar vermede “sezgilerin ve
yanilgilarm Kkullanim1”, “cerceveleme etkisi” ve “Beklenti Teorisi”dir. Ilk olarak,
belirsizlik altinda karar vermede sezgilerin ve 6nyargilarin 6nemi tizerinde durdular.
Kahneman ve Tversky, “akil yiiritme”, “temsil edilebilirlik”, “ulasilabilirlik” ve
“demirleme”nin yani sira sistematik olarak hatali kararlar vermede sezgilerin yaygimn
kullanildigin1 soylediler. Zkincisi, bir karar probleminin ifade sekli veya yapismin bir
kisinin yaptig1 secimleri etkileyebilecegini kesfederek, cerceveleme etkisi kavramini
gelistirdiler. Kahneman ve Tversky daha sonra, zevkler ve secimlerdeki referans
noktalarini ve statiiko etkisini vurgulayan risk altindaki tanimlayic1 bir karar verme teorisi
olan Beklenti Teorisi hakkindaki goriislerini resmilestirdiler (Sent, 2004). Daniel
Kahneman ve Amos Tversky’nin 1979'da Econometrica’daki “Prospect Theory: Decision
Making Under Risk (Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma)” adli makalesi, 6zellikle
davranigsal ekonomi igin belirleyici bir an olarak diisliniilebilinir. Ciinkii bu teoride
Kahneman ve Tversky ana akim ekonominin karar verme teorileriyle gelisiyor gibi
goriinen bir deneysel veri grubu sunarak ve psikolojik dnermelere dayanan, rasyonel
secim teorisine alternatif bir teori 6nerdi ve mevcut iktisat metodolojisine meydan okudu.
Kahneman ve Tversky geleneksel ekonominin pozitivisttik yaklasimina kars1 normatif bir
yaklagim benimsediler. Yani belirli bir kararin dogru veya yanlis oldugunun normatif

olarak belirlenebilecegini savunan bilim adamlariydi.

1980’11 yillara gelindiginde davranigsal ekonominin kurumsallasma siireci baslamigtir.
1981 yilinda “Journal of Economic Behaviour and Organization” ve 1982 yilinda
“Journal of Economic Psycholog” dergilerinin yaymn hayatina girmesi, 1982 yilinda
“Davranigsal Ekonomi Gelisimi Toplulugu (Society of the Advancement of Behavioural
Economics)” olusturulmasi, 1985 yilinda “The Behavioural Foundations of Economic
Theory” konulu konferans ve iki el kitabinin baskis1 alandaki kurumsallasmanin
belirtileriydi. 1986 ve 1987 yillarinda davranigsal ekonomi hakkinda yazilan iki dnemli
kitap vardir. Bunlar; 1986 yilinda yazilan Glaid ve Kaish'in “Handbook of Behavioural

Economics” adli kitap ile 1987 yilinda Colin F. Camerer, George Leowenstein ve
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Matthew Rabin tarafindan yazilan “Advances in Behavioral Economics” kitabidir (Sent,
2004). Davranigsal ekonomi alaninda yeni dergilerin yayimlanmasi, kouyla ilgili
konferanslarin baslatilmasi, bir¢ok iktisat¢1 tarafindan kitap ve makalelerin yazilmasi

alanin kurumsallagsmasini hizlandirmistir.

Davranigsal ekonomi alanindaki gelismelerde Leonard Green ve John Kagel'in (1987)
cabalar1 da lizerinde durulmaya deger g¢abalardir. Diger davranmigsal iktisat¢ilar gibi
psikolojiyi davranigsal ekonominin tanimlayict 6zelliklerinden biri olarak gordiiler.
Green ve Kagel (1987), piyasa sonuglarini ekonomik baglamda arastirmak igin
laboratuvarlarda deneysel yontemlerin kullanilmasina tesvik ettiler. Onlarin bu ¢abalari,
davranigsal ekonominin kurumsallasma siirecinin derinlik kazanmasina olumlu bir
katkiydi. Benzer bir katki da Benjamin Gilad ve Stanley Kaish’in (1986) ¢alismalarinda
goriilmektedir. The Handbook of Behavioural Economics isimli kitaplarinda davranigsal
iktisadin birden fazla yorumunu benimsemeye ¢alismislardir. Dolayli da olsa ekonomi ve
psikoloji arasindaki baglantiya bagvurdular ve davranissal ekonominin ti¢ 6nermeye bagli
oldugunu ileri siirdiiler. /lki ekonomik teorilerin, davrams bilimlerin bilgi birikimi ile
tutarli olmastydi. fkincisi ekonominin gézlenen gergek davraniglara odaklanmasi ve bu
davraniglart agiklamaya c¢alismasi gerekir. Son olarak ekonomik davraniglar deneysel
ekonomi yoluyla ampirik olarak dogrulanabilir olmasiyd: (Sent, 2004). Modern
davranigsal ekonomistler ¢aligmalarinda “biligsel psikoloji”’ye bagvururken, Green ve
Kagel, Gilad ve Kaish ise calismalarinda tipki klasik davranigsal ekonomistler gibi

davranigci bir yaklagim sergiledikleri soylenebilinir.

Richard Thaler’in 1980'lerde kurumsallasmaya baslayan ve 2000'lerde ana akim iktisadin
en Onemli alternatifi olarak ortaya ¢ikan Kahneman ve Tversky'den ilham alan
davranigsal ekonominin baskahramani degilse de kilit bir aktor oldugu sdylenebilir. Son
40 yildir yaptig1 caligmalar ile davranigsal ekonomi alaninin gelismesine biiyiik katkida
bulundu. Davranigsal ekonominin hem kavramsal ¢er¢cevede hem de ampirik temellerle
oturmasini saglamistir. Insan psikolojisindeki yeni anlayislar1 analizlerine dahil etmis ve
bu alanda calisan bircok ekonomiste ilham kaynagi olmustur (Yigit, 2018). Thaler’in
1980 yilinda yayinlanan “Toward a Positive Theory of Consumer Choise” adli ¢aligsmasi
davranigsal ekonomiye ilk katkisidir (Pesendorfer, 2006). 1985 yilinda yazdigi
makalesinde bireylerin karar alma siireglerinde hislerin etkili oldugunu belirtmistir (Sent,
2004). Yine 1985 yilinda “Mental Occounting and Consumer Choise” adli ¢aligmasi ile

karar verme siirecinde bireylerin farkli faktorlerden etkilendigini savunmugstur. Thaler
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“Beklenti Teorisi” ile “zihinsel muhasebe” kavramini birlestirerek, insanlarin rasyonel
kaliplardan ¢ikarak olaylarin sonuglarini diisiinmeden karar verdiklerini iddia etmekteydi
(Pesendorfer 2006). Thaler karar vermede “batik maliyet”, “firsat maliyeti” gibi bireyi
rasyonaliteden uzaklastirma zihinsel anomaliler {izerinde durarak davranigsal ekonomiye

onemli katkida bulundu.

Thaler’in Sunstein ile birlikte yiiriitiikleri 2008 tarihli “Nudge” (Diirtme) adli ¢alismanin
sonucunda 2017 yilinda Nobel Odiiliinii kazandi. Thaler diirtilyii “insan davranislarini
tahmin edilecek bir sekilde, secenekleri yasaklamadan ya da insanin ekonomik
tesviklerini fazla degistirmeden yonlendiren “se¢im mimarisi” olarak aciklamaktadir.
Buna gore insan davraniglarini biiylik 6l¢iide degistiren herhagi bir faktor diirtiidiir.
Thaler’e gore kiigiik ve Onemsiz goriilen seylerin insan davraniglarmni etkileyebilir.
Insanlar ¢ogu zaman dikkatli, limitsiz kavrama yetenegine ve komple 6z-kontole sahip
olmadiklart i¢in hatali kararlar alirlar. Ona gore insan rasyonel degildir ve her zaman
¢ikarin1 maksimize edecek kararlar alamaz, aksine ¢ogu zaman hatali kararlar verebilir.
Diirtii yolu ile insanlarin ¢ikarimi artiracak sekilde segimleri yonledirebilir. Thaler bunun
i¢cin “Sec¢im mimar1” kavramini ileri siirmiistiir. Se¢im mimari, insanlarin davranislarini
etkileyerek onlarin yasantilarini iylestirmeye, onlart daha saglikli ve daha iyi bir hayata
kavusturmaya calisan kisidir. Se¢ilmis mimar, insanlar1 karar verdikleri konuda organize
etme sorumlulugunu yiiklenmis kisi demektir. Insanlarin kararlarmi yonlendiren “secim
mimarlarinin” insanlarin en dogru karar1 almalar igin “diirtiiler” olusturmalari
gerekmektedir. Thaler ve Sunstein sagliktan, egitime, emeklilik sigortasindan, bagislara
kadar giinliik hayatta siirekli karsilasilan durumlar ile ilgili bireylere se¢imlerinin daha
dogru nasil yonlendirilebilecegi konusunda 6nermeler sunmaktadirlar. Bu yonii ile Thaler
ve Sunstein “Nudge” adli ¢alismalarinda hem bireysel hem de toplumsal karar verme
stireglerinin tekrar gézden gecirilmesi gerektigini belirtir (Thaler ve Sunstein, 2017). Bu
calismada ileri siirdiikleri 6nermeleri hem kendi deneyimlerinden hem de toplumsal
olaylar ile ilgili gercek¢i ornekler vererek desteklemektedirler. Thaler, davranigsal
ekonominin toplumsal hayatta uygulanmasinin yollarin1 gdstererek davranissal
ekonominin uygulama alanint genisletti. Davranigsal ekonomiye yeni bir boyut
kazandirarak, Colin Camerer, Linda Babcock, Catherine Eckel, George Loewenstein ve
Matthew Rabin gibi modern davranisg1 ekonomistleri etkiledi.
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2.3.4. Davramssal Ekonominin ve Karar Vermeye iliskin Temel Varsayimlar

Davranigsal iktisat¢ilar geleneksel ekonominin bazi temel varsayimlarini elestirmekte ve
bu elestirilerini baz1 varsayimlara dayandirmaktadir. Bu varsayimlardan biri Simon’un
(1955) siirli rasyonelik varsayimidir. Buna gore bireyler karar verirken zihinsel
kapasitelerindeki kisitlikliklar ile bilgi ve zamansal sinirlikliklarindan dolayr rasyonel
karar veremezler. Davranigsal ekonominin diger onemli bir varsayimi da Beklenti
Teorisidir. Beklenti Teorisi; ilk defa Kahneman ve Tversky (1979) tarafindan, Fayda
Teorisine bir elestiri olarak one siiriilmiistiir. Beklenti Teorisinde Kahneman ve Tversky
bireylerin risk ve belirsizlik altinda nasil karar verdiklerini agiklamigtir. Buna gore
bireyler kesin kazanclar s6z konusu oldugunda risk almaktan kaginirken, kesin kayip soz

konusu oldugunda ise riskli tercihlerde bulunmaktadirlar.

Kahneman (2015) bu durumu kayiptan kaginma olarak kavramlagtirmigtir. Davranissal
ekonominin énemli varsayimidan biri de referansa bagliliktir. Buna gore bireyler karar
verirken belirli bir referans noktasi belirleyerek karar vermektedirler. Davranigsal
iktisatcilara gore bireylerin kararlarimi etkileyen diger bir husus da kararin iletisim
gercevesidir ve verilen kararlar iletisim c¢ergevesine bagli olarak degismektedir.
Kahneman ve Tvesky bu durumu cergeveleme etkisi olarak tanimlamaktadirlar.
Davranigsal ekonominin 6ne ¢ikan bir diger varsayimi ise Cift Siire¢ Teorisidir. Bu teori
genel olarak bireylerin karar verme siirecinde nasil bir biligsel siire¢ izlediklerini
aciklamaktadir. Thaler tarafindan ekonomi literatiiriine kazandirilan zihinsel muhasebe
varsayimi ise bireylerin iktisadi kararlarin1 vermek ve uygulamak igin kullandiklari
bilissel siiregleri gostermektedir. Davranigsal ekonomi bu temel varsayimlar iizerinden
bireyin karar verme davranisini agiklamaya calisir. Asagida bu varsayimlar ayrintili

olarak ele alinmistir.

2.3.4.1. Smirh Rasyonalite

“Sinirh rasyonalite” kavramu ilk olarak, H. Simon (1955) tarafindan ana akim iktisadin
rasyonel davranis modellerinden biri olarak insanlarin her zaman rasyonel
davranmadigint ifade etmek icin kullanilmistir. Ana akim ekonomiye gore insanlar
kararlarinda “tam/ar1 rasyonel”dir. Bu, insanlarin bir karara iliskin tiim ilgili bilgilere
sahip olmasinin yani sira, aninda ve maliyetsiz bir sekilde islemek i¢in biligsel kaynaklara
sahip oldugu anlamina gelir. Ger¢ek yasamda verilen kararlarin béyle olmasi miimkiin

degilse, insanlarin sinirli rasyonel oldugunu sdylenebilir. Simon (1955) gelistirdigi sinirli
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rayonellik kavrami ile tamda bu durumu agiklamaya calismistir. Ona gore, bireylerin
rasyonelligi, sahip olduklar1 bilgiler, zihinlerinin biligsel kisitlamalar1 ve karar vermek
i¢in gereken zaman ile sinirhidir. Insanlar, bilgiyi optimal (tamamen rasyonel) bir sekilde
isleme yetenegini etkileyen bilgi, zaman ve diisiinme kapasitesi gibi kisitlamalar altinda

karar vermek zorunda olduklari i¢in sinirlt bir rasyonaliteye sahipleridir.

Sinirhi rasyonalite mutlak rasyonelligin mantiksal imkansizligindan ziyade, pratikte
uygulama imkansizligini ifade eder (Simon, 1955). Simon, ¢ogu insanin yalnizca kismen
rasyonel oldugunu, eylemlerinin geri kalan kisminda duygusal/irrasyonel oldugunu
savunuyor. Simon'a gore sinirli rasyonellik iki tiir akil yiiriitmenin varliginin bir
sonucudur. Birincisi; bilingsizce ger¢eklesen ve daha hizli karar vermeye neden olan
“sezgisel akil yiiriitme”dir. Zkincisi; mantiksal diisiinme ilkelerine gore islev goriir, daha
yavas calisan, rasyonel akil yiiriitmedir. Diisiinme siireci, bir biitiin olarak, her iki sistemi
de biitlinlestirir. Bu iki diislinme sistemi bazen birbirini tamamlayabilir, bazen “sezgisel
diistiinme”, “rasyonel diisiinme”nin sonuglarini degistirir. Bu nedenle, akil yiiriitme veya
zihinsel kestirmelerdeki hatalar her durumda degil, yalnizca bazi durumlarda kendini
gosterir (Soukup, Maitah ve Svoboda, 2015). Bu varsayimlar daha sonra D. Kahneman
ve A. Tversky tarafindan detaylandirildi ve iki disiince tipine dayanarak, D. Kahneman
son calismasinda, insanin diigiinme siirecini tanimlayan Sistem 1 ve Sistem 2 kavramini

gelistirdi (Kahneman, 2015).

Geleneksel iktisatta yaygin goriis; rasyonel kisi, her zaman verilen fayda iglevi agisindan
objektif veya 6nemli olglide en iyi karar sonucuna ulasir. Kisi secenekler arasinda en iyi
olan1 segerek faydasini maksimize eder. Geleneksel iktisatta rasyonellik varsayiminin,
istikrarli ve diizenli bir tercihler sistemi yaratma yeteneginini kisitlayan iki faktor vardir.
Aslinda, bireyler gelecek hakkinda belirsizlikler ve simdiki zamanda bilgi edinme
maliyetleri ile kars1 karstyadir. Bu iki faktor, temsilcilerin tam olarak rasyonel bir karar
verebilme derecesini sinirlamaktadir (Schiliro, 2012). Bu yiizden Simon pratik yasamda
insanlarin karsilastiklart se¢imin en uygun ¢ozimiinii aramadiklari, bunun yerine ilk
tatmin edici ¢oziimden, 6zellikle kendilerine tatmin edici goriinen ilk ¢dziimden yana

karar verdiklerini soylemektedir.

Simon, geleneksel ekonomik rasyonelligine ve davranislari en iis diizeye ¢ikarma/en aza
indirme/optimize etmeye alternatif olarak “tatmin edici segimler”in yani sira “siirl ve
prosediirel rasyonellik” kavramlarini gelistirdi. Simon’a gore, “risk” ve “belirsizlik”,

“alternatifler” ve “karmasiklik” hakkinda eksik bilgi rasyonalite sorunu ortaya ¢ikarir
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(1972). Ayrica, rasyonel davranmak isteyen bir bireyin sadece nesnel ortami degil, ayni
zamanda belirli ortami da (bilissel sinirlamalari) dikkate almasi gerekir, bu nedenle bu
rasyonel bireyin algisal ve biligsel siireci hakkinda bir seyler bilme gerektigini iddia eder.
Simon, ekonomide se¢im siirecinin bir agiklamasini yapabilmek ve ekonomik analizi
zenginlestirmek icin psikoloji biliminin varsayimlarini ¢ok 6nemli gormektedir. Bu
nedenle psikoloji biliminden faydalanarak gelistirilen ve rasyonaliteyi kendisini iireten
siirece bagli olarak agiklayan “prosediirel rasyonellik” kavramini benimser (Schiliro,

2012).

Insan davranislarim agiklayan alternatif yaklasimlar geleneksel ekonomi modellerinde
yapilanlardan farkli alternatif rasyonel davranis kiimelerini somutlastirir. Geleneksel
ekonomiyi bir temele dayanmadan elestirmek dogru degildir. Insanlarin karar alma
slireglerini modellemeyi kolaylastiracak kavramsal araglar saglamak zorunludur.
Geleneksel ekonomik rasyonalite tanimindan farkli olarak smirli rasyonalite, karar
vericinin ve karar verme ortaminin karsilastig1 ¢esitli parametreler veya kisitlamalar goz
oniine alindiginda akilli insanlarin gercek diinyadaki durumlarinda nasil davrandiklarina
bagli olarak daha genis bir sekilde tanimlanir ve ampirik olarak tiiretilir. Rasyonel karar
verme bir dizi faktorle smirhidir ve bu smirlar, geleneksel ekonomi perspektifinden
tahmin edilebilecegi ya da varsaydigi seyden farkli karar alma sonuglar ve siiregler tiretir.
Karar vericilerin bilgi (ve bu tiir bilgileri edinme yeteneklerinin) sinirlamalar1 ve
hesaplama yetenekleri ve kapasitelerinin smirliklar1 da dahil olmak iizere biligsel
kisitlamalar1 6zellikle 6nemlidir. Bununla birlikte, biling kit bir kaynak olarak kabul edilir
ve sinirsiz biligsel yetenek veya kapasiteye sahip oldugunu kabul edilmez (Altman, 2017).
Simon (1955) bu yiizden karar vericinin, ana akim ekonomideki rasyonel karar verme
modelinde oldugu gibi optimum noktaya ulagmak yerine kendisi igin tatminkar edici
noktayi arar ve karar asamasinda en iyi veya milkemmel secenege ulagmak yerine tatmin
edici veya yeterince iyi gibi goriinen segenegi tercih ettigini sdyler. Simon’un sinirli
rasyonellik ile ilgili ¢alismalar1 basta ekonomi, psikoloji ve yonetim bilimi olmak iizere,
karar verme siireclerini inceleyen bir¢ok disiplini etkileyerek, yargilama ve karar verme

arastirmalarinda sik basvurulan bir referans noktasidir.

2.3.4.2. Beklenti Teorisi

Isve¢ Kraliyet Bilimler Akademisince 2002 yilinda Nobel Ekonomi Odiilii ile
odiillendirilen psikoloji profesorii Kahneman’in ¢alismalart kendi deyimi ile “psikolojik
aragtirmalardan iktisat bilimine, 6zellikle de insan yargisi ve belirsizlik altinda karar
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verme ile ilgili iggoriilere sahip olmasi nedeniyle” sadece psikoloji i¢in degil ekonomi ve
finans bilimleri i¢in de 6nemli kilometre taglarindan biri olmustur. 1979'da  Kahneman
ve Tversky tarafindan formiile edilen “Beklenti Teorisi”, goriiniiste birbirinden ayri
birgok etkiyi i¢inde barindiran basit bir model sunmasindan dolay1 davranigsal iktisatta
bir doniim noktasini temsil ediyor. Beklenti Teorisi, insanlarin geleneksel ekonominin
normatif perspektifine gore nasil davranmalar1 gerektigi degil, insanlarin gercekte nasil
davrandiklari ile ilgilenmektedir (Corr ve Plagnol, 2019). Beklenti Teorisi bir¢ok yonden

beklenen fayda teorisinden ayrilmaktadir.

Kahneman’a (2015) gore gelencksel fayda teorisinde, kazancin faydasi iki varlik
durumunun faydalari kiyaslanarak degerlendirilir. Ornegin; 1 milyon dolar varliga sahip
olan bir kisinin fazladan 500 dolar kazanmasinin faydasi, + 500 dolarlik farktir. Benzer
degerlendirme kaybetmenin faydasizligi i¢in de gegerlidir. Kisinin varligi 1 milyon dolar
iken 500 dolar kaybetmenin faydasizligi, -500 dolarlik farktir. Fayda teorisinde, kazang
ve kayiplarin tek farki isaretler (+ veya -) acisindan farklidir. 500 dolar kaybetmenin
faydasizliginin, ayn1 miktar1 kazanmanin faydasindan daha biiyiik olabilecegi gergegini

—ki gercekte tam boyle- temsil etmenin bir yolu yoktur.

Geleneksel fayda teorisinin eksik noktasi, kazancin faydasi ile kaybin faydasizligini bir
tutmasidir. Bu yilizden kazananlar ile kayiplar arasindaki ayrimi incelemeye deger
gormemis ve kayitsiz kalmistir. Kahneman ve Tversk’a (1979) gore bu kayitsizhigin
nedeni geleneksel fayda teorisinin, kazang ve kayiplar igin riske kars1 farkli tutumlart
bagdastirmanin gegerli bir yolu gosterememesidir. Genel fayda teorisindeki bu eksiklik
Beklenti Teorisi’nin ¢ikis noktasidir. Kahneman ve Tversky teorik kavramlarini test
etmek icin bir¢ok deney yaptilar. Ilk sonuglar1 1974 yilinda belirsizlik kosullar1 altinda

karar verme ile ilgili makalelerinde yayinlayarak goriislerini temellendirmeye calistilar.

Faydayr olgmek icin gerekli ilke; birisi “belirli, digeri “riskli” iki durumun
kombinasyonu olan ve bireyin arasinda kayitsiz kalacagi iki alternatifin formiile
edilmesidir. Ornegin; bireyin kesin olarak 10 $ elde edecegi bir alternatif ile %50
ihtimalle 1 $ ve %50 ihtimalle 25 $ kazang saglayacag: ikinci bir alternatif arasinda
kaldig1 varsayiminda; bu alternatiflerin faydalari, her iki alternatifin muhtemel
getirilerinin agirliklandirilmis toplamlarini ifade eden “beklenen fayda”lar1 hesaplanarak
olgiilebilir. Yani birinci alternatif; 1 X U (10 $) = 10 $ fayda saglarken, ikinci alternatif;
0.5 X U (1%$) + 0.5 X U (259) = 13 fayda saglamis olacaktir. Bu durumda (rasyonel se¢im

teorisinin Ongdrdiigii lizere) her zaman rasyonel se¢imler yapan karar verici, kendisine 3
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birim daha fazla fayda saglayan ikinci alternatifi tercih edecektir (Karabulut, 2013).
Ancak Kahneman ve Tversky’a (1979) gore bireyler karar verirken kendilerine en ¢ok
fayda saglayan se¢enegi se¢cmek yerine, bazi psikolojik ve duygusal faktorlere gore karar
aldiklart icin rasyonalitenin disina ¢tkmuslardir. Beklenti teorisine gore bireyler fayda
degil, deger fonksiyonunu kullanmaktadirlar. Beklenti teorisi, insanlarin kazanglari s6z
konusu oldugunda, kazancta kesinlik varsa risk almaktan kagindiklarini ancak kazancgta
bir belirsizlik varsa bu durumda bireylerin bu belirsizlik ortaminda risk aldigini
savunmaktadir. Kayiplar s6z konusu oldugunda ise kayipta bir kesinlik varsa risk almayi
tercih ettiklerini savunmaktadir (Kahneman, 2003). Kahneman ve Tversky ((1979)
kayiplar karsisinda bireylerin tutumlarini inceledikleri ¢alismalarinda, bireylerin kayip
durumunda kazanglara gore daha fazla risk aldiklarini tespit etmislerdir. Yani kazancglar
soz konusu oldugunda, bireyler kesin kazancin oldugu segenegi tercih ederek riskten
kaginma egilimi gosterirken, kesin kayiplarin s6z konusu oldugu kararlarda ise tam tersi
davranarak risk alma egilimi gostermislerdir. Boylece bireyler her iki durumda, hem

kazang hem kayiplarda beklenen Fayda Teorisinden sapan davranislar sergilemislerdir.
Kahneman ve Tversky’in (1979) bu iki varsayimi asagidaki gibi 6rneklendirebilir:
Problem 1: Iki durumundan birini seginiz.

Kesin 90 $ elde etmeyi mi yoksa %90 olasilikla 100 $ elde etmeyi mi?

Problem 2: iki durumdan birini seginiz.

Kesin 90 $ kaybetmeyi mi yoksa % 90 olasilikla 100 $ kaybetmeyi mi?

Birinci problem durumunda katilimeilarin gogu Kesinlik durumu ifade eden 90 $°1 tercih
etmislerdir. ikinci problemde ise katilimcilarin ¢ogu risk almay tercih etmistir. 90 dolar
kaybetmenin (negatif) degeri, 100 dolar kaybetmenin (negatif) degerinin % 90'indan
fazladir. Kesin kayip son derece iticidir ve katilimcilari risk almaya yoneltmistir. Beklenti
teorisine gore insanlar genel olarak kazanmaktan hoslanir, kaybetmekten hoslanmazlar.
Kaybetmenin verdigi tiziintii, kazanmanin verdigi acidan ¢ok daha fazladir. Kahneman
(2015) bu durumu “100 dolar kazanma fikrinden hoslanip 100 dolar kaybetme fikrinden
hoslanmamanizin nedeni, bu miktarlarin varlik durumunu degistirmesi degildir. Sadece
kazanmaktan hoglanir, kaybetmekten hoslanmazsaniz ve neredeyse kesin olarak
kaybetmekten duydugunuz hosnutsuzluk, kazanmaktan duydugunuz hosnutluktan fazla”

oldugunu soyleyerek agikliyor.
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Beklenti teorisinin temel kavramlarindan biri “referans noktas1” kavramidir. Insanin karar
verirken kazang ve kayip durumlarint degerlendirmek i¢in 6nceki tecriibelerini referans
noktasi almas1 (Kahneman ve Tversky, 1979) olarak tanimlanmaktadir. Yazarlar bunu
insanin duyu algismin 6zelliklerine benzetmektedir. Insanlar 151k, sicaklik vb.
degisikliklere tepki verirken bunlari énceki durumla veya alisik olduklar1 durumlar ile
karsilastirarak daha fazla tepki verir. Ornegin herhangi bir kisinin 6niine ii¢ su kasesi
konulsun. Sol taraftaki kaseye buz gibi su, sag taraftakine sicak su koyun. Ortadakine ise
oda 1sisinda su olsun. Kisi ellerini bir dakika kadar soguk ve sicak suya, sonra ikisini
birden ortadaki kaseye batirsin. Ayni 1s1y1 bir elinde sicak olarak, otekinde soguk
hissedecektir. Mali sonuglar igin, olagan referans noktast mevcut durumdur, ama
beklediginiz sonug¢ veya hak ettigini diisiindiigii sonug olabilir. Referans noktalarinda
daha iyi olan sonuglar kazanglardir (Kahneman, 2015). Referans noktasinin altindakiler
kayiplardir. Yazarlara gére ayni durum servet, saglik, prestij vb. i¢in de gegerlidir. Belli
bir servet seviyesi biri i¢in biiylik bir serveti iafade ederken baska biri i¢in yoksulluk

anlamina gelebilir.

Fayda Deger

A
Referans noktasi

Kazang

Servet Kayip

»
»

. Servet . .. .
Geleneksel Fayda Fonsiyonu Beklenti Teorisi Fonksiyonu

Sekil 6: Geleneksel Fayda Fonksiyonu ile Beklenti Kuraminin Fayda Fonksiyonu
Acisindan Karsilastirilmasi

Kaynak: Wilkinson, N. (2008). An Introduction to Behavioral Economics. Cin: Palgrave Macmillan

Beklenti Teorisi fayda fonksiyonunun yerine “deger” fonksiyonunu koymustur
(Kahneman ve Tversky, 1979). Deger fonksiyonu referans noktasindan sapmalar ile
tanimlanmaktadir. Deger fonksiyonu referans noktasinin tizerinde kalan kisimlarda

kazanglarin olusacagini ileri siirer ve genellikle i¢gbiikeydir. Referans noktasinin altinda
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kalan kisimlar ise kayiplari olusturmaktadir ve digbiikeydir. Deger fonksiyonunda
kayiplar kazang¢lardan daha dik konumda bulunmaktadir. Sekil 5’e baktigimizda, Beklenti
Teorisi’nin One ¢ikan 6zelligi, “S” seklindedir ve bu sekil hem kazanglar hem kayiplar
igin azalan duyarliligi temsil etmektedir. S'nin iki egrisi simetrik degildir. Fonksiyonun
egimi referans noktasinda degismektedir. Kayiplara karsi tepkiler, onlara denk diisen
kazanglara kars1 tepkilerden daha giiclidiir. Kahneman’a (2015) gore bu kayiptan

kag¢inmayi ifade etmektedir.

Beklenti Teorisi fonksiyonunda fayda iki degisken tarafindan belirlenir (Soukup, Maitah
ve Svoboda, 2015). Bunlar:

e Referans noktasi,
e Degisikligin biiyiikliigli ve referans noktasina gore pozitif veya negatif olup

olmadigidir.
Kahneman ve Tversky'nin (1979) deger fonksiyonu asagidaki temel 6zelliklere sahiptir:

e Deger referans noktasindan sapma ile belirlenir.

e Kazang bolgesinde igbiikey ve kayiplarda digbiikeydir. Kesme noktasi referans
noktasindadir.

e Deger fonksiyonunun egimi kayiplarda 2-2,5 kat daha dikeydir. Bu, karar
vericinin kaybetmenin acisini, deneysel arastirmalarda bulunanla ayni boyutun
mutlak degerinde olan kazang zevkinden 2-2.5 kat daha yogun olarak
degerlendirdigi anlamina gelir.

e Varliklardaki degisikliklerin 6znel degerlendirmesi degisikliklere kars1 azalan
duyarlilig: ifade eder. Kahneman (Kahneman, 2015:42) bunu su sekilde ifade
etmektedir: Karanlik bir odada los bir 15181 yaktiginizda, bunun énemli bir
etkisi vardwr. Parlak aydinlatilmis bir odada i1sik miktarindaki aym artis
neredeyse fark edilmez. 900 dolar ile 1000 dolar arasindaki fark, 100 dolar ile
200 dolar arasindaki farktan ¢ok daha azdir.

Beklenti Teorisi’nde, fayda diizeyi karar verme agirligi ile degistirilir. Kahneman ve
Tversky dort bilesenli bir tercih modeli (Tablo 9) olusturdu. Bu model iki varsayima
dayanmaktadir. Insanlar kazang ve kayiplar1 varliklarin mutlak degerinden daha fazla
takdir ederler ve karar agirliklari sonuglarin olasiligr ile ayn1 degildir. Yiiksek kazang elde
etme olasihigl, yiiksek oldugunda, kesinlik etkisi ortaya cikar. Insanlarin yiiksek kar

olasilig1 olan alternatifleri g6z oniinde bulundurduklarinda riskten kaginma egilimi vardir.
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Eger yiiksek kazang elde etme olasilig1 diisiikse insanlar bu defa riskli kararlar vermeyi
tercih eder (Soukup, Maitah ve Svoboda, 2015). Ornegin; insanlar bir piyango bileti satin

alirken kazanma olasilig1 ¢cok az olsa bile risk alma egilimindedir.

Tablo 8: Dértlii Tercih Modeli

Kazanclar Kayiplar
Yiiksek %095 olasilikla 10.000 $ kazanma | %95 olasilikla  10.000 $
Olasihkh Hayal kiriklig1 korkusu kaybetme
(Kesinlik Riskten Kacinma Kayiptan kaginma umudu
etkisi) Uygunsuz ¢oziimii kabul etme Risk Pesinde Kosma

Uygun ¢6ziimii reddetme

Diisiik %S5 olasilikla 10.000 kazanma %5 olasilikla 10.000 kaybetme
Olasihikh Biiyiik kazang umudu Biiytik kayip korkusu
(Olabilir Risk Pesinde Kosma Riskten Kacinma
etkisi) Uygun ¢6ziimii reddetme Uygun ¢6ziimii kabul etme

Kaynak: Kahneman, D. (2015). Hizli Ve Yavas Diisinme. (Cev. O. C. Deniztekin, F. N. Deniztekin)
Varlik Yaynlari. istanbul (Orjinel yayn tarihi, 2011)

2.3.4.3. Cift Siire¢ Teorisi

William James tarafindan ilk defa ifade edilen “Cift Siire¢ Teorisi’ne gore karar verme
stirecleri; zihinsel islem modelleri, ge¢mis tecriibeler ve farkinda olunmayan pek ¢ok
unsuru etkilemektedir (Seker, 2014). Kahneman, insan kararlarinin neden rasyonellik
kavramina uygun sekilde ger¢eklesmedigini agiklamak i¢in ¢ift sistemli bir teorik gergeve
kullanir. Teori, insanin karar verme siirecinde kullanidig1 Sistem 1 ve Sistem 2 olarak
adlandirilan iki sistemden bahseder. Kahneman, bireylerin genis olgiide Sistem 1 ve
Sistem 2 olarak smiflandirilan karar alma siireglerinde farkli tiplerde zihinsel siiregler
kullandigint veya kullanmasi gerektigini savunur. Sezgiyle iliskili olan Sistem 1,
zihnimizin ¢ok az ¢aba harcayarak ya da hi¢ ¢aba harcamadan veya hi¢bir goniilli kontrol
duygusu olmadan, otomatik olarak hizli bir sekilde ¢alisan yoniidiir (Kahneman, 2015).
Sistem 1'de karar verme, hizli, duygusal olarak yonlendirilen ve sezgisel olma
egilimindedir ve bu nedenle, genellikle derin aliskanliklara dayanir, degistirilmesi ve

kontrolii ¢ok zordur.

Insanlarin &ngoriilebilir karar verme hatalarinin ¢ogu, zihinleri Sistem 1 modundayken
ortaya ¢ikar. Sistem 1, sezgisel, otomatik, deneyime dayali ve nispeten bilingsiz diisiinme
stireclerinden olusur. Sistem 1 (tepkisel sistem) o kadar hizli ¢alisir ki, Sistem 2 daha
devreye girmeden karar verme siireci tamamlanmis olur. Karar verme siire¢lerinde ilk

akla gelen ¢oziim kaynagi Sistem 1'den kaynaklanir. Cevremizde olup bitenleri dnce

119



sezgilerimizle anlamaya calisir, yetersiz kaldigi durumlarda da Sistem 2'yi (analitik
diisiince) devreye sokariz (Kahneman, 2015). Karar verme siirecinde birey biiylik bir
sorunla karsilastiginda Sistem 1 ¢6ziim liretemez ise bu durumda Sistem 2 devreye girer.
Sistem 2. konsantrasyon ve 6z kontrol gerektiren zahmetli zihinsel faaliyetlere atifta
bulunur (Kahneman, 2015). Sistem 2 hesaplama, miizakere ve diisiincelerin diizenli bir
dizi adimdan olustugu i¢in daha yavastir. Sistem 2'de karar verme, Sistem 1 ile ilgili karar

vermekten ¢ok daha fazla ¢aba ve zaman gerektirir.

Sistem 1 zorlandiginda, o anki sorunu ¢ozebilecek daha ayrintili ve 6zgiil islemleri
desteklemesi igin Sistem 2’ye bagvurur. Sistem 1’in animsamadigi bir soru ile
karsilagtiginda, Sistem 2 devreye girer. Sistem 1 ile Sistem 2 arasindaki isbirligi karar
verme siirecini daha verimli kilar. Daha az ¢aba ile daha ¢ok verim elde edilir (Kahneman,
2015). Sistem 1 giinliik verilen rutin kararlarda (araba siirmek gibi) etki olarak hizli karar
vermeyi kolaylastirir ve karar verme siirecini zahmetli bir siire¢ olmaktan ¢ikarir. Ancak
bas edemedigi bir problem ile karsilastigindan devreye Sistem 2 girer ve siireci yoneterek
daha dogru kararlar verilmesini saglar. Ancak Sistem 2 kapasite bakimindan sinirhidir.
Dikkat ve kasitl iglem gerektirir ve ayn1 zamanda yorgunluga egilimlidir. Vurgulanmasi
gereken nokta, yavas, zahmetli ve sinirli bir kaynak olmasidir. Bu nedenle her giin yapilan
rutin isler ile ugrasmasi onu i¢in zahmetlidir (Corr ve Plagno, 2019). Bir 6rnek vermek
gerekirse, bu sayfadaki kelimeleri zihnimiz otomatik (Sistem 1) olarak igleyebilir, ancak
kelimelerin anlamlar1 pek bilinmiyor ise konuyu kavramak i¢in Sistem 2 devreye girer.
Kelimelerin anlamlarina tam anlamu ile agina olundugunda Sistem 1, Sistem 2’yi rahatsiz
etmeden sihrini ¢alistirir. Sistem 1 ve Sistem 2 olarak adlandirdig iki tiir bilissel siireci
ayirt eden ozellikler lizerinde 6nemli bir anlagma vardir (Kahneman, 2003). Tablo 10°da
gosterilen sema bu ozellikleri 6zetler. Sistem 1'in islemleri hizli, otomatik, zahmetsiz,

cagrisimsaldir ve kontrol etmek veya degistirmek zordur.

Tablo 9: Sistem1 ve Sistem2’nin Bilissel Siire¢ Ozellikleri

Algi Sezgisel Mantiksal
Sistem 1 Sistem 2
Siire¢ Hizlt Yavas
Paralel Seri
Otomatik Kontrolli
Zahmetsiz Caba Isteyen
Cagrisimsal Kuralla Yonetilen
Yavas 6grenme Esnek
icerik Algilarin anlik uyarim
Uyari — bagi Kavramsal temsiller
Gegmis, Bugiin ve Gelecek Dile uyarilabilir

Kaynak: Kahneman, D. (2003). A Perspective on Judgment and Choice Mapping Bounded Rationality.
American Psychologist. 58(9), 697-720
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Sistem 2'nin iglemleri daha yavas, seri, zahmetli ve kasitl olarak kontrol edilir. Aym

zamanda nispeten esnek ve potansiyel olarak kurallara tabidirler.

2.3.4.4. Cerceveleme Etkisi

Kahneman ve Tversky’nin davranissal ekonomi ile ilgili temel varsayimlarindan biri de
cergeveleme etkisidir. Arastirmacilar 1981 ve 1986 yillarinda yaptiklar arastirmalarda
insan sec¢imlerinde ve problemin sunulus biciminde ¢erceveleme etkisinin Snemli
oldugunu gostermeye calismiglardir (Eser ve Toigonbaeva, 2011). Kararlar rasyonel
olarak veriliyorsa, ayni igeriklerin nasil iletilecegi kararlari etkilememelidir, fakat iletisim
gercevesi degistiginde, bununla birlikte insanin algilama sisteminin odaklanma noktasi
degismektedir. Bu sebeple, karar vermede kullanilan Sistem 1 algidan etkileniyorsa, bu
durumda aymi igerik iginde verilen kararlar iletisim ¢ercevesine bagli olarak
degismektedir. Kahneman ve Tvesky bu durumu ¢ergeveleme etkisi olarak
tanimlamaktadir. Oysa rasyonel se¢im teorisi, problem nasil sunulursa sunulsun, kararin
degismeyecegini ileri siirilmektedir. Kahneman ve Tvesky’in (1981) bunun boyle
olmadigmi problemin sunus bi¢iminin karar vericinin algilarinin odak noktasini
degistirdigi i¢in kararlarin1 da degistirdigini ileri siirmekte ve varsayimlarini kanitlamak
i¢in bir dizi deneysel arastirma yiiriitmiistiirler. “Asya hastalig1” olarak tanimladiklar1 bu
calismada katilimcilara, hastalikla miicadele icin iki alternatif program oOnerilmistir.
Calismada katilimcilardan Amerika Birlesik Devletleri'nin 600 kisiyi 6ldiirmesi beklenen
olagan dis1 bir hastalik olan Asya hastaliginin patlak verecegini diisinmeleri istenmis.
Hastalikla miicadele igin iki alternatif program Onerilmistir (Tversky ve Kahneman,
1981):

Problem 1: A programi benimsenirse 200 kisi kurtarilacaktir.

B programi kabul edilirse, 2/3 olasilikla hi¢ kimse kurtarilamayacak ve 1/3 olasilig1 600
kisi kurtarilacaktir.

Problem 2: C programi kabul edilirse 400 kisi kesin olarak 6lecektir.

D programi kabul edilirse, 600 kisinin 6lme olasilig1 2/3 ve hi¢ kimsenin 6lmeme olasilig1
1/3 olur.

Tversky ve Kahneman (1981), birinci problemde katilimcilarin % 72'sinin A segenegini
B’ye tercih ettigini, ikinci problemde katilimeilarin % 78'nin D'yi C'ye tercih ettigini
kesfetti. Basta A’y1 B’ye tercih eden katilimcilara, secenekler farkli cergeveler ile
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sunulanca katilimcilarin bu sefer D’yi C’e tercih ettikleri goriilmiistiir. Bu deneyde A ve
C (ve B ve D) arasindaki tek farkin, ayni se¢im probleminin farkli sekillerde
cergevelenmesinden kaynaklandigi unutulmamalidir. Kahneman ve Tversky bu
caligmalarinda “gerceveleme”nin yargt ve karar verme iizerindeki Onemini

vurgulamiglardir.

Bu iki problem durumunda ayni igerikler iletilmesine ragmen seg¢eneklerin sunus bigimi
katilimcilarin kararlarini etkiledigi goriillmektedir. Beklenti teorisi, deger fonksiyonu igin
referans noktasinin nereye yerlestirildigini gostererek, bu deneydeki ¢er¢eveleme etkisini
aciklayabilir. ilk versiyonda, vurgu "kurtarma"dir ve katilimcilar referans noktast 600
kisinin 6ldiigii durumda ayarlanma egilimindedir. Bu durumda, degerlendirme kazancglar
alaninda yapilir. Sorunun bu siirimiinde, katilimcilarin 6nemli bir ¢ogunlugu riskten
kaginma gosteren A secenegini tercih etti. ikinci versiyonda, vurgu “6liim” iizerinedir ve
referans noktasi kimsenin O6lmedigi duruma getirilme egilimindedir. Bu durumda,
degerlendirme kayiplar alaninda yapilir (Ogaki ve Tanaka, 2017). Kayiplar s6z konusu

olunca katilimcilar riskli segenek olan D secenegini segmistir.

Amos'un Harvard Tip Okulu'nda meslektaslariyla yaptigi bir deney, duygusal
cercevelemenin klasik O0rnegini olusturur. Bu Ornekte deneye katilan doktorlara, iki
akciger kanseri tedavisinin ameliyat ve radyasyon sonuglar1 hakkinda istatistikler verildi.
Bes yil hayatta kalma orani agik¢a ameliyatin lehinedir, ama kisa vadede ameliyat
radyasyondan daha risklidir. Katilanlarin yaris1 hayatta kalma oranlariyla ilgili
istatistikleri okudu, digerlerine ise ayni enformasyon oOliim oranlar1 olarak verildi.

Ameliyatin kisa vadeli sonuglarinin iki tarifi soyleydi:
Birinci ayda hayatta kalma oran1 %90, 6liim oran1 %10'dur.

Deney sonuglarinda ilk segenekte katilimeilarin biiyiik kismi ameliyati tercih ederken,
ikinci segenekte katilimcilarin cogunlugu en az %50’si radyasyonu tercih etti. Segenekler
istatistiksel olarak ayni anlama gelmektedir. Ancak Sistem 1, duygusal sozciiklere
nadiren kayitsiz kalir bu nedenle 6liimii kotii, hayatta kalmayi 1yi seklinde algilar ve %90
hayatta kalma orani kulaga cesaret verici gelir iken %10 6liim orant tirkiitiicli gelmektedir
(Kahneman, 2015). Istatistik olarak ayn1 anlami tasiyan secenekleri degerlendirmek icin
en hizli sekilde karar verilmesini saglayan Sistem 1 devreye girerek se¢enekleri duygusal
cercevesinden etkilenerek kararin verilmesine neden olur. Sistem 2’nin devreye girmesi
zahmetli ve zaman aldig: icin ilk tepkisel kararlar Sistem 1 tarafindan verilmektedir.
Cerceveler, problemlerin sunulus bigimlerine gore karar almayr degistirir (Steven vd.,
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1998). Cergevelemenin etkisinden siiphe duyulamaz ancak tam olarak nasil ortaya ¢iktigi
ve ondan kararlarin nasil korunacagi heniiz tam olarak belli degildir. Baz1 ¢aligmalarda
cerceveleme etkisini, insanin dogustan gelen ve diisiinme sistematiginin zayif bir noktasi
olarak goriilirken (Kahneman ve Tversky, 1984), bazi ¢alismalarda ise daha detayli
diistintildiigiinde bu egilimden uzak durulabilecegi savunulmaktadir (Arkes, 1991;
Kiihberger, 1995).

2.3.4.5. Risk ve Belirsizlik Altinda Karar Verme

Kahneman ve Tversky (1979) beklenen fayda teorisine yonelik bir diger elestirileri de
“risk altinda karar verme” davranisina yoneltir. Genel olarak beklenen fayda teorisi, karar
vericilerin riskten kagindigini varsayar. Kahneman ve Tversky (1979) yayinladiklari
makalede “beklenen fayda teorisi”nin insan tercihlerini modellemede yeterli tanimlayici
bir model olmadigini ve bunun igin risk altinda karar vermeyi agiklamak igin alternatif
bir secim modeli sunduklarimi iddia ettiler. Bu modele gore insanlar risk egilimlerini
kazang veya kayip alanmna gore degistirmektedirler. insanlar, referans noktasini kazang
alaninda degerlendiriyorsa riskten kaginan, kayip bolgesinde degerlendiriyorsa riske agik
olmaktadirlar. Kahneman ve Tversky bu durumu “yansitma etkisi” olarak
adlandirmaktadir. Kahneman ve Tversky risk altinda bireylerin riskten kag¢inma
egilimlerinin kazanma isteklerine galip geldigini savunmuslardir (Sentiirk ve Fidirk,
2014). Kahneman ve Tversky (1984) insanlarin risk altinda karar verme egilimlerini

anlamak i¢in asagidaki deneyi uygulamisladir.

Soru 1: Katilimeilardan asagidaki se¢eneklerden birini tercih etmeleri istenmistir.
A: %100 olasilikla 3000 TL kazang

B: %80 olasilikla 4000 TL kazang ya da %20 olasilikla hicbir sey kazanamamak

Katilimeilarin %80°1, A segenegini kesin olan kazanci, %20’si ise beklenen getirisi daha

yiiksek olmasina ragmen riskli olan se¢enegi, B’yi tercih etmislerdir.
Soru 2: Ayni denek grubuna asagidaki segenekler sunulmustur.

D: %100 olasilikla 3000 TL kayip

C: %80 olasilikla 4000 TL kayip

Katilimcilara ikinci soruda beklenen kaybi daha fazla olmasina ragmen, %92 oraninda

ikinci segcenegi secmistir.
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Bu deneyde ortaya ¢ikan sonug¢ katilimcilara beklenen fayda teorisinin varsayimlarini
ihlal ederek, en diisiik kazanca sahip olan segenekleri tercih ederek rasyonalitenin digina
cikmiglardir. Katilimcilarin sergiledigi bu davraniglar, Beklenin Fayda Teorisinin

“insanlar riskten kacar” genel kabulii ile tutarli degildir.

Risk arama segimleri karar problemlerinin iki smifinda siirekli olaarak gozlemlenir. il
olarak insanlar kiigiik bir olasilikla biiylik bir 6diilii kazanmay1 o beklentinin beklenen
degerine tercih ederler. fkinci olarak; risk arama insanlar kesin bir kayip ile ¢ok daha
biiyiik bir kaybin biiylik olasilig1 arasinda se¢im yapma durumunda kaldig1 zaman ortaya
cikmaktadir (Aksoy ve Sahin, 2009). Beklenti Teorisine gore bireyler kayipla karsi
karsiya kaldiklarinda riske girmekten ¢ekinmemektedirler. Kayiplarin insana verdigi aci
kazancin verdigi tatminden daha fazladir. Bu varsayimlar bireylerin ekonomik alanda
aldiklar1 kararlarda riskten kaginma egilimlerinin agir bastigi durumlarda irrasyonel karar
verebilmektedirler (Sentiirk ve Fidirk, 2014). Bireylerin alacaklari risk, sonugta elde
edecekleri kazancin altinda olsa da riskten kaginma egiliminin agir basmasiyla birlikte

risk almaktan kaginarak, biiyiik bir kazanci geri ¢evirebilir.

Literatiirde genel olarak risk ve belirsizlik terimleri birbirinin yerine kullanilir. Oysa
insanlar1 riske karsi egilimleri ile belirsizlige karsi egilimleri farklidir. Risk terimi
olumsuz sonuglari bilinen bir dagilim1 isaret ederken, belirsizlik durumunda bu gegerli
degildir. Bagka bir deyisle risk durumunda her sonug igin olasilik bilinir. Belirsizlik
durumunda ise sonuglarin olasiligi bilinmez. Gigerenzer vd. (1999) birinin risk durumlari,
olasiliklarin bilindigi ve optimal bir ¢dziimiin hesaplanabilecegi, birinin belirsizlik
durumlar1 ise olasiliklarin bilinmedigi ve kisinin tatmin edici bir ¢6ziim bulmasi
gerektigini sdyler. Ellsberg (1961) insanlarin belirsizlikten kagma egilimlerini, bilinen ve
bilinmeyen olasilik lizerine bahis oynama tercihlerine gore agiklamaya ¢alismigtir. Daha
sonra buna “Ellsberg paradoksu” denilmistir. Ellsberg paradoksu soyle ifade edilebilir:
Elinizde iki torba mevcuttur. ilk torbada 50 kirmiz1 ve 50 siyah top var. Ikinci torbada
toplam 100 kirmizi ve siyah top var; ancak ka¢ tane siyah kag¢ tane kirmizi oldugu
bilinmiyor. Torbalardaki kirmizi topu bulan bahsi kazanacaktir. Bu durumda hangi torba
i¢in bahse girersiniz? Deneyde katilimcilarm g¢ogu ilk torbayr tercih etmistir. ilk
secenegin daha mantikli gelmesinin nedeni, insanlarin belirsizlikten kaginma egilimidir.

Yapilan ilk se¢imde kirmizi toplarin sayisinin bilinmesi kesin bir olasilig1 igermektedir.

124



2.3.4.6. Zihinsel Muhasebe

Thaler tarafindan ekonomi literatiiriine kazandirilan “zihinsel muhasebe” insanlarin aile
biit¢elerini ayarlamak ve uygulamak i¢in kullandiklar1 bilissel bir siirectir. Ona gore
bireyler ellerine gegen paranin nereden geldigini, nereye nasil harcanacagini, nasil
korunmas1 gerektigini, kategorize etme ve degerlendirme egilimindedirler. Sozliikteki
anlami ile muhasebe “mali islemleri kaydetme ve 6zetleme ve sonuglar1 analiz etme,
dogrulama ve raporlama sistemi”dir. Mali olaylarin sonuglarini kaydetmesi, 6zetlemesi,
analiz etmesi ve raporlamasi gerekir. Isletmelerdeki ydnetim muhasebesindeki gibi
paralarinin nereye gittigini takip etmek ve harcamalar1 kontrol altinda tutmak amac ile
yaparlar. Zihinsel muhasebe, bunlari yapma yontemlerini agiklamaktadir. (Thaler ve
Sunstein, 2017) Insanlarmn zihinsel muhasebeyi nasil yaptiklar1 davramslarini

gozlemleyerek anlasilabilir.
Thaler’a (1999) gore zihinsel muhasebenin {i¢ bileseni vardir:

e Birincisi sonuglarin nasil algilandigi, deneyimlendigi, kararlarin nasil alindigi
ve degerlendirildigi kararlar1 etkiler. Bu bilesende fayda-maliyet analizini
yapmak i¢in gerekli girdiler elde edilir.

e Zihinsel muhasebenin ikinci bileseni, faaliyetlerin belirli hesaplara tahsis
edilmesini icerir. Harcamalar kategorilere ayrilir (barinma, yiyecek, vb.) ve
harcamalar bazen ortiik veya acik biit¢elerle sinirlandirilir.

e Zihinsel muhasebenin {i¢lincii bileseni, hesaplarin degerlendirilme sikligidir.

Hesaplar giinliik, haftalik, yillik vb. olarak dengelenebilir.

Thaler’in zihinsel muhasebeye ait en yaratici 6rnegi, tanidig1 bir finans profesoriine ait
hikayesidir. Buna gore profesor her yilbasinda Birlesik Yol Yardim Dernegi’ne belirli bir
miktarda para (Ornegin; 2000 dolar) bagis yapmay: kararlastiir ama o yil igin
beklenmedik bir harcama - 6rnegin trafik cezasi — gerceklesirse, bu miktar kadarini
zihnindeki bagistan diisiirlir. Bu onun i¢in kii¢iik finansal talihsizliklere kars1 bir sigorta
olur. Thaler da insanlarin parayi elde etme sekillerinin onlarin paray1 harcama kararlarini
etkiledigini soyler (Thaler ve Sunstein, 2017) Bunu su 6rnek tizerinden agiklamaktadir:
Bay ve Bayan L ile Bay ve Bayan H balik avlamaya gitmisler ve bir miktar somon balig1
yakaladiktan sonra baliklar1 paketleyerek bir havayolu sirketiyle evlerine
gondermislerdir. Ancak baliklar aktarma sirasinda talihsizlik sonucu kaybolmustur. Hava

yolu firmasi boylesi bir olumsuz durumu telafi etmek ig¢in 300 dolarlik tazminat
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Odemigtir. 300 Dolar’1 alan bu kisiler bu parayla lokantaya gidip yemek yemis ve 225
dolarlik bir harcama yapmislardir. Ciftler, simdiye kadar hi¢cbir yemege bu kadar para
vermemislerdir. Ornekteki kisilerin zihinsel muhasebe vasitasiyla iktisadi olaylar
karsisinda siiflandirmalar yaparak referans noktasina bagl kalarak kar ve zarara bakis
acilart degismistir. Ciftlerin maaslaria yillik 150 dolarlik bir zam yapilsaydi ayn1 aksam
yemegi i¢in 225 dolar harcayacaklari ileri siiriilebilir (Duman Kurt ve Tanyeri, 2013).

Zihinsel muhasebe, insanlarin iki veya daha fazla olasi finansal sonu¢ oldugunda,
ozellikle insanlarin bu sonugclar1 nasil birlestirdigiyle ilgili durumlari nasil algiladig: ve
degerlendirdigi ile ilgilidir. Bu her giin insanlar tarafindan 6zellikle satin alma davranisi
esnasinda yapilmaktadir. Satin alinan tek bir kalem olsa bile insanlar fayda maliyetini
diisiinerek zihinsel muhasebe yapmaktadirlar. Ornegin; insanlara sirasi ile 50 dolar ve 25
dolar kazandiran iki ayri1 piyangoyu oynamayi yoksa 75 dolar kazandiran tek bir
piyangoyu oynamayi mi tercih edecekleri soruldugunda, beklenen fayda kuramina gore
ikisinin de ¢iktis1 ayni oldugundan insanlar ikisi arasinda fark géztermeyecelerdir. Ancak
Thaler’in (1980) anket sonuglarinda insanlarin %64°i iki kez kazanmanin onlar1 daha
mutlu ettigini bulmustur. Bu ortak sonuglar1 Beklenti Teorisi ile birlikte degerlendirme
stireci s6z konusu oldugunda bazi 6nemli ¢ikarimlar igermektedir (Wilkinson ve Klaes,

2012). Thaler, bunlar1 1985 tarihli makalesinde soyle 6zetlemistir:

e Ayn kazanglar kazang fonksiyonu azalan marjinal duyarlibik nedeniyle
i¢cbtikeydir).

e Kayip fonksiyonu azalan marjinal duyarlilik nedeniyle digbiikeydir.

e Dabha kiigiik kayiplar daha biiyiik kazanglarla birlestirilir.

e Kiiciik kazanglar biiyiik kayiplardan ayrilir.

Yukarudaks ilkelerin, Thaler'in “hedonik ¢erceveleme” olarak adlandirdigi sey acisindan
pazarlama stratejisi {izerinde baz1 énemli etkileri vardir. Ornegin bir iiriiniin fiyatini 20
dolardan 18’a indirmek yerine, bu indirimi su sekilde ger¢evelemek “yeni diisiik fiyat”,
“simdi sadecel8 dolara” daha etkili olacaktir. 20 dolar referans fiyat olarak ele alip, 2
dolar indirime vurgu yapmak daha iyi sonuglar verecektir. Bu 6rnek, bazen "giimiis astar"
ilkesi olarak anilan yukaridaki doérdiincii ilkeye dayanmaktadir (Wilkinson ve Klaes,
2012). Thaler (1999) zihinsel muhasebenin incelenmesinin temel nedeninin se¢im
psikolojisi hakkindaki anlayisi gelistirmek oldugunu sdyler. Ona gore genel olarak,
zihinsel muhasebe siireglerini anlamak, segimleri anlamaya yardimei olur, ¢iinkii zihinsel

muhasebe kurallari tarafsiz degildir. Thaler ve Sunstein’ne (2017) gore zihinsel muhasebe
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tim insanlar i¢in ¢ok degerlidir. Bu zihinsel hesaplamalar, hayati, insanlar i¢in daha

eglenceli ve giivenli hale getirir.

2.3.4.7. Kayiptan Ka¢inma

Kayiptan kaginma davranissal iktisadin temel kavramlarindan biridir (Corr ve Plagnol,
2019). Camerer ve Loewoenstein (2004) davranissal iktisadin gercekgiliginin kayiptan
kacinma ile agiklanabilenecegini sdylemektedir. Thaler ve Sunstein’ne (2017) gore
insanlar genel olarak kaybetmeyi sevmezler. Insanlar bir seyi kaybettiginde,
kazandigindan daha fazla tziiliirler. Pinker (1997: aktaran, Wilkinson, 2008), bu
durumun temel nedenini kazanimlarin hayatta kalma ve {ireme beklentisini
gelistirebilecegini One siirerek agiklamaktadir. Kayiplarin bireyi oyunun disina itmesine
neden olmaktadir. Thaler ve Sunstein (2017) kayiplardan kaginmayi bir kumar oyunu
lizerinden agiklamaktadir. Insanlara bir soru yoneltmektedir: “Diyelimki tura gelirse X
dolar kazanacak, yazi gelirse 100 dolar kaybedecek bir oyun olsun. Bu bahse girmek i¢gin
X olarak belirlenen paranin ne kadar olmasin istersiniz? ” Insanlarm ¢ogu bu soruya 200
dolar civarlarinda diye cevap verir. Thaler, insanlar i¢in 100 dolar kaybetmenin
mutsuzlugu ile 200 dolar kazanmanin sevinci ayni degerde oldugunu sdylemektedir.
"Kayiptan kaginma orani" birgok deneyde tahmin edilmistir ve genellikle 1,5 ile 2,5
araligindadir. Bu bir ortalamadir elbette; bazi insanlar digerlerine kiyasla kayiptan daha
fazla kagmirlar. Olas1 kayip yikiciysa ya da kisinin yasam tarzi tehdit ediliyorsa tiim
bahisler kapanir (Kahneman, 2015).

Kayiptan kaginma giinliik hayatta ¢ok sik kullanilmaktadir. Bunun iyi bir 6rnegi
Kahneman, Knetsch ve Thaler'in (1991) Cornell Universitesi dgrencileri iistiinde
yiiriittiikleri kahve kupasi deneyidir. Bu deneyde arastirmacilar katilimcilarin yarisina
kendi tiniversite amblemi olan kahve kupalarin1 verdiler. Sonra kupa verilmemis olanlara,
bu kupalara bakip incelemeleri ve kupa sahiplerine onlar1 kendilerine satmalarini, diger
katilimcilara da kupalar1 satmalar1 sdylendi. Bu esnada kupa sahiplerine hangi fiyata
satmaya istekli olacaklari soruldu. Bu caligmadaki “alicilara” kahve kupasi i¢in hangi
bedeli 6demek istediklerini sordular. Alic1 ve saticinin istedigi fiyatlar ¢cok farkli ¢ikti.
Alicilar igin ortalama fiyat 2,87 dolar iken, saticilara i¢in ortalam 7,12 dolar idi ve
yaklagik alicilarin 2,5 kati ¢ikti. Bu deneyler bir¢ok kez tekrarlandi ve benzer sonuglar
ciktl. Bagka bir ¢alismada, satis yapma segenegi verilenlerin %75'i, fiyat ortalama 3.12
dolar ise elinde kupay1 tutmaya karar verdi. Sadece bir {irline sahip olmak insanlar igin
onun degerini arttirtyor. insanlar potansiyel kayiptan kaginmaktalar ve bunun igin kahve
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kupasint tercih etmektedirler. Bir seyden vazgegmenin {iziintiisii kazanmanin sevincinden

genelde daha fazladir.

2.3.4.8. Referansa Baghhk

Standart ekonomik model, insanlarin faydasi i¢in sadece mutlak kazang seviyesinin
onemli oldugunu varsayarken, kanitlar bu seviyelerin referans seviyeye gore
degisebilecegini gostermektedir. insanlar alternatifleri degerlendirirken mutlak degerler
yerine referans noktalar1 kullanma egilimindedir (Parnell ve Crandall, 2017). Referans
noktalar1 yararl ve uygundur, ancak karar vericiler bunlar1 dogru bir sekilde tanimlamaya

0zen gosterdiklerinde bir anlami1 vardir.

Tversky ve Kahneman (1991) referansa bagliligi, beklenti teorisinin bir uzantisi olarak
sunar. Beklenti teorisinde sonuglar, deger dlgeginin sifir noktasi olarak hizmet eden bir
referans noktasina gore tanimlanir. Bdylece, referans noktasindan sapmalarin degeri,
kazang veya kayip olarak olgiiliir. Kahneman ve Tversky'nin (1979) dedigi gibi: Bu
varsayim, insanin temel algilama ve muhakeme ilkeleri ile uyumludur. Insanin algilari,
mutlak biiyiikliiklerin degerlendirilmesinden ziyade degisikliklerin veya farkliliklarin
degerlendirilmesine uyum saglar. Parlaklik, ses yiiksekligi veya sicaklik gibi niteliklere
yanit verdigimizde, ge¢cmis ve simdiki deneyimlere bagli referans noktalarini tanimlar ve

uyaranlar bu referans noktalariyla iligkili olarak algilanir.

Referans noktasi olgusu s6z konusu oldugunda beklentilerin 6nemli bir rolii vardir.
Ornegin, insanlar % 10'luk bir iicret artis1 beklediklerinde ve daha sonra sadece% 5'le
odiillendirildiklerinde hayal kirikligina ugrama egilimindedirler (Wilkinson ve Klaes
2012). Bu durumda referans noktalari mevcut licret seviyeleri degil, beklenen iicret
seviyeleridir. Boylelikle insanlar icret artisin1 6diil olarak degil, bir zarar olarak kodlar

ve degerlendirir.

2.3.5. Karar Vermede Zihinsel Kestirmeler

Rasyonel secim teorisi insanlar1 "rasyonel" varliklar olarak tanimlar. Bu yaklagima gore,
rasyonel olarak muhakeme yiirlitmek ve karar vermek icin tiim bilgilerin
degerlendirilmesi (complete search) ve birlestirilmesi (compensation) gerekir. Diger bir
ifadeyle, en dogru ve rasyonel karara ancak biitiin veriler degerlendirlerek ve sadece bir
veya birka¢ secenek degil biitiin secenekler gbz oniinde tutularak varilabilir. Bilgilerin

birlestirilmesi, her bir bilginin karar verilecek kriteri tahminleme giiciine gore
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agirliklandirilmasi olarak diisiiniilebilir (Gilingor, 2019). Zihinsel kestirme varsayimi ise
insanlarin rasyonel olmalarin1 engelleyen biligsel sinirlamalara sahip olduklarini ve her
zaman duygusal ve Oznel olduklarini varsayar. Karar vericiler iyi analizciler gibi
goriiniiyor olabilirler ancak onceki deneyimlerinden ders alirlar ve zihinsel semalarini
verimli kullanirlar. Bunun yerine sadece birkagini diisiiniir ve eszamanli olarak bunlara
sonug olarak bakarlar (Albar ve Jetter, 2009). Karar vericiler tiim bu siireglerde sik sik

zihinsel kestirmelere basvururlar.

Zihinsel kestirme (heulistic) kelimesi Yunanca “bulmaya ya da kesfetme” anlamina gelir.
1800'li yillarin baglarina kadar 1970'e kadar zihinsel kestirme terimi, mantik ve olasilik
teorisi ile ele alinamayan problemleri ¢cozmek i¢in yararli bilissel siiregleri ifade etmek
i¢in kullanildi. Einstein'in yakin arkadasi Max Wertheimer ve Gestalt psikologlari, bilgi
arayisina rehberlik i¢in “looking around” kelimesini kullanarak zihinsel kestirmeye
deginmislerdir. Matematik¢i George Polya, “Bir kanit1 bulmak i¢in zihinsel kestirmelere
ihtiyag duyulurken, kanitlari kontrolii i¢in analize ihtiyag duyulur” diyerek zihinsel
kestirmeleri analitik yontemlerden ayirmistir (Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011,
Gigerenzer, 2008).

Herbert Simon (1955, 1990) gére insanin kararlarinin temelinde maksimize etmek degil
tatmin etmek vardir. Maksimizasyon en ¢ok olanla ilgili iken, tatmin yeterince iyi bir
¢Oziim bulma anlamina gelir. Simon, tatmin terimini hem optimize edilmeyen her sey i¢in
hem de belirli bir zihinsel kestirme i¢in genel bir terim olarak kullanir. Simon’a gore
insanlar karar verirken, sinirli biligsel kabiliyetleri ve gorev ortami nedeniyle zihinsel
kestirmelere basvurur. Ornegin bir satrancta optimal ¢dziim varken higbir bilgisayar ya
da insan akli bu optimal hareketlerin sirasin1 belirleyemez. Bunun temelinde satrang
hamlelerinin sirasinin kesfedilmesi ve dogrulanmasindaki hesaplamaya dayali zorluk
yatmaktadir (Gigerenzer ve Brighton, 2009; Gigerenzer, 2008). Bu 6rnekteki gibi ¢ogu
gercek hayat problemlerini de hesaplamak zordur ve bu nedenle miihendisler ve yapay
zeka (Al) arastirmacilar1 bilgisayarlar1 daha akilli hale getirmek i¢in genellikle zihinsel

kestirmelere bagvururlar (Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011).

Benzer sekilde, davranigsal biyologlar, hayvanlarin yiyecek bolgelerini, yuvalarini veya
esleri segmek igin zihinsel kestirmeleri kullandiklarimi deneysel olarak incelediler
(Hutchinson ve Gigerenzer, 2005). Ornegin; bir tavus kusu bir es segmek igin en iyi
agirhga ve en iyi goz lekelerine sahip ve beklenen en yiiksek faydaya sahip olani

hesaplamak i¢in tiim tavus kuslarina bakmak yerine, sadece li¢ veya dordiinii arastirir ve
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en fazla goz lekesi olan1 seger. Benzer siiregler insanlar i¢in de gecerlidir (Gigerenzer ve
Brighton, 2009; Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011). Ayni zihinsel kestirmeler, hayvan

tiirleri tarafindan av yakalamak ve potansiyel esleri segmek icin de kullanilir.

1970'lere gelindiginde psikologlar insanin akil yiriitme hatalarin1 gdstermekle
ilgilenmeye basladilar ve insanlarin neden hata yaptigini agiklamak i¢in zihinsel kestirme
terimini kullandilar. Bu yillarda zihinsel kestirme terimi farkli bir ¢agrisim kazandi.
Bilgisayarlar1 akilli yapan bir yontem olarak kullanilan zihinsel kestirme, insanlarin
neden akilli olmadigini agiklayan bir yonteme doniistii (Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011).
Zihinsel kestirme konusunda yapilan her deney, insanlarin bir mantik, olasilik veya bagka
bir rasyonalite yasasini ihlal ettigini gostermistir. Bu deneyler insanlar ve hayvanlar bilgi
arama ve hesaplama ¢abalar1 nedeniyle zihinsel kestirmelere glivenmektedir (Gigerenzer
ve Gaissmaier, 2011). Bu varsayimlar psikologlarin ilgisini ¢ekmis ve zihinsel
kestirmeler ve Onyargilar programi, davranigsal hukuk ve iktisadin ortaya ¢ikmasina
biiyiik katkida bulunmustur (Gigerenzer ve Brighton, 2009; Gigerenzer ve Gaissmaier,
2011).

2.3.5.1. Zihinsel Kestirmenin Tanim

Simon (1990) zihinsel kestirmeleri “makul miktarda hesaplama ile tatmin edici ¢éziimlere
ulasma yontemleri” olarak tanimlamaktadir. Insanlarin karar siirecleriyle ilgili ¢abayi
azaltma ol ve yontemidir. Buna gore zihinsel kestirmeler, uzmanlarin yillarin deneyimini
gelistirdigi ve glindelik sorunlar1 ¢6zmelerine, hizli ve acil kararlar vermelerine yardimci
olan semalara (veya zihinsel veritabanlarina) dayanan gelismis akil yiiriitme seklidir
(Albar ve Jetter, 2009). Zihinsel kestirmeler (heuristics) insan beyninin karmagik
problemleri ¢dzmek ic¢in kullandigi kestirme yollardir. Kahneman (2003) zihinsel
kestirme genellikle kararlar1 basitlestiren biligsel kisayollar ve yanilgilar olarak
kavramsallastirir (Kahneman, 2003). Baska bir tanima gore zihinsel kestirme, akla daha
kolay gelen bagka bir 6zellik tarafindan hedefe dayali degerledirmedir (Kahneman ve
Frederick, 2002). Buna gore insanlar kararlarinda en iyi sonuca yol agacak kesin olasilig1
nadiren bildigi i¢in, olasilik degerlendirmesinden belirli zihinsel kestirme egilimleri ve
yanilgilar sergilerler. Shah ve Oppenheimer (2008) zihinsel kestirmede bulunma

bi¢imlerini asagidaki gibi ifade etmektedir:

e Daha az ipucunu incelemek,

e lsaret degerlerini alma cabasini azaltmak,
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e Ipuclarinin degerlendirmesini basitlestirmek,

e Daha az bilgi entegre etmek,

e Daha az alternatifi incelemek,

Tiim bu tanimlamalar ile birlikte Gigerenzer (2008) kavramin farkli disiplinlerde yaygin
kullanilmaya baslanmasi kavramin tanimlanmasina iliskin yanilgilar1 beraberinde

getirmistir. Bu yanilgilar ve diizeltici agiklamalar asagidaki Tablo 11°de 6zetlenmektedir.

Tablo 10: Zihinsel Kestirme Yaklasimlarina iliskin Alti Yaygin Hata

1. Zihinsel kestirmeler ikinci en iyi sonugclar iiretir; Cogu  durumda, tahmin  hatalart  nedeniyle
optimizasyon her zaman daha iyidir. optimizasyon imkansizdir. Hesaplama yapmanin

2. Aklimiz sadece biligsel smirlamalar nedeniyle
zihinsel kestirmelere giivenir.

3. Insanlar sadece az oneme sahip rutin kararlarda
zihinsel kestirmelere giivenir.

4. Daha yiiksek bilissel kapasiteye sahip bireyler
karmagik degerlendirmeler ve bilgi entegrasyonu
kullanirlar. Daha az kapasiteye sahip olanlar ise basit
zihinsel kestirmeleri kullanir.

5. Etki, (affect) bulunabilirlik, (availability)
nedensellik ve temsil edilebilirlik, zihinsel kestirmelere
iliskin modellerdir.

6. Daha fazla bilgi ve hesaplama her zaman daha iyidir.

zorlugu onu daha az giivenilir yapar.

Zihinsel kestirmelere olan giiven, ¢evrenin &zellikleri
(6rnegin, hesaplamaya elverissizlik) ve aklin
ozelliklerinden kaynaklanir.

Insanlar hem ¢ok 6neme hem de az 6neme sahip
kararlarda zihinsel kestirmelere giivenir.

Deneysel kanitlar bu goriisii desteklememektedir.
Biligsel kapasite zihinsel kestirme se¢im adaptasyonu
ile daha ¢ok baglantili goriiniirken zihinsel kestirme
uygulama ile daha az baglantili gériinmektedir.

Bu terimler, zihinsel kestirmelerin resmi modelleri
degil, yalmizca etiketlerdir. Bir model, kesin
tahminlerde bulunur ve bilgisayar simiilasyonlarinda
oldugu gibi test edilebilir olmas1 gerekir.

Kismen belirsiz bir diinyada iyi kararlar vermek,

meveut bilgilerin bir kismini gormezden gelmeyi

gerektirir.
2Kgaynak: Gigerenzer, G. (2008). Why Heuristics Work. Perspectives on Psychological Science, 3 (1), 20-
Gigerenzer ve Gaissmaier (2011) su tanimin daha gecerli olacagini sdylemektedirler:
“Zihinsel kestirme, daha karmasik yontemlerden daha hizli, tutumlu velveya dogru
kararlar vermek amacuiyla bilginin bir kismint géz ardi eden bir stratejidir.” Bu tanima
gore zihinsel kestirme stratejik karar vermenin bir alt kiimesidir. Ancak stratejiler ayni
zamanda karmasik analiz ve olasilik modelleri de igerir. Bu tanimda bilginin goz ard
edilen kismi1 Shah ve Oppenheimer'in bes boyutlu listesi ile ortiismektedir. Daha hizli
karar verme ve g¢abayi azaltma amaci ile yapilan “tutumluluk™ (frugal) ¢ogu zaman
zihinsel kestirmelerin ipuglartyla 6l¢iiliir. Elbette, zihinsel kestirme olan ile olmayan
arasinda kat1 bir ayrigsma yoktur, ¢linkii stratejik karar az ¢ok bilgiyi gérmezden gelebilir

(Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011).

Bu tanim daha az ¢aba gostermenin, kararin dogrulugu ile yer degistirdigi klasik zihinsel
kestirme taniminin 6tesine geger. Daha dogru karar verme amaci ile bilgiyi gérmezden
gelme, zihinsel kestirmenin yeni bir tanimidir. Biligsel yontemi bilingsiz, birlestirici ve

hataya acik siireclere baglayan iki sistemli akil yiiriitme modellerinin aksine, bu tanimda
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boyle bir baglanti yapilmamistir. Zihinsel kestirmeler asagidaki tiplere ayrilabilir
(Krabuanrat ve Phelps, 1998; Kahneman, 2003; Shah ve Oppenheimer, 2008; Gigerenzer

ve Gaissmaier, 2011):

e Basitlestirme: Bilissel yiikii azaltmak i¢in bazi bilgileri goz ardi etme,

e (aba azaltma: Hizli ve daha az gaba ile karar verme,

e Deneyimlere anflar: Benzer gegmis vakalari tanimlama ve karar g¢iktilarini
kilavuz olarak kullanma,

e Taklit: Diger kisiler ve kuruluslar tarafindan alinan benzer kararlar1 belirleme,

e Riskten ka¢inma: Yeni veya yiiksek profilli basarisizlik durumlariyla ilgili
olarak belirli risk tiirlerini arastirmak, kiiciik 6lcekli deneyler yapmak.

e Memnuniyet: En uygun ¢6ziimden ziyade kabul edilebilir bir ¢oziim aramak,

ancak ilk olasilik reddedildiginde alternatifler {iretmek.

2.3.5.2. Zihinsel Kestirme Yontemlerinin Isleyisiyle Ilgili Tartismalar

Zihinsel kestirme ve yanilgi ile hizli ve tutumlu zihinsel kestirme yaklagimlarinda kayda
deger benzerlikler vardir (Goldstein ve Gigerenzer, 2002; Kahneman ve Tversky, 1996;
Shah ve Oppenheimer, 2008). Tversky ve Kahneman (1974) insanlarin olasiliklari
degerlendirme ve daha basit karar verme egiligiminde olduklarini ileri siirer. Onlara gore
zihinsel kestirmeler olduk¢a faydalidir, ancak bazen sistematik hatalara yol acarlar.
Wilkinson ve Klaes (2012) zihinsel kestirmelerin kullanimimin o6zellikle zaman
kisitlamalar1 ve smirli rasyonellik g6z oOniline alindiginda, karar verme siirecini
basitlestiren yararli kisayollar oldugunu, hata yaptirmaya meyilli oldugunu
soylemektedir. Zihinsel kestirme, mevcut tiim bilgileri entegre etmeden karar verilmesini
saglayan basit bir karar kuralidir. Zihinsel kestirme ¢ogu zaman iyi karar verme ve karar
verirken zaman ve emegi azaltma avantajina sahiptir (Kahneman ve Tversky, 1972).
Zihinsel kestirmeler, insanlarin az bilgiye dayanan vw dogru karar verme stratejileridir.
Sezgisel tarama ile karar vermede bilissel yiikii azaltan kisa yollardir (Shah ve
Oppenheimer, 2008).

Shah ve Oppenheimer zihinsel kestirmelerin karar verme isini ¢esitli sekillerde azalttigini
ileri siirer. Zihinsel kestirmeler, kullaniciya karar vermede birkag alternatifi inceleme
yetenegi sunar. Bununla beraber zihinsel kestirmeler, bilgiyi alma ve hafizaya isleme isini
azaltir. Secim yaparken veya karar vermeden oOnce gerekli entegre bilgi miktarini

azaltarak karar verme siirecini kolaylastirir. Zihinsel kestirmeler, bilissel sinirlamalardan
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dolay1 yanlis kararlara neden olabilir. Bu sinirlamalardan biri, bellegin siniridir. Biligsel
sistem ayn1 anda en fazla yedi degiskeni (art1 veya eksi ikiyi elenebilir) isleyebildigi,
hatirlayabilecegi, karsilastirabildigi ve taniyabildigi; daha fazla varyansimiz olursa ne
olacagi konusunda bilinmezlik s6z konusudur. Gay Gould, “zihinlerimizin olasilik
kurallarina gore ¢aligmak i¢in insa edilmedigini” ima eder (Albar ve Jetter, 2009). Ancak
zihinsel kestirmenin, problemleri ¢zmek i¢in yararli ve vazgegilmez biligsel siirecler
olmak yerine, karar vermek icin giivenilir olmayan bir yontemi oldugu son zamanlarda
ifade edilmeye baslamistir. Gigerenzer ve Brighton, (2009) gelencksel anlayista zihinsel

kestirmeler ile ilgili yaygin {i¢ yanlis inancin oldugunu séylemislerdir:

e Zihinsel kestirmeler her zaman ikinci en iyidir.

e Sezgisel yontem yalnizca biligsel sinirlamalardan dolay: kullanilir.

e Daha fazla bilgi, daha fazla hesaplama ve daha fazla zaman her zaman daha

iyidir.

Bu ii¢ varsayim, sozde genel bir bilis yasasi olarak kabul edilen dogruluk - ¢abasi degis
tokusuna (accuracy-effort trade-off) dayanmaktadir. Buna gore, daha az ¢aba, kararlarda
daha diisiik dogruluktur. Caba, daha fazla bilgi arama, daha fazla hesaplama yapma veya
daha fazla zaman alma anlamina gelir; aslinda, bunlar genellikle birlikte gider. Genel
dogruluk- ¢abasi degis tokusu inancinin aksine, daha az bilgi ve hesaplama aslinda daha
yiiksek kesinlik saglayabilir ve bu durumlarda zihnin degis tokus yapmasina gerek yoktur.
Yapilan arastirmalarda zihinsel kestirme ile daha fazla bilgi ve hesaplama kullanan
stratejilerden bazi durumlarda daha kesin ¢ikarimlara ulagabildigini gostermistir. Kisinin
daha az gabayla daha yiiksek kesinlik elde ettigi durumlar mevcuttur (Gigerenzer, 2008;
Gigerenzer ve Brighton, 2009; Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011).

Baska bir yanlis anlama, “sezgisel tarama” yontemini yalnizca biligsel sinirlamalardan
dolayr kullanmaktir. Ancak bunlari kullanma nedenleri, zihnin ¢6zmesi gereken sorunun
dogasinda yatmaktadir. Gergek hayatta birgok problemi rasyonel olarak ¢6zmek zordur.
Hicbir makine ya da zihin, mevcut olsa bile en i1yi (optimal) stratejiyi bulamaz. Bu sadece
zihnin sinirlarindan kaynaklamiyor ayni zamanda problemlerin kendi dogasinda da
optimal ¢6ziimii bulmak ¢ogu zaman imkansizdir (Gigerenzer ve Brighton, 2009). Basit
zihinsel kestirmelerin karmasik prosediirlerden daha dogru olabilecegi ¢esitli
arastirmalarla gosterilmistir (Gigerenzer, 2008). Gittikge artan sayida arastirma, zihinsel
kestirmelerin dogru karar vermedeki faydasinin gozardi edilmemesini Onermektedir

(Albar ve Jetter, 2009). Kahneman ve Tversky ve onlarin izinden gidenler zihinsel
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kestirme ve yanilgr programmi savundular. Uc temel zihinsel kestirme one
stirmektedirler. Bunlar yukarida da bahsettigimiz gibi temsil edilebilirlik,
uyarlanabilirlik, demirleme zihinsel kestirmeleridir (Tversky ve Kahneman, 1974; Shah
ve Oppenheimer, 2008). Zihinsel kestirme ve onyargi programina kars1 Gigerenzer vd.
(1999) hizli (fast) ve tutumlu (frugal) sezgisel tarama kavramini insan kararlarini
tanimlamak igin ileri stirmiislerdir. Buna gore basit zihinsel kestirmelerin hizli ve tutumlu
olduklar1 savunulmaktadir (Secchi, 2011). Zihinsel kestirmeler ve yanilgilar programa,
zihinsel kestirmeler tarafindan tiretilen yanilgilara odaklanirken, hizli ve tutumlu zihinsel
kestirme yaklasimi zihinsel kestirmelerin avantajlarina odaklanmaktadir (Raue ve Scholl,

2018).

Zihinsel kestirme ve yanilgi arastirmacilari, insanlarin smirh miktarda bilgi ve hatta
kolayca erisilebilen bir ipucu kullanarak kararlarda Oznitelik ikamesi (attribute
substitution) fikrini ileri siirmiislerdir (Kahneman ve Frederick, 2002). Oznitelik
ikamesine (attribute substitution) gore, karar vericiler erisilmesi zor, ancak dogru kararlar
vermesi daha muhtemel olan bilgilerin yerine bir par¢a hazir bilgiyi koyarlar. Zor bir
sorunu kolay bir sorunla farkinda olmadan degistirebilir. Benzer sekilde Gigerenzer vd.
(1999), Brunswik’in ipuc¢larini yerine koyabilme teorisi (theory of cue substitutability)
izleyerek, tek bir bilgi pargasini da kullanan birkag sezgisel zihinsel kestirme yontemini

0zetleyen hizl1 ve tutumlu karar verme siirecini ortaya koymustur.

2.3.5.3. Hazh ve Tutumlu Zihinsel Kestirme

Hizl1 ve tutumlu zihinsel kestirme programi belirsizlik durumlarinda sezgisel tarama
kullanmanin avantajlarin1 vurgular ve karar durumlarinin matematiksel modellenmesine
dayanir. Hizli ve tutumlu zihinsel kestirme yaklasimin temel amaci, zihinsel kestirmelerin
dogruluktan 6diin vermeden basit olabilecegini vurgulamaktir (Raue ve Scholl, 2018).
Hizli ve tutumlu zihinsel kestirme, insanlarin belirsizlik altinda nasil karar verdiklerini
aciklayan bir modeldir. Bireylerin yeni durumlarda uygulayabilecegi zihinsel kestirme
repertuvari oldugunu zihinsel kestirmelerin adaptif ara¢ kutusu islevini gordiigiinii ileri
stirer (Gigerenzer, 2008). Hizli ve tutumlu zihinsel kestirme yaklasiminda, karar verme
stirecinde biitlin bilgilerin degerlendirilmesine gerek goriilmez. Aksine, insanlarin sadece
bir kag bilgiye dayanarak pek ¢ok karar verdiklerini ileri siirer (Albar ve Jetter, 2009).
Insanlar ve hayvanlar ortak duyusal ve motor siireglere sahiptir ve hatta ortak bilissel
sezgiselleri  paylasirlar. Disaridaki  bir  beysbolcunun topu nasil yakaladigi
diisiiniildigiinde her seyi bilmeye glicii yeten bilis goriisii, karmasik problemlerin
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karmasik zihinsel algoritmalarla ¢oziildiigiini gosterir. Oysa topun yoriingesini tahmin
etmede bir dizi diferansiyel denklemi ¢6zmeden insanlar zihinsel kestirmelerle topu
yakalar. Bilingalt1 diizeyde, matematiksel hesaplamalara esdeger kestirmeler kulllanir
(Gigerenzer ve Brighton, 2009). Hizl1 ve tutumlu zihinsel kestirmeler, gercek diinyadaki
karmasik algoritmalardan bile daha iyi sonuglar verir. insanlar zihinsel kestirmede bakisa
giivenirler, nesneyi incelerler ve hareketlerini optimal aciy1 gére ayarlarlar (Raue ve
Scholl, 2018). Zihinsel kestirme, daha fazla bilgi ve hesaplama kullanilan stratejilerden
daha dogru ¢ikarimlar saglayabilir. Daha fazla bilgi veya hesaplamanin dogrulugu
kesinlestirmez. Bu nedenle zihin, daha fazla bilgi ve zaman kullanan stratejilerden daha

dogru olabilmek i¢in basit zihinsel kestirmelere giivenir (Gigerenzer ve Brighton, 2009).

2.3.6. Zihinsel Kestirmeler ve Yamlgilar

Zihinsel kestirmeler ilk olarak zihinsel kestirme ve yanilg1 programlarinda Tversky ve
(1974) tarafindan incelenmistir. Tversky ve Kahneman, insanlarin karmasik sorulara nasil
cevap verdiklerini temel alarak sorunu incelemislerdir (Tversky ve Kahneman, 1971).
Zihinsel kestirme ve yanilgi programi, insan yargisi altindaki biligsel siiregleri anlamaya
odaklanir (Kahneman ve Frederick, 2002). Yanilgilarin gézlemlenmesi, zihinsel kestirme
ve yanilgi arastirma programlariyla ortya konmaya ¢alisilmistir (Raue ve Scholl, 2018).
Zihinsel kestirme ve yanilgi aragtirmalari insan kararlarinin bazi kosullar altinda eksiklik
ve Onyargili sonuglara sahip oldugunu gostermistir. Dogal goriis, karar verme siirecini
kolay tanimlanamayan bir siire¢ oldugudur. Zihinsel kestirme ve yanilsama programi,
insanlarin kararlarinda sistematik olarak yanilgiya diisme ve hata yapma egilimli
oldugunu ileri siirer (Albar ve Jetter, 2009). Zihinsel kestirme ve yanilgi programu,
insanlarin karar vermede yardimci olmak i¢in kullandiklar1 Kurallar, bilissel

mekanizmalar ve 6znel goriiglerdir.

2.3.6.1. Batik Maliyet Yanilgisi

Insanlar verdikleri kararlarmn olumsuz sonuglarini bile bile ayni kararda 1srarc
olduklarinda “batik maliyet tuzagi”na diiserler (Hammond, Keeney ve Raiffa 1998b).
Batik maliyet yanilgis1 kararlar1 verirken gegmisteki yatirimlar dikkate alarak kayiplarin
onemine isaret eder (Thaler, 1980). Rasyonel bir karar alici yalnizca yatirimlarin
gelecekteki sonuglariyla ilgilenir. Daha iyi yatirimlar bir yatirim miimkiin iken zarar eden
bir yatirima para yatirmada 1srar, batik maliyet yanilgisina neden olur. Bir projeye 50

milyon dolar harcamis bir firma, proje suanda programin gerisinde ve nihai getirilerine
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dair tahminler ilk planlama asamasindakilere kiyasla daha olumsuz oldugu
anlasilmaktadir. Projeye bir sans tanimak i¢in 60 milyon dolarlik ek bir yatirim gerekiyor.
Bir baska alternatif de ayn1 miktar1 daha yiiksek gelir getirmesi miimkiin olan yeni bir
projeye yatirmak. Firma bu duurmda ne yapacak? Kahneman (2015) bu soruya soyle
cevaplamaktadir: “Batik maliyetlerden etkilenen bir firma, pahaliya mal olan bir
basarisizlik hesabini kapatmanin ezikligini yasamak yerine, parayi sokaga atmaya devam
edecektir”. Boyle bir karar firmay: batik maliyet tuzagma diistiriir. Kahneman’a (2015)
gore batik maliyet yanilgisina diisen bir firma, pahaliya mal olan basarisizligin onur
kiricihigimi kabul etmek yerine, yatirima dolayisiyla zarar etmeye devam edecektir. Batik
maliyet yanilgisini insanlarin giinliik kararlarinda da ¢okga goriiliir. Bu konu ile ilgili
Kahneman ve Tversky’nin (1984) yaptigi calisma, konuyu daha anlasilir bir hale

getirmektedir:

Soru 1: Bir kadin tiyatroya iki adet 80 dolarlik bilet almis. Tiyatroya geldiginde, ciizdanini
aciyor ve biletlerin kayboldugunu fark ediyor. Oyunu izlemek i¢in iki bilet daha alacak

mi?

Soru 2: Bir kadin, her biri 80 dolarlik iki bilet almak niyetiyle tiyatroya gidiyor. Tiyatroya
variyor, clizdanin1 aciyor ve hayretler i¢cinde bilet almak i¢in 6deyecegi 160 dolarin

kayboldugunu fark ediyor. Kredi kartin1 kullanarak biletleri alacak mi1?

Bu iki soruda da aslinda kaybin parasal degeri aynidir. Rasyonel davranan biri iki soru
icinde ayn1 davranigta bulunmasi gerekir. Ancak arastirma sonuglar1 katilimcilarin ¢ogu,
ilk sorudaki kadinin, biletleri kaybettiyse gdsteriyi izlemeden eve donecegini, ikincisinde
ise para kaybettiyse biletleri kredi kartiyla 6deyecegini diisiiniiyor. Gosterinin biletleri
kayboldugunda, bireylerin bunu oyuna iliskin zihinsel hesaplamalara ekleyerek oyunun
maliyetini iki katina ¢ikmis gosterir. Bu da oyunu izlemeye degmeyecek kadar maliyetini
fazla gosterebilir. Buna karsilik, nakit para kayb1 "genel gelir" hesabina yiiklenir. Tiyatro
miidavimi, diisiindiiglinden biraz daha fakirdir ve kendine sorabilecegi soru, harcanabilir
varligindan kiiclik bir eksilmenin biletlere para verme konusundaki kararin1 degistirip
degistirmeyecegidir. Arastirmaya katilanlardan ¢ogu degistirmeyecegi yoniinde karar

verdiler (Kahneman, 2015).

Bir baska arastirmada, katilimcilara ¢ok moda olan bir ayakkabiyr 200 $’a satin
aldiklarini; ancak kisa bir siire giydikten sonra ayaklarina ciddi bir sekilde ac1 verdigini
diistinmeleri istenmektedir. Katilimeilara, bu ayakkabiyr kullanip kullanmayacaklar1 ve
ayakkabir hediye edilmis olsa tercihlerinde bir farklilik olup olmayacagi sorulmustur.
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Arastirmada katilimcilarin ¢ogu ayakkabinin hediye olmasi durumunda giymekten
vazgececeklerini belirtmislerdir. Rasyonel se¢im teorisine gore rasyonel davranan birey
icin iki secenek arasinda herhangi bir farklilik olmamas1 gerekir. Ister kendi satin alsin
isterse hediye olsun tercihte bir degisiklik beklenmez. Onemli olan husus ayakkabinin
nasil elde edildigi degil, ayakkabinin vermis oldugu acinin giymeyi devam ettirip
ettirmeyecegidir. Act veren bir ayakkabr her durumda vazgegis sebebi olmasi geregidir
(Thaler, 1999). Ancak oOrnekte katilimcilar parasimi kendi 6dedikleri ayakkabinin
kullanimindan “acitya ragmen” vazgecemeyeceklerini sdyleyerek batik maliyet

yanilgisina diismiislerdir.

Kahneman’in da (2015) dedigi gibi, batik maliyet yanilgisi, insanlarin kotii isler, mutsuz
evlilikler ve gelecek vaat etmeyen arastirma projeleri ile fazlaca oyalanmalarina neden
olur. Ciinkii yaptiklar1 yatirrmin basarisizliginin duyulmasi, bireylerin ¢evresinden ciddi
elestiriler almasina ve dolayisiyla kendilerini kotii hissetmesine neden olacaktir. Boylece
bireylerin batik maliyet tuzagina diismelerinin sebebi bireylerin psikolojik olarak
basarisizligini hissettirecegi duygulardan kagmak istemesidir (Hammond, Keeney ve
Raiffa, 1998b). Insanlarin olumsuz sonuglara ragmen kararlarinda 1srarc1 olmalar1 onlara

fazladan zaman ve maliyet kayb1 yasatir.

2.3.6.2. Statiiko Yanilgisi

Insanlar ¢esitli nedenlerle pozisyonlarini koruma egilimindedir. Samuelson ve
Zeckhauser (1988) statiiko yanilgis1 olarak adlandirdiklar1 bu etkiye gore kayiptan
kaginmanin bir anlam, bireylerin statiikoda kalmaya zorlar. Statiiko etkisi giiglii olanlar
onu terk etmenin dezavantajlarini, avantajlarindan daha biiyiik odlugunu diistiniirler
(Kahneman, Knetsch ve Richard, 1990; Thaler ve Sunstein, 2017). Karar vericiler,
ornegin; statiikoyu siirdiiren alternatiflere kars1 giiglii bir 6nyargi sergilerler (Hammond,
Keeney ve Raiffa, 1998b). Genel olarak bu yanilg: yeni iiriinlerin piyasaya girisinde
goriiliir. Tiiketiciler genellikle eski tercihlerini degistirmek istemezler ve yeni iiriine karsi
olduk¢a 6nyargilidirlar. Insanlar bazen asla satin almayacaklari hisse senetlerini alirlar.
Bunlar1 satmak ve paray1 farkli bir yatirnmda degerlendirmek basit, ucuz bir teklif olsa da
sasirtict sayida insan elindeki hisse senetlerini satmamakla ugragmaz. Statiikkonun
sagladigi konfor alanindan c¢ikmak istemezler ve kendilerini {izecek eylemlerde
bulunmaktan kaginrlar. Statiiko yanilgisinin egoyu koruma arzusundan kaynaklanir.
Statiiko etkisinden kurtulma mevcut pozisyonun disina ¢ikma, sorumluluk istlenme,
kendini elestirme ve pismanlik duyma anlamina gelir. Statiikkoyu korumak, ¢ogu durumda
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daha giivenlidir kisiyi riskten uzak tutar (Hammond, Keeney ve Raiffa, 1998b). Bir¢ok
deney statiikonun manyetik ¢ekimini gostermistir. Kaybetmekten hoslanmama, mevcut

durumu koruyup statiiko yanilgisina diismeye nedeni olabilir.

Secimler hakkinda asir1 bilgi fazlahigi da statiiko yanilgis1 yaratabilir. Ornegin bir
arastirmada banka tarafindan yash bireylere paralarini degerlendirebilecekleri alternatif
yatirim araglar1 hakkinda ¢ok fazla bilgi verilmis. Ancak bireylerin asir1 bilgiden strese
girerek paralarini ayni yatirim aracinda tutmayi tercih ettikleri goriilmiis (Aren, Kaya ve
Aydemir, 2014). Seceneklerin fazla olmasi da bireylerin statiiko yanilgisina diismesinin
diger bir nedeni olabilir. Ornegin, bireylere bir yerine iki alternatif sunuldugunda daha
fazla kisi statiikoyu sececektir: Sadece A yerine, A ve B arasinda se¢im yapmak ek ¢aba
gerektirir. Statiikonun secilmesi bu g¢abay1 Onler. Statiiko yanilgis1 sadece bireysel
tercihlerde degil, sirket kararlarinda ¢ogu zaman kendini gosterir. Ornegin birgok sirket
birlesmesinde, satin alan sirket, satin alinan sirkete yeni, daha uygun bir yonetim yapisi
empoze etmek i¢in hizli hareket etmekten kaginir. Fakat zaman gegtikge, mevcut yapi
saglamlasir ve onu degistirmek daha zorlasir. Bir degisiklik beklenecegi zaman firsatini
yakalayamamis olan yonetim, kendisini statiiko ile sikismig bulmaktadir. Sirket kurucusu
“Su anda tekneyi sallamayalim, durum stabilize olana kadar bekleyelim” seklinde akil
yiritir. (Hammond, Keeney ve Raiffa, 1998b). Statiikko yanilgis1 ¢ogu zaman mevcut
durumu korumanin rahathig insanlari yeni bir baslangi¢ igin harekete gegmesini

engelleyebilir. Ancak bir¢ok durumda statiikonun korunmasi en iyi segenek olmayabilir.

2.3.6.3. Ayarlama ve Demirleme Yanilgisi

Belirli bir olasilik hakkinda karar verirken, insanlar genellikle ilk 6nce bir tahminle baslar
ve daha sonra bu ilk tahminlerinde diizeltmeler yaparlar. Ancak bu ayarlamalar biiyiik
olgilide karara iliskin baslangi¢ degerlerine baglidir. Farkli baslangi¢c degerleri genellikle
farkli nihai tahminlere yol agar. Bu durum demirleme yanilgist olarak adlandirilir (Saks
ve Kidd, 1980). Demirleme yanilgisin1 6l¢mek igin Tversky ve Kahneman (1974)
"Jugment under Uncertainty: Heuristics and Biases" adli ¢alismasinda iki grup lise
ogrencisine ¢oziilmesi gereken iki problem vermistir. Birinci gruptan, kagit, kalem ve

hesap makinesi olmadan asagidaki carpma isleminin sonucunun bulunmasi istenmistir.
8XTX6X5x4x3x2x1="

Diger gruba da ayni sayilar artan sirayla verilmis ve gruptan problemi kagit, kalem ve

hesap makinesi kullanmadan ¢éziilmeleri istenmistir.
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IX2X3X4X5X6X7X8="?

Her iki durumda da dogru cevap (40.320) aynidir. Buna karsilik birinci grubun ortalama
tahmini 2250 iken; ikinci grubun ortalama tahmini ise 512 olmustur. Arastirmacilar
ogrenci guruplarinin tahminlerindeki bu farkliligin nedenini arastirdiklarinda, genelde
ogrencilerin sadece ilk iki veya ii¢ sayiy1 ¢arpip, bulunan sonugtan nihai sonuca dogru
tahmin yirittiiklerini kesfettiler. Arastirmacilar eger gercekten ogrenciler sonuca
ulagmak i¢in hesaplamalar1 bu sekilde yapmuslarsa, ilk iki veya ii¢ sayinin ¢arpimindan
¢ikan sonucu demirleme yanilgis1 olarak kullanmis olabileceklerini ileri siirdiiler (Saks
ve Kidd, 1980). Bu ilk grubun ortalama sonucunun, ikinci grubun ortalama sonucundan
neden fazla oldugunu agiklar nitelikteydi. Ogrenci gruplarinin tahminlerindeki farkliligin
nedeni ikinci grubun, birinci gruba gore daha diisik bir demirleme noktasinda

baslamasidir.

Benzer bir ¢alismada Hammond, Keeney ve Raiffa, (1998b) yiiriitmiistiir. Bu ¢alismada

yazarlar katilimcilara asagidaki iki soruyu yoneltmistir.
Soru 1: Tiirkiye'nin niifusu 35 milyondan fazla m1?
Soru 2: Tirkiye'nin niifusu hakkinda en iyi tahmininiz nedir?

Yazarlarin ilk soruda keyfi olarak belirledikleri 35 milyon rakami, katilimcilarin ¢ogu
i¢in ikinci sorunun cevabinda belirleyici olmustur. Zaman iginde bu sorular birgok insan
grubuna sorulmustur. Katilimcilarin yarisi ilk soruda 35 milyon rakamini kullanmustir.
Diger yarist ise 100 milyon rakamini kullanmistir. Eger birinci soruda biiyiik rakam
kullanilmigsa, katilimcilar ikinci soruya cevap olarak verdikleri tahmini rakamlar
milyonlarca artmigtir. Bir karar verilmesi sz konusu oldugunda, zihin aldig: ilk bilgiye
orantisiz agirlik verir. ilk izlenimler, tahminler veya veriler sonraki diisiinceleri ve

kararlar1 demirler.

2.3.6.4. Onaylama Egilimi

Insanlarin hayatta kalma mekanizmas: olarak gelisen ve dogustan gelen bir egilimle
dogarlar. Bu egilim insanlarin sosyal gruplar i¢inde etkili iletisim kurmalarina izin veren
onaylama egilimidir. Onaylama egilimi, insanlar konumlarin1 hakli ¢ikarma ve hayatta
kalmak i¢in gerekli kaynaklari giivence altina alma yetenegidir (Howard, 2014).
Onaylama egilimi, insanlarin daha 6nce var olan inanglarini dogrulayan bilgileri dogal

olarak nasil tercih ettiklerini aciklayan bilissel psikoloji alanindaki bir

139



terimdir. Psikolojide, insanlarin diistincelerini degistirmekte zorlandiklar1 oldukca
yaygin bir kabuldiir. Bilissel literatiirde insanlarin kanitlar1 dogrulamamakla nasil baga
ciktiklarina iliskin bu genel kabul iki noktaya dayandirilmaktadir. Birincisi, insanlarin
bliyiik Ol¢lide kanitlart onemsememeleri ve sadece bazen dikkate almalaridir. Yani,
insanlar bir onay yanlilig1 sergilerler. ikinci nokta, insanlarin kamtlara onaylanmamis
kanitlar1 eklemek igin, kendi goriisleri ile paralel goriis aramalaridir (Koslowski ve
Maqueda, 1993). Onaylama egilimi insanlar1 mevcut sezgileri ve fikirleri ile ¢elisen
bilgilerden kacinmaya ve onlar1 destekleyen bilgileri aramaya iter. Onaylama egilimi
bireylerin sadece diisiinceleri destekleyen kanitlar1 toplamak ig¢in nereye bakmasi
gerektigini degil, ayn1 zamanda buldugu kanitlari nasil yorumlamasi gerektigini de etkiler
(Hammond, Keeney ve Raiffa,1998b). Bu da bireyin fikirlerini destekleyen bilgilere ¢ok

fazla agirlik vermesine ve onlarla ¢elisen bilgilerin de gormezden gelinmesine neden olur.

Onaylama egilimi, psikoloji literatiiriinde ¢esitli fenomenlere atifta bulunmak igin
kullanilmistir. Insanlar, korumak istedikleri inanglar1 ve goriisleri savunma arzusuyla
motive olduklarinda kanitlar1 tarafli bir sekilde ele alirlar (Scott, 2019). Bu kanitlarin
kasitli olarak carpitilmasi manasina gelmez. Kasitli olarak veya segiciligin farkinda
olmadan, bir inan¢ veya fikirle ilgili kanitlar1 aramak ya da yorumlamak icin segici
davranilmas: olabilir. Ancak insanlar, herhangi bir maddi menfaati veya acik kisisel
cikarlar1 olmayan diisiincelerin veya iddialarin test edilmesinde bile 6nyargili davranirlar
(Nickerson, 1998). Onaylama egilimi, insana hayatin her asamasinda etkili olabilecek
diistinceleri, inanglari, segimleri ve kararlar1 etkileyen yanl kanit toplama ve yorumlama

yanlilig1 olabilir.

Onaylama egilimini agiklamak igin yiiriitiilen psikolojik bir ¢aligmada, 6liim cezasini
destekleyen ve desteklemeyenlerden olusan iki grup belirlendi. Bu gruplarin her birine
6liim cezasinin sugu caydirmadaki etkisi hakkinda yiiriitiilmiis bir aragtirmanin iki raporu
dikkatlice okundu. Raporlardan biri sugun 6nlenmesinde 6liim cezasinin etkili oldugu,
digerinde ise aksi savunuluyordu. Her iki grubun tiyeleri de karsit goriisleri destekleyen
saglam bilimsel bilgilere maruz kalmasina ragmen, her iki raporu okuduktan sonra kendi
konumlarimin gegerliligi konusunda daha ¢ok ikna oldular. Destekleyici bilgileri otomatik
olarak kabul ettiler ve ¢elisen bilgileri reddettiler. Buradaki 6rnekte iki temel psikolojik
giic var. Bunlardan birincisi; bir seyi neden yapmak istedigini anlamadan 6nce bilingli

olarak ne yapmak istedigine karar verme egilimidir. Ikincisi; sevilen seylerle

hoslanilmayan seylere nazaran daha fazla mesgul olma egilimidir. Dogal olarak, bilingalt1
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kendisini destekleyen bilgilere yonelir (Hammond, Keeney ve Raiffa, 1998b). Bu durum

insanlar inanglar1 ve diisiinceleri ile daha tutarli olan kanitlar pesinden gitmeye iter.

Onaylama egilimi yatirimcilarin kararlarmi da etkileyebilir. Ornegin bir yatirimer,
hisselerini elinde tuttugu bir sirketin iflasini ilan etmek tizere olduguna dair bir sdylenti
duyuyor. Bu bilgilere dayanarak, yatirimci, o sirketle ilgili elindeki hisse senetlerini
cikarmay1 diisiinmektedir. Sirketle ilgili en son haberleri okumak igin internete
baktiginda, sadece olas iflas senaryolarini onaylamayan haberler ¢evrimici oldugundan,
yatirimci bu haberleri okur ve sirketin yeni ¢ikardigi ve satiglart artmasi beklenen yeni bir
tirtinle ilgili haberi kagirir. Hisse senedi bulundurmak yerine, yatirimei hisseleri yukari
yonlii donmeden hemen Once 6nemli bir kayipla satar ve belli bir siire sonra o hisseler
tiim zamanlarin en yiiksek seviyesine tirmanir (Scott, 2019). Boylece yatirimci onaylama
egiliminden dolay1 yanlis bir karar vererek zarar ugramistir. Onaylama egilimi, hayatin
her alaninda algilamalar1 ve karar almay etkiler ve insanlarin optimal se¢imler yapmasini
engeller. Bu yanilgiya diismemenin yolu tiim kanitlar1 esit titizlikle incelemek ve bunu
kontrol etmektir. Kendi goriislerine zit olanlara da bakmak ve kanitlar1 sorgulamadan

kabul etme egiliminden kaginmak gerekir.

2.3.6.5. Sahiplik Etkisi

Sahiplik etkisi, insanlar1 sahip oldugu seylere, sahip olmadigi seylerden ¢ok daha yiiksek
deger verdigini ifade etmesi ile ilgilidir. Ornegin insanlar evlerini satarken her zaman onu
almak isteyen kiseye gore daha fazla degerli gorme egilimindedir. Bu etki genelde
tilketim mallarin1 6demek isteyeceklerinden daha yiiksek fiyatlarla satmak isteyen
insanlarda gortiliir (Corr ve Plagnol, 2019). Sahiplik etkisi, bireylerin sahip olunan bir
nesneye piyasa degerinden daha fazla, genellikle irrasyonel olarak deger vermesine neden
olan duygusal bir 6nyargi anlamina gelir (Ganti, 2019). Bu etki Kahneman, Knetsch ve
Thaler, tarafindan 1990 yilinda kahve kupalar1 kullanilarak yapilan bir deneyde
gosterilmistir. Bu calismada Ogrenciler iki gruba ayrildi; birinci gruba bir Cornell
Universitesi amblemi tastyan kahve kupas1 verildi. Ikinci gruba higbir sey verilmedi. Bir
hafta sonra birinci gruba kupay: hangi fiyattan satmaya istekli olacaklar1 soruldu. Diger
gruba da kupa i¢in hangi bedeli ddemek istedikleri soruldu. Kupay1 satmak isteyen grup
ile almak isteyen grubun fiyat teklifleri ¢ok farkli ¢ikti. Satmak isteyenleri fiyat teklifi,
almak isteyenleri fiyat tekliflerinin 2,5 katina yakindi. Sahiplik etkisi bireyler igin
duygusal ve sembolik bir 6neme sahip nesnelerde agikca goriiliir. Birey s6z konusu
nesneye sahip oldugunda bu etki ortaya ¢ikar.
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Thaler tarafindan ortaya atilan ilk terim olan “sahiplik etkisi” kararlarda kayiptan
kagmanin nasil gergeklestigini gosteren bir Ornektir. Thaler, Profesér R'nin
koleksiyonundan bir sise sarabi 100 dolar gibi yiiksek bir fiyata satmaya goniilsiiz
oldugunu gozlemlemistir. Profesér R. miizayedelerden sarap satin aliyor, ama o kalitede
bir sige saraba asla 35 dolarin istiinde para 6demiyordu. 35 dolar ile 100 dolar fiyat
araliginda ne satiyor ne de aliyordu. Fiyatlar arasindaki bu biiyilik fark, profesoriin sise
basina tek bir deger benimsemesinin beklendigi ekonomi teorisiyle uyusmuyor. Profesor
rasyonel bir davranis sergilemiyordu. Ozel bir sisenin degeri onun icin 50 dolar ise, o
zaman siseyi 50 dolarin tizerinde herhangi bir fiyattan satmaya razi olmasi gerekirdi. Eger
siseye sahip olmak istiyorsa, o zaman onu 50 dolarin lizerindeki herhangi bir degerden
satilmasina razi olmasi gerekirdi. Kabul edilebilir satis fiyati ile kabul edilebilir alis fiyati
hemen hemen birbirine denk olmaliydi. Ancak gercekte asgari satis fiyati olan 100 dolar
ve azami alis fiyat1 olan 35 dolardan ¢ok daha fazlaydi. Profesor icin siseye sahip olmak,
goriinlise bakilirsa degerini arttirtyordu (Kahneman, 2015). Thaler (1980) Profesoriin bu
davraniginin sahiplik etkisinden kaynaklandigimi diisiinmiistiir. Ozellikle diizenli olarak

alinip satilmayan emtialar icin sahiplik etkisi adin1 verdigi seyin bir¢ok drnegini kesfetti.

2.3.6.6. Asir1 Giiven Yanilgisi

Ik defa Oskamp (1965) tarafindan tanimlanan asir1 giiven yanilgisi, insanlarin kendi
yeteneklerine ve bilgilerine olan 6znel giivenlerinin, nesnel (gerg¢ek) performanslarindan
daha biiyiik oldugu varsayima dayanir (Moore ve Healy, 2008). Asir1 giiven yanilgist,
karar vericilerin ilk degerlendirme asamalarinda asirt iyimser olmalari sonucu ortaya
cikar (Tekin, 2019). Moore ve Healy (2008) arastirmalarda asir1 giivenin ii¢ sekilde ortaya
ciktigini sdylemektedir. Birincisi; kisinin ger¢ek yetenegini, performansini, kontrol
seviyesini veya basar1 sansini oldugundan fazla tahmin etmesidir. Ornegin; dgrencilerin
siavlardaki performanslarini abartmasi, doktorlarin teshislerinin dogrulugunu abartmast,
is yapma hizin1 abartmasi gibi durumlardir. ikincisi; insanlarin kendilerini digerlerinden
daha iyi olduguna inandiklarinda ortaya ¢ikar. Ornegin bir miihendisin, kendisini
firmadaki en nitelikli gérmesidir. Ugiinciisii; kisinin inanglarmin dogruluguna olan inanci

kanaati nedeniyle kararlarinda asir1 kesin olmasidir.

Bir arastirmada katilimcilarinin genel bilgi testi sorularina cevap vermeleri sik sik 6l¢iiliir.
Daha sonra, cevaplarinda bir 6lgek tizerinde kendilerine ne kadar giiven duyduklarini
degerlendirmeleri istenir. Asir1 gliven, bir kisinin ortalama giiven derecesi i¢in dogru
cevaplanan sorularin ger¢ek oranina gére puani hesaplanarak dl¢iiliir. Deney sonucunda
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katilimcilarin gergek basarilari ile kendi 6z basar1 degerlendirmeleri arasinda fark olusur.
Katilimeilar kendilerini, test sonuglarina gére daha basarili gérmiislerdir (Moore ve
Healy, 2008). Asir1 giiven yanilgisi, diger insanlara gore giiven kararlar1 alindiginda

iyimserlik egilimine benzer.

Asir1 gliven yanilgisinin yonetici kararlar tizerindeki etkisini inceleyen arastirmalarda
asir1 gliven yanilgisina yatkin olan yoneticilerin sermaye yapisinda yiiksek diizeyde dis
bor¢lanmaya yer verdikleri, kendi yeteneklerini, yaptiklar1 yatirimlardan bekledikleri
nakit akislarim1 ve isletme faaliyetlerinin olasi sonuglarini abarttiklari, devralma ve
birlesme yatirimlarinda hatali kararlar verdikleri gibi sonuglara ulasilmistir (Tekin, 2019).
Baska bir ¢alismada, diisiik basar1 sansina ragmen, pazara giren girisimci oraninin yiiksek
olmasi dahil bir¢ok sayida sorun asirt giiven egilimine baglanmaktadir (Camerer ve
Lovallo, 1999). Plous’a (1993) gore “yargi ve karar vermede higbir sorun, asir1 giivenden

daha yaygin ve potansiyel bir felaket degildir”.

Asirt giiven tamamen kétii bir olgu degildir. Bu egilime yatkin olmanin bazi sosyal ve
psikolojik faydalar1 da olabilir. Bortolotti ve Antrobus, (2015) goére asir1 giiven yanilgist,
kisinin gercek kabiliyetini bile bagkalarina agiklandiginda ona statii faydalar1 saglayabilir.
Kendilerine asir1 giivenen insanlar, asirt giivenlerinden dolay1 sosyal olarak
cezalandirilmazlar. Gazel’in (2016) ise bireylerin asir1 giiven yanilgisina yatkin olmalart,
yeteneklerine giivenme gereksiniminden kaynaklandigini sdyler. Bu birey agisindan da

hakli bir neden olabilir.

2.3.6.7. Iyimserlik Yanilgist

Asiri iyimserlik yanilgisi, gelecekteki olaylari yeterince iyi tahmin edebilmek s6z konusu
olugunda giinliik yasamda, dzellikle kararlar verirken dnem arz etmektedir. Iyimserlik
yanilgisi, insanlarin gelecekteki olumlu olaylarin olasiligini iyimserlikle, olumsuz
olaylarin olasihigmi ise hafife alma egilimlerini ifade etmektedir ( Sharot,
2011). Iyimserlik yanilgis1 olarak adlandirilan bu durum, gelecege dair beklentilerdeki
pozitif yanlilig1 aciklar ve gelecege dair inan¢ olusturma, gelecekteki olaylari hayal etme,
yargilama ve olasiliklar1 tahmin etme gibi biligsel moativasyonel kokleri ve olumlu benlik
algisim1 koruma, tehditleri inkar etme gibi duygusal kokenleri vardir. Dahasi, hedefe
yonelik davraniglarin bagslatilmasi, hedeflerin kalic1 olarak takip edilmesi gibi davranigsal
bir bilesen gerektirir (Kress ve Aue, 2017). Sharot (2011) iyimserlik yanilgisini kisilerin

olas1 beklentileri ile ger¢eklesen fiili durum arasindaki fark olarak tanimlar. Kisilerin
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beklentileri, ortaya ¢ikan fiili durumdan daha yiiksekse bu durumda iyimserlik
yanilgisindan s6z edilebilir. Ancak fiili durum, beklentilerden daha iyi ¢ikarsa bu
durumda kotiimserlik yanilgisindan soz edilebilir. Kress ve Aue (2017) iyimserlik

yanliligini1 tamimlamaya calisirken, kisilerin biiyiik bir sorunla karsilagtigini soyler.

Iyimserlik yanlilig1 sadece varsayimsal bir &nyargi degildir; ekonomik kararlarin
alinmasinda faaliyete doniisiir. Ornegin iyimserlik yanilgisi; baslangic yatirimi, yatirrm
davranig1 ve birlesme kararlar1 gibi yiiksek riskli kararlari etkiler. Baker, Ruback ve
Wurgler (2006) tarafindan yapilan ¢alismada, yeni faaliyete baslayan girisimcilerin
%68'inin sirketlerinin benzer sirketlere gore daha basarili olabilecegine inandig1, gergekte
ise baslangic safhasinda olan sirketlerin sadece yiizde 50'sinin ti¢ yillik faaliyetin Gtesinde
hayatta kaldigi tespit edilmistir. Malmendier ve Tate (2005) firmalarinin gelecekteki
performanslart konusunda iyimser olan CEO'larin yatirim nakit akisina karsi daha fazla
duyarliliga sahip olduklarini ve bu iyimserligin yatirnmlarinda bozulmalara neden
oldugunu bulmuslardir. Malmendier ve Tate, 2005 yilindaki arastirmalarinda, iyimser
CEO’larn sirket birlesmelerini tamamlama olasiliginin yiizde 65°ten daha fazla oldugunu
belirtmis ve bu hedef sirketlere daha fazla 6deme olasihigmi artirdigini ve bozucu
birlesmeleri gergeklestirme olasiliginin daha yiiksek oldugunu bulmustur (Bracha ve
Brown, 2012).

2.3.6.8. Kendine Hizmet Eden Egilim

Bu kavram insana dair bir dizi inang yanliligini tanimlamak i¢in kullanilmaktadir. Terim
insanlarin basarilarin1 kendi yeteneklerine veya becerilerine mal ettikleri, buna kars
durumsal faktorlerin basarisizliklarini, diger insanlarin eylemlerine veya kotii sansa
bagladiklar1 bir asimetriye atifta bulunmak i¢in kullanilmaktadir (Wilkinson ve Klaes,
2012:). Arastirmalar, bireylerin basarilarini kendi ¢abalarina, yeteneklerine veya diger
ozelliklerine atfetme egiliminde oldugunu gosterirken, basarisizliklarini kotii sansa,
gorev zorluguna veya diger cesitli sondiiriicii kosullara bagladiklarini gostermektedir

(Arkin, Appelman ve Burger, 1980).

Insanlar eylemlerinin sonucunda basarisizlikla karsilastiklarinda ¢evreden gelen rahatsiz
edici olasi tepkiler karsisinda kendilerini korumaya almaya galisirlar. Campbell ve
Sedikides (1999) kisilerin kendine hizmet etme egilimini, benlik kavramlarini korumak
veya gelistirmek igin psikolojik bir strateji olarak kullandiklarini séylemektedir. Bu

kendini koruma stratejisi, bir 6grencinin olumsuz simav sonucu i¢in sorumluluk payini
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reddetmeyi ve sorumlulugu durumsal faktorlere veya diger kisilere yiiklemeye
calismasini icerebilir ya da basarisiz bir is¢inin sugu makinede bulmasi olabilir. Kendine
hizmet etme egilimi, kisinin benligini destekleyen sonuglar i¢in kendi yetenek ¢abasi veya
kararlig1 gibi igsel nitelikleri, begenilmeyen sonuglara kars1 gorev zorlugu, sans veya
isbirlik¢i olmayan diger dissal nitelikleri igeren agiklayict Oriintiiyii gosterir. Bir kisinin
basarili sonuclardan sonraki atiflar1 ile basarisiz sonuglardan sonraki atiflar1 belirgin
sekilde farklidir. Kendine hizmet etmek egilimi birey i¢in psikolojik bir fayda
saglayabilir. Ornegin issiz kalan kisi mevcut ekonomik kosullart veya isverenleri
suglayarak kendini is aramaya devam etme konusunda motive edebilir ancak diger
yonden bu durumu kendini egitme ve yeteneklerini gelistirme konusunda Kkisiyi

kisitlayabilir.

2.3.6.9. Pismanhktan Kacinma Egilimi

Insanlar hangi isi kabul edecegi, hangi evi satin alacag1 veya hangi okula gidecegi gibi
kararlar alirken, insanlar genellikle se¢imlerinden kaynaklanabilecek pismanliktan endise
duyarlar (Connolly ve Zeelenberg, 2002). Loomes ve Sugden (1982) pismanligi, karar
vericinin kararmi, farkli se¢mis olsaydi, konumunun daha iyi olacagina dair
diistincesinden kaynaklandigini sdylemektedir. Buna benzer bir agiklamayir Bell de
(1982) yapmaktadir. Bell, yanlis karar vermekten kaynaklanan pigsmanligi, bireylerin
sectikleri alternatifin sonucunun baska bir alternatifle elde edilenden daha kotii olmasi
durumunda hissedilen duygu sekilde tanimlamaktadir (Zeelenberg ve Pieters, 2004).
Buna karsilik Samuelson ve Zeckhauser, (1988) pismanliktan kaginmanin, insanlarin
statiiko egilimine yatkinligindan kaynaklandigini sdylemektedir. Onlara gore insanlar
deneyimlerden, kararin verilecegi anda dogru bilgiler gbz oniine alindiginda goriiniiste
elverisli goriinen segeneklerin daha 6nce varsayildigindan daha az elverisli olabilecegini
biliyorlar. Yazarlar yaptiklar1 saha deneylerinde ve laboratuvar arastirmalarinda, statiiko
alternatifinin sec¢ilme olasiliginin, statiiko dis1 bir alternatiften 6nemli 6l¢iide daha yiiksek
oldugunu ve statiilko alternatifinin yaygihiginin secenek sayisiyla arttigini ortaya

koymuslardir.

Alternatiflerin se¢iminde, pismanliktan kaginma egiliminin bir diger nedeni Kararlarin
risk durumu ve yanlis referans noktasidir. Seiler vd., (2008) bu durumu su 6rnekle

acgiklamaktadir:
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Yatirnmcilarin 2 Ocak'ta 100 $ karsiliginda hisse satin aldigini varsayin. Gelecek alti ay
boyunca fiyat 150 $ yiikseliyor. Yil sonunda, fiyat 110 $ kadar geriliyor. Yatirimcilar bu
diizensiz getiri davranisim iki yoldan biriyle gorebilirler. Ilk olarak, hisse senedi
getirisini % 10 [(110 $ - 7100 $) / 100 $] olarak hesaplayabilirler. Bu makul getiri orani
geceleri uyumalarina yardimei olacaktir. Ikincisi, referans noktalarini bir zamanlar hisse
senedi satabilecekleri yani 150 8 seviyesine tastyabilirler. Bu durumda, sadece alti ay
icinde % 26.7 [(110-150 $) / 150 $] kaybettiklerini hissedecekler. Peki, yatirimcilar

aslinda hangi referans noktasini segiyor?

Bu ornekte yatirimcilarin zararlarina goére 52 haftanin en yiiksek seviyesini bir hisse
senedinin uygun referans noktasi olarak se¢gme egiliminde olduklarini gdstermektedir.
Bu, birka¢ nedenden dolay1 dezavantajlidir. Birincisi, bu yliksek baslangic noktasini
pismanliktan kaginma kavramiyla birlestirirsek, yatirimcilar 52 haftanin en yiiksek
seviyelerinden diisen hisse senetleri satmakta tereddiit edecekler, ¢iinkii bu bir hata
yaptiklarini kabul etmekle esdeger olacaktir. Kabul edilirse, genel yatirrm olumlu bir
getiri saglayabilir, ancak bu daha yiiksek, yanlis referans noktasi yatirimcilari en az bir

diizeyde para kaybettikleri hissi vermektedir.

2.3.6.10. Bulunabilirlik Egilimi

Insanlar bir olaymn olma olasiligini akilda tutulmasi kolayligina gére degerlendirirler.
Ornegin; orta yashlar kalp krizi riskini, yasitlar1 arasinda bulunma olasilig1 yiiksek oldugu
icin bulunabilirlik olarak degerlendirebilir (Tversky ve Kahneman, 1974). Diger bir 6rnek
yakin zamanda tren kazas1 gecirmis bir kisinin, tren kazasi yasama olasiligini diger kaza
olasiliklardan fazla degerlendirmesi bulunabilirlik egilimi olarak adlandirilir.
Bulunabilirlik egilimi, olaylarmn sikligini "Grneklerinin akla gelme rahatlhigi"na goére
belirleme siireci olarak tanimlamaktadir. Bulunabilirlik egilimi, olaylarin siklik veya
olasiligin1 degerlendirmek igin yararli bir ipucudur; ¢iinkii zihin biiyiik olaylara ait
hatiralari, kii¢iik olaylara gore daha kolay hatirlar. Ancak bulunabilirlik egilimi olaylarin
olma siklig1 veya olasiligi disindaki seylerden etkilenir. Buna gore bulunabilirlik egilimi
“asinalik” (familiarity) ve “gdze carpma” (salience) olarak ifade edilen iki faktérden
etkilenir. Bir deneyde, oncelikle deneklere her iki cinsiyetten de taninmis kisilerin oldugu
bir liste sunuldu. Daha sonra deneklere listede, kadin isminin mi yoksa erkek isminin mi
daha ¢ok bulundugu soruldu. Bazi listelerde, kadin isimleri erkek isimlerinden daha tinlii
iken bazi listelerde ise tersiydi. (Tversky ve Kahneman, 1974). Sonug olarak denekler
listenin her birinde, hatali sekilde daha {inlii kisilerin cinsiyetine sahip bireylerin daha ¢ok
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olduguna karar verdiler. Diger yandan, insanlarin deprem felaketinin olugsma sikligina
iliskin yapacagi bir tahmin, depremi yasamis veya depremi medyadan bilgi alan kisilerin
durumuna gore degisiklik gosterir. Bu durumda olaya agina olma, goze ¢arpma kriterine
gore daha 6nem arz edecektir ve olas1 tahminlerimiz de buna gore daha yiiksek oranda
olacaktir (Yalgin, 2012). Bir olayin bireyin hafizasinda daha ¢ok yer etmesi onun daha
stk oldugu anlamini tasimaz, ancak bu hafizada fazladan yer alan olaylar bireyin

kararlarini fazladan etkileyebilir.

2.3.6.11. Temsil Edilebilirlik Yanilgis1

Insanlarin olasiliklar1 degerlendirmek igin kullandigi bir zihinsel kestirme olan temsil
edilebilirlik, insalarin bir biitiinii temsil etmeyecek kadar kii¢iik durumlar: genelleme
egilimidir. Insanlara, olasiliga dayanan sorular soruldugunda, insanlar birbiri ile baglantili
ve birbirini takip eden tiirler ile ilgileneceklerdir. A nesnelerinin B siifina ait olma
olasilig1 nedir? A olayinin B siirecinden kaynaklanma olasilig1 nedir? B siirecinin A
olayini iiretme olasiligi nedir? Bu tiir sorular1 yanitlarken, insanlar tipik olarak
olasiliklarin A'nin B'yi temsil etme derecesine yani temsil egilimine giivenir (Tversky ve

Kahneman, 1974).
Asagidaki soruya bakildiginda:

Bob, tatildeyken sanat miizelerini gezmekten hoslanan bir opera hayranidir. Biiyiirken,

aile tiyeleri ve arkadaslariyla satrang oynamayi seviyordu.
Bob i¢in hangi durum daha olasidir?

A: Bob biiyliik bir senfoni orkestrasi i¢in trompet ¢aliyor.
B: Bob bir ¢iftcidir.

Insanlarin biiyiik bir kism1 yukaridaki problemde A'y1 sececek ¢iinkii Bob'un agiklamasi
ciftciler yerine klasik miizisyenler hakkinda tutabilecegi kliseyle eslesiyor. Gergekte,
B'nin ger¢ek olma olasilig1 ¢ok daha yiiksektir, ¢linkii ¢ift¢iler niifusun ¢ok daha biiyiik
bir kismini olustururlar (Samson, 2017). Olasilik yargisina bu yaklagim ciddi hatalara yol
acar, ¢linkii benzerlik veya temsil edilebilirlik, olasilik kararlarini etkilemesi gereken
cesitli faktorlerden etkilenmez (Tversky ve Kahneman, 1974). Benzerlik veya prototip
temelli degerlendirmeler daha genel olarak yasam alanlar1 arasinda ortak bir biligsel
kisayoldur. Ornegin, iiriiniin ambalaj1 ulusal bir markay1 andiracak sekilde tasarlanmissa,

tiiketicide, firmanin markasina karsi nispeten yiiksek kalite algis1 olusabilir. Bir finans
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yatirimeis1 anormal derecede yliksek getirilere sahip olan bir hisse senedini satin almayz,
iyi bir yatinmin gostergesi olarak bir sirketin olumlu 6zelliklerine (Ornegin; yiiksek

kaliteli mallar) yanlis atfedebilir (Samson, 2017).

2.3.6.12. Bilgiden Ka¢inma

Sweeny vd. inanglara yonelik tehditlerin, hareket gegme ve duygulari diizenlemenin
sorumlulugu, insanlarin bilgi birikiminden ka¢inmasina neden olan faktorler
olabilecegini savunmaktadir (Samson, 2017). Bilgi erisimi serbest oldugunda ve insanlar
bilginin farkina vardiginda bilgiden kagma egilimi gosterirler (Golman, Hagmann ve
Loewenstein, 2017). insanlarin bilgiden kaginmasmin farkli yollar1 vardir. Ornegin; bir
kisi, tibbi test sonuglarini almak i¢in bir klinige donmemekten kaginabilir veya sadece o
anda dikkat etmeyebilir. Bilgiden kaginmanin psikolojik agiklamalarindan biri insanlarin
inan¢ uyumu gstermeleridir (Golman vd., 2016). insanlarin inanglarini desteklemeyen
bilgileri kabul etmemesi bilgiden kaginmadir. Vergi indirimine hak kazandigina inanan
bir vergi miikellefi, onu bagka tiirlii ikna etmeye c¢aligsabilecek bir muhasebecinin

bilgilerini kabule yanagmaz.
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BOLUM 3: YONTEM

Bu boliimde mevcut arastirma metodolojisi incelenip ve ¢alisma i¢in uygun arastirma
metodolojisi belirlenmistir. ilk olarak tartisma "diinyaya ve bunun nasil anlasiimas1 ve
arastirilmasi gerektigine dair bir inang ve kavrayis sistemine" dayanan arastirma
yaklagimi veya paradigmasi ile ilgilidir (Denzin ve Lincoln, 2000). Arastirma yaklasimi
aragtirmacimin sorularin1 yansitmakta ve ontolojik, epistemolojik ve metodolojik
konularla ilgilidir (Lincoln ve Guba, 2000). Arastima pradikmasi belirlendikten sonra ona

uygun olarak arastima yontemi belirlenmistir.

Ikinci olarak izlenecek siire¢ arastirma deseni ve tasarimi (stratejisi) ile ilgilidir. Bu
asamada, arastirmanin islevsel tasarimina ve yapisina, uygun olarak calisma deseni,
durum calismasi1 deseni olarak belirlenmistir. Daha sonra arastimanin genel teorik
varsayimlarina, arastirma sorularina, aragtirmanin analiz birimine, érneklem segimine,
veri toplama teknigine ve veri toplama siirecine deginilmistir. Son olarak arastirmanin

giivenirliligi ile ilgili ¢aligmalara deginip, analiz ve bulgulara yer verilmistir.

3.1. Arastirmanmin Dayandig Paradigma

Kuhn (1982) tarafindan onerilen "paradigma" terimi, teorik varsayimlari ve yontemleri
kendi ¢ergevesi iginde calisanlar tarafindan kabul edilen "normatif" bilim gelenegini ifade
eder. Lincoln ve Guba (1985) paradigmay1 diinyanin gergekligini anlamada kullanilan
perspektif olarak tamimlamis ve gergekte Onemli olanin ne oldugunu, neyi
sorunsallastirmak gerektigini ve bu sorunlarin nasil ¢oziilecegini gosteren yollar1 ortaya
cikaracak diisiince sistemleri olarak tarif etmislerdir. Her paradigma var olan baska bir
diisiince sistemine karsilik olarak dogmustur ve insanlarin gergek hayata iligkin
inanglarint sistematik bir bakis acis1 altinda toplamayr hedeflemistir. Diinyaya
gercekligini tanimada ve anlamlandirmada ortaya ¢ikan bu farklilik, paradigmalar
arasindaki belirgin ayrimlar1 beraberinde getirmistir. Her paradigma, kendi sistematik
diinya goriisiine uygun bir arastirma yontemi ortaya koymustur. Gergek diinyanin dogru
kesfinde izlenmesi gereken yollar1 belirlemeye ¢alismistir. Kuhn’a gore, her paradigma
dogru olani farkli goriir ve tanimlar. Bu agidan evrensel bir paradigma birligi olamayacagi

i¢in evrensel bir dogrudan da s6z etmenin olanag1 bulunmamaktadir (Ibrahimoglu, 2011).

Nitel-yorumsamaci arastirma ve nicel-pozitivist arastirmalar farkli paradigmalara

dayanir. Her paradigma gercegi farkli algilar ve yorumlar. Baska bir deyisle her biri
149



fenomenleri farkli sekilde tanimlarlar (Gedo, 2011). Bugiin, iyi tanimlanmis sosyal bilim
paradigmalarinin c¢ergevesini belirlemek kolay degildir. Son zamanlarda arastirmaciyi
merkezi konuma yerlestiren nitel aragtirmalarin énemi artmaktadir (Tutar ve Erdem
2020). Literatiirde, pozitivist olmayan farkli yaklasimlar arasindaki ¢izgilerin
bulaniklagsmas1 s6z konusudur. Yorumlayici paradigma agik bir 6znel bileseni olan tiim
pozitivist olmayan yaklasimlara atifta bulunarak tanimlanir (Gedo, 2011). Her
paradigmanin kendi farkli gerceklik algisina ve gercegi tanimanin farkli yollarina
sahiptir. Kural olarak yorumlayici ve insact paradigma pozitivist pradigmadan farkli

metodolojilere dayanmaktadir.

3.1.1. Pozitivist Paradigma

Auguste Comte tarafindan 19. ylizyilin ortalarinda tanimlandigi sekilde pozitivizm,
bilimsel ampirizm felsefesinin uygulanmasidir ve modern aydinlanma ruhunu ifade eder.
Ontoloji ile ilgili pozitivist yaklasim, toplumsal ger¢eklik de dahil olmak tizere gergekligi,
onu gozlemleyenlerden bagimsiz olarak kendi basina var olan gercek bir durum olarak
goriir (Gedo, 2011). Pozitivsit paradigma nesnelligi ve indirgemeyi (reductionism) bir
anlamda kutsamistir. William Tierney ve Gary Roads'a (1993) gore, pozitivist paradigma
olgulari, bu olgular1 ¢evreleyen siire¢ ve etkenlerden ayristirarak ve soyutlayarak
nesnellestirir. Daha sonra gozlenebilir ve dlgiilebilir niteliklere indirgemektedir. Boylece
pozitivist paradigma, karmasik toplumsal siiregleri toplumun gozlenebilir ve Sl¢iilebilir
yonleriyle aciklamay1 yeterli goriir. Dahasi, pozitivistler gergegin, dogru dl¢lim ve
dikkatli bir sekilde sayisallagtirilarak tanimlanabilecegini ve agiklanabilecek hale
getirilebilecegini varsayar (Yildirim ve Simsek, 2000). Bu yaklagima gore, sosyal olgular,
tipki dogal olgular gibi, keyfi degildir. insan davramiginin yasalari vardir ve insan
davraniglart s6z konusu yasalar tarafindan yonlendirilir. Epistemolojik agidan
bakildiginda, pozitivist yaklagim insanlarin mantiksal zekalar: araciligiyla ve bilimsel
arastirma araglarini kullanarak bu gercegi anlayabildiklerini ileri siirer. Kaynaklar ve
olaylarin nedeni hakkinda bilgi edinilebilir ve hatta insanlarin davraniglari hakkinda genel
kurallar formiile edilebilir (Gedo, 2011). Yani insanlarin bu durumlar karsisinda nasil

tepki verecegi tahmin edebilir.

Metodolojiyle ilgili pozitivist yaklasima gore arastirmaci, gergeklikle ilgili bu i¢goriilere
ulagmak icin nesnel olmali, arastirma nesnesiyle ilgili tim etik tutumlar1 veya ¢ikarlari
dislamal1 ve arastirma yonteminin resmi gilivenilirlik ve gegerlilik kurallarini titizlikle
stirdiirmelidir. Arastirma, hipotezler ve tlimdengelim yoluyla, yani ilk 6nce hipotezleri
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mevcut teorik bilgi temelinde formiile ederek ve daha sonra gézlem ve deneyler yoluyla
deneysel olarak kanitlamaya veya ciiritmeye ¢alisir (Tutar ve Erdem 2020). Mevcut
bilimsel bilgiye eklenen arastirmanin iirettigi bilgi, insanlarin davraniglarinin daha iyi
anlasilmasii saglar ve faaliyetlerinin herkesin yararina ve insanligin ilerlemesi i¢in
gelistirilmesini ve kolaylagtirilmasini saglar. Bu yaklasima gore, kiimiilatif bilgi, aksi
kanitlanmadigi siirece, fenomenin ger¢ek ve dogru agiklamasidir (Gedo, 2011). Pozitivist
paradigma, 20. ylizyilin baslarinda ortaya yorumsamaci ve insaci yaklasimlarla 6nemli
Olglide elestiriye tabi tutularak arasgtirmaciyr merkezi konumda bir aktér olarak

degerlendiren nitel arastirmalara yonelmeye neden olmustur.

3.1.2. Yorumsamaci Paradigma

Alman idealist geleneginin {iriinii olan ve temelleri Kant’in ¢alismalarina dayandirilan,
yorumsamaci paradigma pozitivist paradigmaya bir elestiri olarak dogmustur (Tutar,
2017). Pozitivist paradigmaya dayanan bilimsel goriise 6nemli elestiriler, Popper ve
Kuhn’dan gelmistir. Popper, tarih ve toplum hakkinda onceden bilgi vermenin
imkansizligindan bahsederken, Kuhn, “dogru” kavramini incelemis ve bugiin dogru
olarak kabul ettigimizi, yarin yanlis olarak kabullenebilecegimizi sdyleyerek pozitivist
paradigmanin tartisilmaz, genel geger “dogru” kavramina elestirel bir yaklagim
getirmistir (Ibrahimoglu, 2011). Kuhn’un ileri siirdiigii fikirler farkli alanlarda ¢alisan pek
¢ok bilim insani tarafindan destek bulmus ve Ozellikle sosyal bilimcilerin kendi

paradigmalarini yeniden sorgulamalarinin yolunu agmuistir.

Albert Einstein’in gorelilik kurami, Werner Heirsenberg’in belirsizlik ilkesi ve David
Bohm’un ileri siirdiigii; “parga biitiiniin 6zelliklerini temsil eder” teorisi gibi bilimsel
alandaki gelismeler, olusan yeni bilim paradigmasinin ilerlemesinde mihenk tas1 gorevi
gormiistiir (Simsek, 1994). Pozitivist anlayis ile bu anlayisa yonelik elestirilere dayali
olarak bigimlenip 60’11, 70’li yillarda yerlesen yorumsamaci bilim felsefesi temelinde
yiikselen pozitivist Otesi/elestirel kuramla ilgili tartigmalar giinlimiize tasinmis
bulunmaktadir (Tutar ve Erdem 2020). Yorumsamaci paradigma, mutlak, tartismasiz
evrensel “dogru” kavrammi kabul etmez. Bilmede bilenin etkisine ve o6zgiil
degerlendirmeleri ile birlikte buna bagl olarak ortaya ¢ikabilecek farkliliklara vurgu
yapar (Biber ve Leavy, 2005). Bu felsefi doniisiimiin evrensel dogru iizerine yonelttigi
elestirilerin temelinde farklilik kavrami yatmaktadir (ibrahimoglu, 2011). Neuman’a
(2006) gore yorumsamaci paradigma, insanlarin kendi toplumsal diinyalarini nasil
olusturdugu ve stirdiirdiigline dair anlayis ve yorumlara varmak iizere insanlarin dogal

151



ortamlarinda toplumsal olarak anlamli eylemin dogrudan ayrintili gézlem yoluyla
sistematik analiziler yapmayi esas alir. Buna gore yorumsamaci paradigmaya dayali nitel
bir arastirmanin nihai amaci, “toplumsal yasama dair bir anlayis gelistirmek ve insanlarin

kendi baglamlarinda anlam diinyalarini nasil olusturduklarini ortaya ¢ikarmaktir.

Ontolojik agidan nominalist olan yorumsamaci paradigma, olgusal olmayan ve insan
zihninin kendi isleyis mantig1 ¢ercevesinde lrettigi kurgusal veya teorik kavramlari
gercek saymayip bunlarin birer “ad”dan ibaret oldugunu ileri siiren bir yaklagimdir
(Tutar, 2017). Ontolojik olarak yorumsamaci paradigmaya goére toplumsal gergeklik,
insanlarin eylemlerini ilerleten ve bunlara aracilik eden belirli bir nesnel ger¢ek degildir.
Aksine sosyal yapinin bir iriiniidiir. Baska bir ifadeyle, kendi aralarinda yaptiklari

etkilesimler yoluyla ger¢eklesen insanlarin ortak bir yaratimidir (Gedo, 2011).

Epistemoloji anlaminda yorumsamaci paradigma antipozitivisttir. Pozitivizmin ileri
sirdigi ve bilgiye yaklasimini deney, gozlem ve Olgiilebilirlik agisindan
temellendirmeye c¢alisan yaklasimini reddeder (Tutar, 2017). Bilginin kesfedilme yerine
yorumlandigini, ortaya c¢ikarilma yerine olusturuldugunu (constructed) varsayar
(Y1ldirim ve Simsek, 2000). Buna gore bilgiyi bireylerin anlam diinyalariyla tiretilmis ve
yorumlanabilir olarak gérmektedir. Insanlar, bilgi olusturma siirecinde aktif olarak yer
almaktadir. Timevarimsal bir anlayisin benimsendigi yorumlayici paradigmada,
degiskenlerin karsilikli olarak birbirini etkilemesi esastir (Can, 2005). Epistemoloji ile
ilgili olarak, yorumsamaci paradigma, deger ve kiiltiir setine gore gergekligin siibjektif
olarak algilandigini iddia eder, ¢linkii bu diinyay1 gozlemleyen ve deneyimleyen bizzat
bireyin kendisidir. Bu nedenle fenomen insanlar tarafindan sadece 6znel alg ile bilinir.
Bu algilar ger¢egi tanimlar ve sosyal anlayiglarinin temelini olusturur. Bu paradigmaya
gore ontoloji ve epistemoloji arasindaki sinirlar bulaniklagir ve gergeklik onu algilama,
yorumlama ve tepki verme bigimimizle biiyiik 6l¢iide sekillenir (Gedo, 2011). Bunun
i¢in deneye ve belli tekniklere dayali pozitivist yontem yerine, etnografik arastirmalara
ve metin analizleri seklindeki i¢erik ve sdyleme analizlerinin daha dogru sonug verecegini

soyler (Tutar, 2017).

Metodolojik agidan yorumsamaci paradigma ideografik yaklagimi benimser. Bu yaklagim
nedensellikleri genel 6rnekler tizerinden degil, bireysel 6rneklere veya olaylara dayanarak
aciklamaya c¢alisir. Ideografik yaklasim sosyal olaylarin zamandan, mekandan ve diger
etkenlerden bagimsiz agiklanamayacagini soyler (Tutar, 2017). Getirmis oldugu yeni

persfektif, pozitivist felsefenin sembollesen degeri olan nicel aragtirma geleneginden

152



ayrilarak nitel arastirma anlayisini  olusturmustur (Ekiz, 2004). Yorumsamaci
paradigmaya dayanan arastirmalar, belirli durumlarda meydana gelen sosyal olaylarla
ilgilenmektedir. Bu arastirmalarda agik¢a sonuglarin genellestirilmesinden ve sosyal
yapilarin eylemlerini tahmin etmekten ziyade, olaylar1 veya olgular1 yorumlamaya caligir.

Bu siirecte bilginin orgiitlenmesi ve sunulmasinda tek, dogru bir bigim ya da yol yoktur.

Paradigmatik varsayimlarin 6nemi, arastirmanin yapilabilecegi bir temeli olusturma
gercegine dayanir. Ozetle, paradigmatik varsayimlar arastirmacmnin problemlere
yaklagim seklini, veri toplamak ve analiz etmek i¢in kullandigimiz yontemleri ve
calismak i¢in secilen konularin tiiriinii sekillendirir. Aragtirma i¢in uygun paradigma
secimi, birbiriyle iligkili iki temel sorunun cevaplanmasi ile agiklanabilir. Ilk soruya
verilen yanit, nasil yanitladigimiza bakilmaksizin mutlaka ikinci soruyu veya diger
sorularin yanitlanabilmesini sinirlar (Guba ve Lincoln, 1998). Burada ilk temel soru
gercekligin ozelligi nedir? Pozitivizm paradigmanin taraftarlart bu ontolojik soruya
iliskin tutumu, nesnel bir gergeklik oldugu iddiasiyla ifade edilmektedir. Bu nedenle

amag, nesnel gercekligi olabildigince tam olarak tanimlamaktadir.

Pozitivizstler bu paradigmanin varsayimlarinin, yapi-sokiim yoluyla incelenen olgularin
farkli ve ayr1 pargalar veya degiskenler ile agiklanmasina olanak verdigine inanmaktadir.
Buna karsilik, nitel yorumsamaci aragtirma, olgular biitiinciil bir yaklasimla karakterize
edilir. Nitel yorumsamaci arastirmacilar, olgulart ve durumlari tam varliklar olarak
anlamaya caligirlar (Lincoln ve Guba, 2000). Yorumsamaci paradigma, diinyay1 karmagik
ve karsilikli iliskilerle dolu olarak gormektedir. Boylece varsayimlarini benimseyen
aragtirmalar, incelenen olgunun karmasikligini korumalidir (Maykut ve Morehouse,
1994). Yorumsamaci varsayimlarin tipik biitiinsel konumu, baglami anlamanin
gercekligini anlamak i¢in gerekli oldugunu varsayar. Yorumsamaci ontoloji, olaylarin ve
durumlarin  meydana geldigi tarihsel ve sosyal kosullara biiyiikk Onem verme
egilimindedir. Bu yaklagima gore, ortaya ¢iktiklari baglam ve zamanin disindaki kisimlari
anlamak imkansizdir (Miles ve Huberman, 1994). Bu ¢er¢evede arastirmanin amaci,
yoneticilerin karar verme davranigini incelemektir. Arastirmada rasyonellik ve sezgisellik
cergevesinde karar verme davranigsal ekonominin varsayimlari acgisindan analiz
edilecektir. Bu alanda yapilan arastirmalar incelendiginde, karar verme davraniginin
birgok psikolojik, biligssel ve duygusal faktoriin etkisi ile gerceklestigi goriilmektedir.
Bagska bir ifadeyle, karar vericiler bilissel sinirlama iginde, bazi psikolojik, sezgisel ve

duygusal siireglerin etkisinde kararar verdikleri ileri siiriiebilir. Caligmada yonetsel karar
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vermenin dogasina iligskin biligsel siire¢ler bakimindan biitiinsel yaklasim sergilemeye
caligilacaktir. Karar verme pozitivist paradigma ile agiklanamayacak kadar karmasik bir
yapiya sahiptir. Bu nedenle yonetsel kararlarin dogasinin ve karar vermeye iliskin gelen
anomalilerin sadece pozitivist paradigma ile agiklanmaya c¢alisilmasi yeterli

olmayacaktir.

Bilen ile bilinen nesne arasindaki iliski nedir? Pozitivist paradigma, arastirmacinin
calisilan nesnenin nesnel bir goriisiine sahip olabilecegini iddia eder (Lincoln ve Guba,
2000). Bunun aksine yorumsamaci paradigma arastirmaciy1 arastirilan nesneden
ayirmanin ve olaya yonelik tarafsizlik tutumunu benimsemenin imkansiz oldugunu iddia
eder (Guba ve Lincoln, 1998). Yorumsamaci paradigma, bireyi ve diinyasini birbirine
bagli olarak goriir. Gozlemcinin, gozlemlenen olaydan ayri tutulamayacagini varsayar.
Buna gore gozlemcinin gordiigii, ol¢lip analiz edecegi seyi sekillendirir (Gedo, 2011).
Yorumsamacilara gére yasadigimiz diinyaya atfedilen gergeklik ve incelenen olgu oldugu
siirece katilan bireyler tarafindan insa edildigi gibi tim bunlari anlamak isteyen

arastirmacinin ingas1 yoluyla da olusturulmustur.

Yukaridaki tartismaya dayanarak, bilimsel bir ontoloji ve nesnel bir epistemolojinin
varhi§in1 varsayarsak, pozitivist paradigmayr benimsemek mantikli olacaktir. Ancak
arastirmanin ¢ozmeye c¢alistigt soruna ve sonu¢ olarak cevaplamayr umdugumuz
aragtirma sorusuna dayanarak, goreceli bir ontoloji ve etkilesimli bir epistemolojinin
varligi varsayilabilir. Biitin bu gerekgeler aragtirmada yorumsamaci paradigmanin

kullanilmasinin uygun olacagi sonucuna gotiirmiistiir.

3.2. Arastirmada Nitel Yontemin Tercih Gerekgisi

Bilgi nasil olusur, kesfedilen bir sey midir yoksa insa edilen bir sey mi? Bu soruya
verilecek cevap arastirmanin metodolojisini belirlemeye yardimci olabilir (Tutar ve
Erdem 2020). Metodoloji, arastirma yapmak ic¢in yontemler, sistemler ve kurallarla
ilgilenen bilim felsefesinin daha pratik bir dalidir (Lincoln ve Guba, 1985). Onceki
boliimde belirtildigi gibi, goreceli bir ontoloji ve etkilesimli bir epistemolojinin varligim
sart kosarsak, nitel bir aragtirma yonteminin kullanilmasinin daha uygun olacagina karar

verilmistir.

Literatiirde nitel arastirmanin pek c¢ok tanimi bulunmaktadir; nitel arastirma “gozlem
goriisme ve dokiiman analizi gibi nitel veri toplama tekniklerinin kullanildigi, algilarin

ve olaylarin dogal ortamda ger¢ek¢i ve biitiinciil bir bi¢imde ortaya konmasina yonelik
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nitel bir stirecin izlendigi arastirma” olarak tanimlanabilir (Yildirim ve Simsek, 2000).
Arastirmamizin {i¢ arastirma alaninin (Karar verme, yonetim ve davranigsal ekonomi)
kesisme noktasinda konumlandirilmis agiklayici bir calisma olmasi nedeniyle nitel
arastirma yontemi tercih edilmistir. Nitel arastirmaci, kendisini ve diger insanlar1 temel
bilgi toplama araglari olarak kullanmay1 tercih eder (Lincoln ve Guba, 1985). Nitel
arastirmalar insanlar1 anlamanin en iyi yolunun onlar1 gézlemlemek ve dogal ¢evrelerinde
onlara katilmak oldugunu varsayar. Dolayisiyla nitel aragtirma yontemi, olgu ve olaylarin
kendi dogal ortamlarinda incelenerek o olay ve olgulara yiiklenen anlamlarin ortaya
cikartilmas1 ve yorumlanmasi gereken arastirmalar i¢in kullanigli bir yontem olmasi

(Denzin ve Lincoln, 2017) nedeniyle bu arastirmada tercih edilmistir.

Nitel arastirma yonteminde arastirmaci, arastirma bulgularini veya diger degiskenleri
etkilemeye calismadigi gibi onlar1 kontrol etmeye ya da sinirlamaya da calismaz.
Arastirmact olayin karmasikligini bir biitiin olarak kabul eder. Arastirmacinin gorevi
olaylar ve olgulara biitiinsel bakmak ve onlara kars: tarafsiz olmaktir. Nitel arastirma,
arastirmacilarin durumu tiim verileri dikkate alarak ve mevcut bilgileri dnceden arastirma
kosullarina zorlamadan anlamaya ¢alismasi nedeniyle tiimevarimsaldir (Tutar ve Erdem
2020). Analiz edilecek kategoriler agik goriismelerden ve gozlemlerden tiiretilmistir ve
arastirmacilar, nceden belirlenmis arastirma hipotezleri yoluyla degil, diinyada deneysel
olarak incelenen kaliplari anlamaya caligir. Carson (2001: aktaran: Gedo, 2011), nitel
aragtirma yonteminin sosyal bilimlere yonelik aragtirmalarda 6nemli olmasin1 ii¢ nedene
baglamistir: Bu olgu ve olaylar1 derinlemesine anlamaya odaklanir. Olguyu ve olaylari
aragtirmacinin onceden goriis sahibi olmasma gerek duymadan inceler. Olguyu ve
olaylar1 anlamaya calistiklarinda, “ne” sorusuna ilaveten, “nasil”, “ni¢in” ve “nedir”

sorularinin tizerinde yogunlasir.

Herhangi bir olgu ve/veya olaymn kendi baglaminda derinlemesine incelenmesi,
arastirmaya konu olan insanlar, varliklar, olgular ve olaylar hakkindaki ©Onemli
“siireclere” yonelik anlayisin gelistirilebilecegi bir arastirmayr gerekli kilmaktadir
(Punch, 2005; Patton, 2014). Karar verme siirecine iligskin derinlemesine bir anlayisin elde
edilebilecegine yonelik gostergelerden biri, arastirmanin “neden” ve “nasil” biciminde
olusturulmus arastirma sorulari ile yonlendirilmesidir. Bu nedenle nitel arastirma, nicel
arastirmalardan farkli olarak, olguyu derinlemesine inceleyebilmek i¢in “ne kadar” veya
“ne Olclide” gibi sorulardan ziyade “ne”, “ni¢in” ve “nasil” sorular ile tasarlanan

calismalar i¢in daha uygundur (Keegan, 2009). Bu nedenle, davranigsal ekonomi
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varsayimlariyla yoneticilerin karar verme siirecinin derinlemesine anlasilmasi ve olayin
kendi baglaminda arastirilmasina uygunlugu nedeniyle nitel aragtirma yontemi tercih

edilmistir.
3.3. Durum Cahismasi Deseninin Tercih Gerekcesi

Arastirma deseni, isletmsel tasarim ve arastirma yapisini ifade eder. Burada her terim
farkli ve benzersiz bir arastirma stratejisidir (Tutar ve Erdem 2020). Nitel arastirma
desenleri, arastirma ¢aligmasini birbiriyle tutarli amaca uygun bigimde gergeklestirilmesi
i¢in aragtirmaciya rehberlik eder. Genel nitel arastirma desenleri, durum ¢alismasi, eylem
aragtirmasi, etnografik arastirma, fenomenolojik arastirma, géomiili teori ve digerleri
seklinde siniflandirilmaktadir (Creswell, 1998; Tutar ve Erdem 2020; Yildirim ve
Simsek, 2016). Tiim nitel arastirma desenleri veri toplama i¢in ayn1 temel varsayimlara
ve temel ilkelere gore calismasina ragmen, veri toplama yoOntemlerinde, analiz
yontemlerinde ve nihai raporun yazilmasinda bazi farkliliklar igerir. Yine de nitel
arastirma desenleri igin simirlart kesin ¢izgilerle belirlenmis bir yonlendirmeden soz

edilemeyecegini belirtmek gerekir (Yildirim ve Simsek, 2016).

Birgok aragtirmaci durum caligsmasi desenini, sosyal diinyay: diger yaklagimlarin aksine
en iyi nasil arastiracagina iliskin farkli yaklagimlar1 birlestiren bir metodoloji olarak
gormektedir (Strauss ve Corbin, 1994). Bir durum ¢alismasinin avantaji, kapsamli olmasi
ve arastirmaciy1, incelenmekte olan durumun tiim zenginligini ve ¢esitliligini tanimlama
ve analiz etmeyi icermesidir. Durum c¢aligmasi, bir sosyal olguyu kendi baglaminda
ozellikle olgu ile baglam arasinda sinirlarin kesin olmadigi durumlarda yapilan ampirik
bir arastirmadir (Yin, 2017). Durum galismasi arastirmasinin amaci, en az bir olaymn
derinligi ve karmasiklig1 hakkinda bilgi almaktir. Burada durum; birey, rol, kii¢iik bir
grup, topluluk veya bir ulus olabilmektedir (Gog, 2016). Ancak durum, iyi anlatilan bir
hikayeden daha fazlasidir. Kendi i¢inde aymi ilgi diizeyini ve gercekligi tasir;
arastirmacinin siibjektif yargilar1 ve etkn bir aktoér olarak yer almasina izin vermesi

nedeniyle veri malzemesi 6rneklemin 6tesine geger.

Yin (2017) durum c¢aligmasinda baglami ve calisilan olay ile iliskisi, diger karmasik
kosullarin durumunu anlamanin ayrilmaz bir pargasi oldugunu varsayar. Saglam bir bakis
acistyla, durum galismalar arastirmacilarin uygulamayi anlamasini saglar. Y 6neticinin

karar verme siirecinde hangi biligsel siiregleri kullandigini anlamak, karar verme
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slirecinin zengin ve ayrintili bir ¢alismasini igerir. Yin (1984), anket yontemlerinden elde
edilen bulgularin, yonetimin karar verme siirecine sadece ylizeysel bir bakis sagladigini
ve bu nedenle durum calismalarinin bu ¢alismalar i¢in gerekli olan arastirma tiirli igin
uygun oldugunu ileri siirer. Yoneticilerin karar verme davranisi birgok bilissel, psikolojik
ve duygusal baglama bagl bir siiregtir. Hem rasyonel hem de sezgisel baglamlarda karar
verme cok sayida bilinmezlik igerir. Ayrica durum galismalari, diger yontemlerle
birlestirilebilir ve her yontemin giiclii yonleri iizerine insa edilebilir (Strauss ve Corbin,

1994).

Farkli durum c¢alismasi tiirleri bulunmaktadir; bu arastirmada arastirmanin amacina ve
temel problemine uygunlugu nedeniyle i¢ ice gecmis ¢oklu durum deseni (multiple case-
embedded design) tercih edilmistir (Tutar ve Erdem 2020). I¢ ice ge¢mis ¢oklu durum
desenin biitiinciil ¢oklu durum ¢alismasinda oldugu gibi, birden fazla durum vardir ancak
ele alinan her bir durum veya 6rnek olay kendi i¢inde alt birimlere ayrilarak incelenir.
Yin’in (2003) bir durum caligmasi tasariminda su bes adimin mutlaka bulunmasi
gerektigini ifade etmistir: (1) arastirma sorulari, (2) varsa 6nermeler, (3) analiz birimi, (4)
veri ve onermeler arasindaki mantiksal baglant1 ve (5) bulgular1 yorumlama kriterleri.
Ancak bu bes adimdan once Yin (2017) durum ¢alismasinda, arastirma sorularini
gelistirme, durumlar1 segmek, durum caligmasi desenini netlestirmek veya toplanacak
ilgili verileri tanimlamak gibi temel yontemsel adimlar1 tamamlamaya yardimci olan teori

kullanip kullanmayacagina karar vermesi gerektigini soylemektedir.

3.3.1. Teorik Varsayimlar ve Kavramsal Perspektif

Teoriler, arastirilan olgularin anlasilmasini kolaylastirmay1r amaglayan bakis acilari
saglar. Bir teori kavramlar ve genellemeler sistemidir. Glaser (1978) iyi bir teorinin
veriler i¢in uygun kategorilere sahip oldugunu ve neler oldugunu agiklamak, tahmin
etmek ve yorumlamak igin kullanilabilecegini iddia etmistir. Day’e (1993) gore teori,
arastirmacinin ¢alisma sirasinda kullandig farkli kavramlarin birbirine baglanmasi igin
gerekli yon ve organizasyon cergevesini saglayabilir (Gedo, 2011). Teori bir olguyu
aciklar, ilgili olgunun karakterize edilen kavramlarini belirler ve kavramlar arasindaki
baglantilar aciklayarak olasi tahminler i¢in bir ¢erceve saglar (Glaser 1978). Strauss ve
Corbin (1994) teoriyi kavramlar ve kavramsal sistemler arasindaki olasi iligkiler olarak
tanimlamistir. Arastirmacinin teorik yaklagimi, sorunu ve onunla nasil basa ¢ikilacagini

tanimlamasina yardimci olur. Arastirmact her zaman 6nceden var olan varsayimlarla
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olgulara yaklasir. Kuskusuz arastirmacilar bulgularmi belirli bir teorik g¢ergevede
yorumlarlar. Bu teorik varsayimlar, arastirmacinin Onceki kisisel ve mesleki
deneyimlerine dayanir (Strauss ve Glaser, 1967). Arastirmaciya rehberlik eden teorik

algiya “kavramsal bakis acis1” denir.

Yin (2017) teorik veya kavramsal bakis agis1 durum caligsmasi i¢in arastirmacinin kesif
yapma yetenegini kisitlayabilecegini soylemektedir. Bilgi kaynaklari her zaman tutarli ve
acik olmasa da teoriler vardir. Bu durumda arastirmacinin dikkat etmesi gereken temel
nokta teorik ve kavramsal bakis agisini verileri topladiktan sonra bir kenara birakmaktir.
Ancak teorik Onermelerle veya birkag teori ile baglayan bir durum ¢alismasini uygulamak,
higbir teorik 6nermesi olmayan bir durum caligmasini uygulamaktan daha kolaydir.
Arastirmact teorik dnermeler olmadan ve 6nceden yeterli bir deneyime sahip olmadan

arastirmasina baslamasi yanlis bir baglangig olabilir (Yin, 2017).

Bu arastirmada klasik ve neoklasik ekonomilerin rasyonellik ve sezgisellik kavramlarimin
yaninda, davranigsal ekonominin varsayimlari {izerinden yoneticinin karar verme
davranislari incelenmeye ¢alisilmaktadir. Genel olarak, rasyonel se¢im teorisi ekonomik
aktorlerin "rasyonel ve faydaci oldugunu ve faydalarini en {iist diizeye c¢ikarmaya
calistiklar1" varsayimina dayanmaktadir. Yani aktoriin bir dizi 6nceden belirlenmis amaci
vardir ve daha sonra bu amaglara nasil ulasilacagina karar verir. Aktor Onceden
belirlenmis amaglarina ulagsmak igin en uygun yolu secerse rasyoneldir, optimal olmayan
araglari segerse duygusal veya sezgisel oldugu ileri siiriilebilir (Rubin, 2005). Rasyonel
se¢im teorisinin temel iddiasi, insanlarin rasyonel olduklari; yani, amaglarina ulagsmak
icin en uygun araglar sectikleridir. Bu gergevede, rasyonel yonetici goriisii onceki
yiizyilin ortalarindan beri rasyonel se¢im teorisi tarafindan tarif edildigi gibi, rasyonel ve
tamamen bilgili bir karar verici “homo ekonomicus™ (Turpin ve Marais, 2004) olarak

betimlenmistir.

3.3.2. Arastirmanin Problemi ve Alt Problemleri

Nitel arastirmalarda, arastirma sirasinda arastirmaciya rehberlik eden ve durumu
derinlemesine incelemek i¢in arastirma sorularina ihtiyag vardir. Arastirma sorulari
arastirma siirecinin baslangi¢ noktasini olusturur (Yin, 2003: 21). Stake (1995), arastirma
sorularin en iyi arastirma esnasinda gelistigini iddia etmektedir. Nitel arastirmanin
birincil odak noktasi sadece belirli konularla ilgili olmakla kalmayip, ayn1 zamanda bu

sorunun hangi yerde veya hangi popiilasyonda ifade edildiginin belirlenmesidir (Strauss
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ve Glaser, 1967). Bu nedenle sorularin sorulacagi popiilasyonun dogru tespit edilmesi
onemlidir. Bu aragtirmanin analizi yoneticilerin karar verme davranigidir. Bu nedenle
arastirma sorulari karar verici olarak yoneticilere yonelik olarak belirlenmistir. Bu amacla
sorular karar verme merciinde Kilit 6neme sahip {ist yoneticiler veya firma sahiplerine

yonelik olarak hazirlanmistir.

Nitel arastirma sorular1 pozitivist arastirmalarda oldugu gibi yeni unsurlar1 kesfetmeye
odaklanmaz; daha c¢ok bilinirligi arttirmaya ve bilinen olgular1 ve deneyimlerin
anlasilmasini agiklamaya odaklanir (Strauss ve Corbin, 1994). Ayrica literatiir taramasi
ile aragtirma sorularinin tanimlanmasi arasinda bir baglanti olmalidir. Bununla birlikte,
nitel arastirmada pozitivist arastirmanin aksine, literatiir ve aragtirma sorular1 arasindaki
iliski daha dinamik ve daha az dogrusaldir. Strauss ve Corbin'e (1994) gére, nitel bir
arastirmadaki aragtirmanin problemi, arastirilan olgular1 tanimlayan bir bildiridir.
Arastirmacinin tam olarak neye odaklanmak istedigini ve ne 6grenmek istedigini gosterir.
Ayni gekilde, aragtirma sorulari, hangi paradigmanin benimsenecegi, hangi yontem ve
tekniklerin kullanilacagi, ¢calismanin nasil kurgulanacagi, hangi verilerin toplanacagi ve

verilerin nasil analiz edilecegi noktalarinda aragtirmay1 yonlendirir (Punch, 2005).

Yukaridaki gerekcelerle bu arastirmanin temel problem climlesi su sekilde belirlenmistir:
“voneticiler karar verirken rasyonellik ve sezgisellik ikileminde kalirlar mi ve genel
olarak kararlarinda bu iki karar verme seklini nasul kullanirlar?” Bu problem climlesi ile
yoneticilerin karar verme siirecinde hangi psikolojik ve bilissel siiregleri kullandiklarimni
tespit etmek amaglanmistir. Bunun i¢in ilk olarak alan yazin incelenerek bes temel karar
verme modeli belirlenmis, bu noktadan hareketle, arastirmanin genel problemi

cergevesinde asagidaki alt problemler gelistirilmistir:
o Yoneticiler kararlarinda siirekli rasyonel mi davranirlar?

o Yoneticiler kararlarinda bazi kisitlar ve sinirliliklar nedeniyle sinirli rasyonel

mi davramirlar?
o Yoneticiler karar verirken sezgilerine giivenirler mi?
o Yoneticilerin kararlarinda duygusala yonlerinin etkisinde kalwrlar mi?

o Yoneticilerin temel karar verme yanilgilari konusundaki goriisleri nelerdir?
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3.3.3. Arastirmanin Analiz Birimi

Arastirma siirecinde dikkate edilmesi gereken bir nokta da arastirmanin yiiriitiilecegi
analiz biriminin ne olacaginin kararlastirilmasidir. Analiz birimi g¢alisilacak konuyu,
durumu, kisaca analiz nesnesi haline getirilebilecek her seydir (Tutar ve Erdem 2020).
Analiz birimi arastirmada arastirilmak istenen konunun hangi diizlemde inceledigini
gosterir. Analiz birimi verilerin toplanacagi ve bulgularin hangi diizeydeki olgunun
aciklanmasinda kullanilacagi ile ilgilidir (Giirbiiz, Sahin, 2016) Baska bir ifadeyle analiz
birimi, arastirilmak istenen konunun hangi baglamda incelendigini ifade eder (Punch,

2005).

Nitel durum g¢alismalarinda analiz birimi, arastirmanin yiiriitiilecegi 6rneklerin tespit
edilmesine zemin olusturur ve ¢erceve islevi goriir. Bu nedenle nitel durum
calismalarinda hangi 6rnekler iizerinden yiiriitiileceginin belirlenmesi i¢in arastirmanin
analiz biriminin belirgin olmasi gerekir. Merriam (2015) gore 6rnek bir arastirmanin
durum ¢aligmast olup olmadigini, aragtirmanin konusundan ziyade analiz birimi belirler.
Durum c¢alismasinin en Onemli 0Ozelligi, aragtirmanin nesnesinin, yani durumun
sinirlandirilmasidir. Bir arastirmaya durum c¢alismasi diyebilmek igin “arastirilacak
seyin” smirlt bir sistem olmasi gerekmektedir. Bu baglamda analiz birimi, bireyler,
gruplar, oOrgiitler ve orgiit topluluklari olabilmektedir (Giirbiiz, Sahin, 2016). Bu
arastirmanin analiz birimi; yoneticiler, yoneticilerin karar verme bigimleri ve yonettikleri

orgiitleridir.

3.3.4. Ornekleme ve Orneklem

Durum ¢aligsmasinda analiz biriminin belirlenmesi siirecinden dikkat edilmesi gereken
hususlardan biri aragtirma sonunda “hangi sey” hakkinda bulgulara ulagilmak istendigine
onceden karar vermesidir (Yin, 2003). Bu ¢alismada yoneticinin karar verme davranisi,
“rasyonellik ve Sezgisellik” baglaminda “davranigsal ekonomi” Vvarsayimlari
cergevesinde analiz etmektir. Bu ¢ercevede yoneticinin karar verme davranisi rasyonellik,
sezgisellik, duygusallik ve zihinsel kestirmeler ¢ergevesinde incelenmeye ¢alisilmistir.
Boylece calismanin analiz birimi yoneticiler, onlarin karar verme bicimleri ve

yonertikleri orgiitlerdir.

Aragtirmanin analiz birimi belirlendikten sonra arastirmanin analiz birimine uygun
orneklemin belirlenmesi gerekir. Bu amagla arastirmanin 6rneklemi amaglh 6rneklem

tekniklerinden Olgilit 6rneklem teknigi olarak belirlenmistir. Arastirmacinin kisisel
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gozlemlerinden ve uzman gorilislerinden yararlanarak arastirma sorunsalina uygun
ozelikleri tasiyan Ornekler (kisileri) amacl ornekleme teknigine gore belirlenmigtir
(Giirbliz, Sahin, 2016). Amacli Orneklem tekniginin temelinde arastirma icin
derinlemesine bilgi elde etmektir (Tutar ve Erdem 2020). Bunun igin arastirmanin
amacina ve arastirma problemine en fazla katkiyr verecek ve en fazla bilgi elde
edilebilecek orneklerin secilmesine karar verilmistir. Amagli Orneklem teknigi
arastirmanin amacina ve sorunsalina en uygun ve en zengin veriyi sagalacak durumlarin
secilmesine elverisli (Patton, 2014) olmasi nedeniyle tercih edilmistir. Amagli 6rnekleme
bir ¢at1 kavramdir ve farkli amagli 6rnekleme teknikleri bulunmaktadir. Bu arastirmada
amacli orneklem tekniklerinden 6lgiit drnekleme tekniginden yararlanilmistir. Olgiit
ornekleme tekniginde temel anlayig, arastirilmak istenen konuyu en iyi sekilde temsil
ettigi diislinlilen durumlar1 ¢alismaya katmaktir. Buna gore belirlenmis odlgiitlere gore
durumlar belirlenip ¢alisilir (Patton, 2014). Burada sozii edilen Olgiit veya oOlgiitler
arastirmaci tarafindan olusturulabilir ya da daha onceden hazirlanan bir 6lgiit listesi
kullanilabilir (Yildirim ve Simsek, 2016). Bu baglamda arastirmaya katilan yoneticilerin
se¢iminde, temel 6l¢iit karar verme yetkisine sahip, isletme i¢in kritik ve stratejik kararlar
verebilen st diizey yoneticilerin olmasidir. Ayrica yoneticinin belirli bir yonetim
deneyimine sahip olmasi, (en az 5 yil) arastirmaya katilacak yoneticilerden aranan diger
bir 6l¢iit olarak belirlenmistir. S6z konusu Ogiilter gore belirlenmis olan katilimcilara ait

bilgiler Tablo 13’te yer almaktadir.

Tablo 11: Arastirmaya Dahil Edilen Ornek Firmalarin Ozellikleri

Ornek . Bulundugu
[ Mensei Kurulum Yih Sektor

Uretim Sekli Faaliyete Alam

Zincir ve konveyorlii tasima

OF1 Tiirkiye 1979 Sanayi Sektorii Fabrika sistemleri iiretmek ve
satmak.
A Sanayi tesislerinin
(0) ) many 2000 Sanayi Sektorii Fabrika kurulumunu
Tiirkiye .
gergeklestirmek.

Kapi, her tiirlii ev mobilyasi

Mobilya ve mutfak ve banyo

(L) s S Sektori B dolaplari tiretmek ve
satmak.
o _py Ingaat ve Enerji Santiye ve Konut yapmak ve akaryakit
OFd Turkiye 2000 Sektorii Satis Ofisleri satmak.
Gida ve Igecek . Gida ve igerecek iiriinleri
ek Sektorii e iretmek ve satmak.
ors  [EEEEUR Elektonik T T T
2007 Uriinleri imalat Fabrika , 4
Sanayi imalatini ve satigini
gerceklestirmek.
Agag ve Agag Agac Sanayi, agac bazli
OF6 Tiirkiye 1969 Urtinleri Fabrika panel endiistrisinde tiretim
Sektori yapmak.
OF7 Tiirkiye 2006 Saghk Sektorii Hastane Saglik hizmeti sunmak.
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Durum caligmasinda 6rnek sayisinin ne olacagi konusunda temel bir 6l¢iit yoktur. Genel
olarak nitel ¢alismalarin ne kadar ornek iizerinden yapilacagi konusunda verinin
doygunluga ulasip ulagmadigi temel alinir (Merriam, 2015). Corbin ve Strauss’ a (2008)
yeni verilerin yeni bir kategorilerin olusmasini desteklememesi ve bu verilerin
eklenebilecekleri mevcut kategorilerin var olmasi, yeni katilime1 sayis1 ve yeni veri
erisimi agisindan Olgiit olarak goérmektedir. Bu durumda elde edilen veriler birbirini
tekrarlar nitelikte ise arastirmanin veri toplama siirecine son verilir. Bu asamada
arastirmanin doyma noktasina ulastigi soylenebilir. Mertens (2014) ise durum
calismalarinda 4-5 adet 6rnegin yeterli olabilecegini durum calismasinda énemli olanin
genislikten cok derinlik oldugunu sdylemektedir. Bu cergcevede belirlenen kriterler
dogrultusunda farkli sektdrde faaliyette bulunan 7 firmanin, 7 “iist diizey yoneticisi” (2’1
genel midiir, 5’1 firma sahibi) ile ortalama 50 dakika siiren yliz yiize goriigmeler
yaptlmistir.  Veri doygunlugu acisindan 7 iist diizey yoOneticinin katilimi yeterli

goriilmiistiir. Goriisiilen firmalara iliskin ayrintili bilgiler EK 1°de yer almaktadir.

3.3.5. Veri Toplam Teknikleri

Bu arastirmada veri toplama siirecinde derinlemesine goriigme tekniginden
yararlanilmigtir. Nitel aragtirmanin amaci arastirmacinin olgu veya olaylar ile ilgili
derinlemesine bilgi elde edilmesidir. Bu baglamda yoneticilerin karar verme davraniginin
temel biligsel siireglerini anlayabilmek igin veri toplama teknigi olarak derinlemesine
goriisme teknigi tercih edilmistir. Gorlisme tekniklerinin siniflandirilmasi ile literatiire
bakildiginda iki temel kritere gore yapilan siniflandirma goriilmektedir. Bunlarda biri
goriismeye katilan kisi sayisina gore yapilan simiflandirmadir. Eger goriisme esnasinda
bir katilimer katilmis ise bu “birebir goriisme”, birden fazla kisi goriismeye katilmis ise
“grup goriismesi” olarak smiflandirilmaktadir. Ote yandan goriismecinin goriisme
oncesinde hazirladigr goriisme formuna ve gériisme sorularina bagh kalma derecesine
gore “yapilandirilmis gériisme”, “yar1 yapilandirilmig goriigme” ve “yapilandirilmamig
goriisme” 0lmak {izere ti¢ baslik altinda toplanmaktadir (Mertens, 2014; Giirbiiz ve Sahin,
2016). Yin’e (2017) gére durum calismalarinda yaygin olarak kullanilan veri toplama
tekniklerinden biri derinlemesine goriisme teknigidir. Yin (2017) derinlemesine goriisme
tekniginin durum calismasi icin faydasimi “katilimcilar kiiciik grup iiyeleri degil de
arastirilan kurumlarda, topluluklarda ve kiigiik gruplardaki yetkili kisilerse anlamlar

daha ileri diizeyde deger kazanwr. Ornegin bir kamu kurumu ve ozel bir firmanin durum
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calismasinda yetkili kisi, kurum ve firmanin basindaki kisi olabilir” seklinde agiklamistir.
Derinlemesine goriismenin sahip oldugu esneklik, arastirmaciya daha zengin ve daha
kapsamli materyaller sunar. Bu goriisme teknigi arastirmaciya, katilimcinin gergegi nasil
olusturdugunu ve durum hakkinda ne diislindiigiinii agiga ¢ikarmaya uygun olmasi

nedeniyle tercih edilmistir.

3.3.6. Veri Toplam Siireci

Nitel arastirma yontemine gore yapilan bu arastirmada verileri toplamak i¢in 6nceden bir
goriisme protoklii hazirlanmis ve s6z konusu protokol goriisme silirecinde derinlemesine
goriismenin  ylritilmesinde yonlendirici olarak kullanilmistir. Bu arastirmada
goriismelerde kilavuz olmasi amaci ile literatiirden ve uzman goriislerinden yararlanarak
soru taslagi olusturulmus, ancak derinlemesine goriigme siirecinde sondajlar yapilarak

konunun daha iyi anlagilmasina ¢aba gosterilmistir.

Gorlisme yapilacak firmalarin belirlenmesi igin Kastamonu Ticaret ve Sanayi Odasi’ndan
ve Kastamonu Universitesi Teknoloji Gelistirme Bolgesi Kastamonu Teknokent A.S.’den
ildeki firma sahipleri ve yoneticileri hakkinda bilgi alinmigtir. Daha sonra Onceden
belirlenen kriterler dogrultusunda uygun gériilen 9 firmanin iist yoneticileri ile goriigmek
igin referanslar yolu ile randevu talep edilmistir. Randevu talebimize 7 {ist diizey yonetici
olumlu cevap vermistir. ilk goriisiilen ydnetici ile gdriisme sorularinin anlasilmasi igin
pilot calisma yapilmistir. Bu pilot goriisme neticesinde goriisme sorularinin bazilari
degistirilmis ve baz1 sorular ¢ikarilmis yerine yeni sorular eklenmistir. Daha sonra 7 {ist
diizey yonetici ile goriisme yiritilmistir. Ortalama 50 dakika siiren goriismeler, Ses
kayit cihazi ile kayit altina alinmistir. Goriisiilen iist diizey yoneticiler ve onlara iligkin
goriisme bilgileri ve goriisme siireleri Tablo 13’te yer almaktadir. Goriisme bittikten
sonra ses kayitlari yaziya dokiilmiistiir. Hazirlanan gériisme metinleri, katilimcilara mail
yolu ile gonderilmis ve goériisme metnine iligkin goriisleri alinmistir. Katilimcilardan
gelen doniitler neticesinde goriisme metni konusunda goriis birligine varilmistir. Goriis

birligine varildiktan sonra goriisme metinleri igerik analizi teknigi ile analiz edilmistir.
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Yonetim
Kurulu Uyesi
Genel Midir
Yonetim
Kurulu Uyesi
Firma Sahibi
Kurucu
Yonetim
= Kurulu
Baskani1
Genel
Direkt6r
Yonetim
K7 Kurulu
Bagkani

Tablo 12: Gériisiilen Yoneticilere iliskin Bilgiler

- Firma sahibinin en biiyiik oglu ve Yonetim Kurulu tiyesidir.

- Firma kurucusu, firmanin isleyisini aile iiyelerine birakarak

kendisi “Yonetim Kurulu Bagkani” olarak gorevine devam

etmektedir.

- 43 yasinda ve aslen Meteoroloji Mithendisidir.

- 2003 yilinda ABD’de yiiksek lisansini tamamlamustir.

- 2004 yilindan beri aktif olarak firmada karar verme ve

yonetim stireglerinde rol almaktadir.

- Yaklasik 12 yillik yonetim tecriibesine sahiptir.

- 43 yasinda, 14 y1l yoneticilik tecriibesine sahip.

- Almanya’da egitim almus.

- Isletme-iktisat alaninda yiiksek lisans mezunu ve isletme

alaninda doktora yapmaktadir.

- Firmanin yonetiminden sorumlu, stratejik kararlarin

almmasinda aktif rol almaktadir.

- Kendi deyimi ile yonetim alaninda Alman ekoliine yakindir.

- Firmanin ikinci ortagidir. Firmayr agabey kardes beraber

yonetmektedirler.

- 45 Yasinda ve lisans mezunudur.

- Aslen mali miisavirdir.

- 14 yillik yonetim tecriibesine sahiptir.

- Aslen Avukattir.

- Daha once ¢ok farkli sektorlerde kurdugu isletmelerde

yoneticilik yapmustir.

- 50’1i yaslarinda 28 yilik yonetim tecriibesine sahiptir.

- Ayn1 zamanda bir melek yatirnmeidir. Birgok is fikrini

destekleme girisimlerinde bulunmustur.

- 60 yasinda, 35 yillik yonetim tecriibesine sahiptir.

- Sanat Okulu mezunudur.

- Her iki firmanin stratejik kararlarini veren ve yonetiminden

sorumlu olan kisidir.

- Babasi sekerleme iireticisi olan kisi, yoOneticiligi aile

biiyiiklerinden 6grenmistir.

- Ug fabrikanin genel direktdrliigii yapmaktadir.

- Orman miihendisi olan yonetici, isletme alaninda yiiksek
lisans yapmustir.

- 53 yasinda olan ydnetici 32 yillik is tecriibesinin yaklasik son
20 yilin1 yonetici olarak gegirmistir.

- Gortigillen kisi firmaya kurulusundan beri bashekimlik

yapmuistir.

- Son 1,5 yildir firmanin “Yo6netim Kurulu Baskanligimi”

yiiriitmektedir.

- 15 yillik yonetim tecriibesine sahip olan yonetim kurulu

baskani, 45 yasinda olup, tip fakiiltesi mezunudur.

3.4. Arastirmanin Giivenirliligi

60
Dakika

60
Dakika

60
Dakika

50
Dakika

60
Dakika

45
Dakika

40
Dakika

Bilimsel arastirmanin en 6nemli dlgiitlerinden biri sonuglarin inandiriciligidir. Bu agidan

gecerlilik ve giivenirlik bilimsel arastirmalarin inandiriciligini artirmada en yaygin

kullanilan iki oOlgiittiir. Nicel calismalarda aragtirmacinin kullanilan veri toplama

araclarinin ve arastirma deseninin gecerligini ve giivenirligini ¢ok dikkatli test etmesi ve

sonuglar1 okuyuculara rapor etmesi beklenir. Bu beklentinin temelinde pozitivist
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paradigmanin kesinlik varsayimina dayanmaktadir. Nitel aragtirmalarda ise gegerlilik-
giivenirlik nicel ¢aligmalardan farkli olarak ele alinir (Yildirim ve Simsek, 2016). Guba
(1981), Lincoln ve Guba (1986) yorumsamaci paradigmayi benimseyenler tarafindan
pozitivizmin kesinlik varsayimina paralel olarak onerilen giivenirligi (trustworthiness)
nitel arastirmalar i¢in yeterli olacagini ifade etmektedir. Lincoln ve Guba (1986) nitel
arastirmada giivenirligi artirmak icin bazi Olgiitler belirlemistir. Buna gore bir
aragtirmanin  gilivenirligini  artirmak amaciyla; inandiricilik,  gilivenilebilirlik,

onaylanabilirlik ve aktarilabilirlik olmak iizere dort ana baslik altinda toplamustir.

Tablo 13: Giivenirliligi Temel Olgiitleri

Icsel Gegerlilik Inandiricilik

Dissal Gegerlilik Aktarilabilirlik
Giivenirlik Itimat Edilirlik
Nesnellik Onaylanabilirlik

3.4.1. i¢ Gegerliligin-inandiricih@in Saglanmasi

Merriam ve Tisdell’e gore (2015) nitel aragtirmadaki i¢sel gegerliligin nitel aragtirmadaki
karsihg inandiricihiktir. Igsel gegerlilik bulgularin gergeklikle ne kadar uyumlu
olduklariyla ilgilidir. Bununla birlikte, nitel arastirmada gercek biitiinciil, ¢ok boyutlu ve
durmaksizin degismektedir. Bagka bir ifadeyle nicel arastirmada oldugu gibi kesfedilmeyi
bekleyen tek bir sabit ve nesnel olgu s6z konusu degildir (Tutar ve Erdem 2020). Bu
sebeple iiretilen veri ile bu verinin kaynagi olan gerceklik arasinda bir es bi¢imliligin
aranmasi uygun bir gegerlilik Olgiitii degildir. Buna bagli olarak katilimcilarin bakis
acilarinin  anlasilmasinin, davraniglarinin  karmasikliginin  ortaya konmasimin ve
deneyimleri hakkinda biitiinciil bir yoruma ulagilmasinin nitel arastirmalarin
inandiriciligini sagladigini sdylemek miimkiindiir (Arastaman vd. 2018). Bunun yaninda
nitel arastirmalarda inandiriciligr artirmanin pek ¢ok yontemi vardir. Bunlar uzun siireli
etkilesim, katilimci teyidi, ¢esitleme, derin odakli veri toplama ve uzman incelemesidir.
(Holloway ve Wheeler, 1996: aktaran, Baskale, 2016). Bu arastirmada uzun Siireli
etkilesimi saglamak i¢in gorlisme silirecinden Once 1sinma goriismeleri yapilarak
arastirmacinin ortama uyum saglamasit miimkiin olabilmistir. Bu siirecte katilimci
arastirmanin amacinin bilgi 6lgmek olmadigini bunun i¢in kendi konusu hakkinda fikir
ve gorlslerini, yasadigi deneyimleri arastirmaci ile paylasmasi konusunda
bilgilendirmistir. Ayrica aragtirmaya iliskin temel kavramlar konusunda kendisine bilgi

verilmistir ve gériismenin samimi bir sohbet havasinda gegmesine 6zen gosterilmistir.
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Arastirmada giivenirligi artiran diger bir faktor cegsitlemedir. Nitel aragtirmanin
odaklandig1 ortamda yer alan veri kaynaklarimin farkli algilarinin, deneyimlerinin ve
bakis agilarinin olmasi beklenen bir durumdur. Cesitleme veri kaynaklarinin gesitlenmesi,
yontem ve arastirmaci cesitlenmesi olarak farkli bagliklar altinda uygulanabilir. Veri
kaynaklarmin g¢esitlendirilmesi, farkli 6zelliklere sahip katilimcilarin, arastirmaya dahil
edilmesi ile gergeklesir (Yildirim ve Simsek, 2016). Bu arastirmada farkli sektorlerden
ve farkli biiylikliikteki firmalardan farkli egitim geg¢misine sahip yonetici ve firma
sahipleri arastirmaya dahil edilerek cesitleme saglanmaya calisilmistir. Arastirmanin
inandiricih@ini artiran diger bir husus derin odakli veri toplamadir: bunun igin
aragtirmacinin elde ettigi sonuglar1 siirekli olarak karsilagtirarak, yorumlayarak ve
kavramsallastirarak arastirmaya katilanlarin bile farkinda olmadiklar1 bazi Oriintiileri
ortaya ¢ikarmasi gerekir (Yildirnm ve Simsek 2016). Bu cercevede bu arastirma
kapsaminda da goriisme esnasinda katilimecilarin karar vermeye iliskin temel davranig
kaliplarin1 ve bu davranislart altinda yatan zihinsel siirecleri ortaya ¢ikarmak i¢in ayni
soru g¢esitli formatlarda tekrar tekrar sorulmustur. Arastirma bulgular igerisinde
ongoriilemeyen ve katilimcilarin da farkinda olmadiklart iliskiler ve Oriintiiler agiga

c¢ikarilmis ve bunlar arastirmanin bulgular boliimiinde detaylari ile paylasilmistir.

Nitel arastirmada verilerin giivenirligini saglamanun en giivenilir yollarindan biri
Katilimcr teyididir (Tutar ve Erdem 2020). Katilimcilara ¢alisma bulgularinin kendi
diigiincelerini yansitip yansitmadigini sormaya katilimer teyidi denmektedir. Arastirmada
elde edilen verilerin ve bunlara iligskin aragtirmacinin ulastig1 sonuglarin ve yorumlarin
katilimcilar ile teyit edilmesi arastirmanin inandiriciligini artirmasinda 6nemlidir
(Lincoln ve Guba, 1985). Katilimei teyidi iki asamali bir siirectir. Katilimer teyidinde ilk
asama her katilimciyla yapilan goriismenin sonunda yanlis anlamalarin ve eksik
yorumlamalarin oniine gecilmek amaciyla yapmaktadir (Corsby 2004). Bu dogrultuda
goriisme siliecinde tam olarak anlagilmayan noktalar irdelenmis ve katilimcilardan daha
kapsamli acgiklamalar istenmistir. Goriisme sonlandirildiktan sonra arastirmaci
katilimcilarla ulasmis oldugu bulgular1 paylagsmistir. Yanlis anlagilmalar var ise katilimci
tarafindan diizeltilmesi istenmistir. Boylece katilimcilarin rapora iliskin aciklamalari
raporda arastirmacit tarafindan sunulan yorumlarin gegerliliginin kontrol edilmesine

yardimc1 olmasi saglanmistir.

Lincoln ve Guba (1985) gore nitel arastirmalarda arastirmanin inandiriciligint artiran

diger bir husus da derinlik odakli veri toplamaktir. Buna gore arastirmaci elde ettigi
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sonuglari birbirleriyle siirekli olarak karsilagtirarak, yorumlayarak, kavramsallastirarak,
katilimcilarn bile agik bir bigimde farkinda olmadiklar1 bazi Oriintiileri ortaya
cikarmalidir. Yildirim ve Simsek (2016) bunun igin arastirmacilara topladigi verileri
elestirel gozle bakmayi, bu verilerin arastirma sorularima yanit vermede yeterligini
sorgulamay1 ve ulastigi sonuglarin gergege uygun olup olmadigini gerekirse ek veri
toplayarak teyit etmeyi onermektedir. Bu dogrultuda arastirmada katilimcilarin karar
verme davranislarinin anlasilmasi i¢in goriisme sorular1 farkli sekillerde tekrar tekrar
katilimcilara sorulmustur. Katilimcilarin gergekte nasil karar verdiklerini otaya ¢ikarmak
i¢in cevabindan tatmin olunmayan sorular farkli sekillerde tekrardan sorulmustur. Ik
katilimci ile yapilan goriismelerde bazi sorularda istenen cevaplara ulasilmadigi igin

goriisme sorularindan ¢ikarilmis goriisme sorulari revize edilmistir.

Bu arastirmanin inandiricthigimi artirmak amaciyla basvurulan tekniklerden biri de
uzman incelemesidir. Nitel arastirmalarda konu hakkinda genel bilgiye sahip ve nitel
arastirma yontemleri konusunda uzmanlagmis kisilerden, yapilan aragtirmayi cesitli
boyutlari ile incelemesini istenmesi arastirmanin inandiriciligi konusunda alinabilecek
onlemlerden bir digeridir (Yildirim ve Simsek 2016). Bu arastirmada goriisme sorulart,
temalar ve arastirma yontemi, davranigsal ekonomi alaninda ve nitel arastirma yontemleri
konusunda uzman iki kisiye gosterilmistir. Onlardan gelen oneriler neticesinde, goriisme

sorulari, arastirma yonteminde kullanilan desen ve teknikler tekrar revize edilmistir.

3.4.2. Dis Gegerliligin — Aktarilabilirligin Saglanmasi

Nicel arastirmalarda bulgularin digsal gegerligi genellenebilir olmasina baglidir. Lincoln
ve Gub (1985) nitel arastirmalarda “genelleme” kavrami yerine ‘“aktarilabilirlik”
kavramini 6nermektedir. Buna gore nitel arastirma sonuglar1 dogrudan benzer ortamlara
genellenemeyecegi, ancak bu tiir ortamlara sonuglarinin uygulanabilirligine iliskin gegcici
yargilara ulagilmasi ve test edilebilecek denenceler olusturulmasi anlamina gelmektedir
(Yildirim ve Simsek, 2016). Bulgularin aktarilabilir olup olmadiginin belirlenmesi,
arastirmaya etki eden baglamsal faktorlerin ve 6rneklem se¢iminde izlenen yontemlerin
eksiksiz bir sekilde betimlenmesiyle miimkiindiir (Guba, 1981; Leininger, 1994: aktaran,
Arastaman vd. 2018). Bu arastirmanin aktarilabilirligini saglanmak i¢in asagidaki

Onlemlere basvurulmustur.

Ayrintili Betimleme: Ayrintili betimleme ham verinin ortaya ¢ikan kavram ve temalara

gore yeniden diizenlenmis bir bigimde okuyucuya yorum katmadan ve verinin dogasina
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mimkiin oldugu olgiide bagli kalinarak aktarilmasidir. Dogrudan alintilar yaparak
ayritili betimleme yapilabilir (Yildirim ve Simsek, 2016). Nitekim bu arastirmada da
arastirmanin ekinde bireylerle yapilan goriismeler sonucunda elde edilen raporlarin
yorumlanmamis halleri paylasilmistir. Buna ek olarak arastirma bulgular1 kisminda

katilimcilarin belirleyici nitelikteki sdylemlerine dogrudan alintilar verilmistir.

Amagh Ornekleme: Arastirmanm dis gegerliligini saglamak igin nitel arastirmalarda
siklikla kullanilan amagh 6rneklem tekniklerinden biri olan élciit ornekieme teknigi
kullanilmistir. Boylece daha zengin ve derinlemesine bilgi elde edebilmek adina
aragtirmaya dahil edilen karar vericilerin degiskenlik ve gesitlilik gostermesi hedefi

yerine getirilmistir.

3.4.3. l¢ Giivenirliligin — Tutarhhigin Saglanmasi

Nicel arastirmalarda tekrar edilebilirligi 6n plana ¢ikaran “giivenirlik” kavrami yerine
Lincoln ve Gub’a (1985) nitel arastirmalarda “tutarlilik” kavramini 6nermektedirler. Bu
cergevede olay ve olgularin degiskenligini kabul eden ve bu degiskenligi arastirmaya
tutarli bicimde yansitabilen bir yaklasim s6z konusudur. Bu tutarliligin saglanmasi igin
Erlandson vd. (1993) tutarlilik incelemesini 6nermektedirler. Tutarlilik incelemesinde
arastirmact goriismelerde benzer bir yaklasimla sorular1 sorup sormadigina, yanitlari
kayit altina alip almadigina, verilerin kodlanmasi siirecinde kavramsallagtirma
yaklagimindaki tutarliligina bakabilir (Yildinm ve Simsek, 2016). B arastirmada
goriismelerde sorular tiim katilimcilara benzer bir yaklagimla sorulmus, tiim
goriismelerde ses kayit cihazi kullanilmus, veriler kodlanirken daha 6nce olusturulan kod
listesine sadik kalinmistir. Bununla birlikte goriismelerde ortak vurgulanan kavramlar

yeni kodlarin olusturulmasina destek saglayarak tutarlilik artirilmaya ¢aligilmistir.

3.4.4. Das Giivenirligin — Teyit Edilebilirligin Saglanmasi

Nicel arastirmalarda arastirma sorularinin gergegi yansitmasi ve arastirmacinin 6znel
yargilardan ve varsayimlardan uzak olmasi beklenir. Arastirmacinin nesnel yaklasarak
olgu ve olaylar1 ortaya koymasi gerekir. Nitel arastirmalar i¢in ise bu nesnelligin s6z
konusu olmayacagi varsayilir. Lincoln ve Gub’a (1986) tarafindan nicel arastirmalardaki
nesnellik olgiitii karsiliginda “teyit edilebilirlik” olgiitii  onerilmektedir. Bu 6lgiit
nesnelligin hi¢gbir zaman tam olarak saglanamayacagi kabuliine dayanmaktadir. Teyit
edilebilirlik, bulgularin arastirmacinin inanglari, arzular1 ve Onyargilarindan ziyade

miimkiin oldugu kadar arastirilan olgu ve olay1 yansitmasiyla ilgili bir dl¢iittiir (Morrow,
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2005). Bu 6lgiit cevresinde arastirmacidan beklenen ulastigi sonuglar topladigi verilerle
stirekli teyit etmesi ve buna bagl olarak okucuya mantikli bir agiklama sunabilmesidir
(Yildirim ve Simsek, 2016). Bu aragtirmada arastirmay1 degerlendiren uzmanlarin s6z
konusu teyit incelemesini yapabilmeleri i¢in ham verileri igeren katilimci raporlari ve

analiz asamasinda yapilan kodlamalar paylasilmistir.

3.5. Analiz ve Bulgular

Verilerin analizinde; olgunun tamimlanmasi, veri toplama aracinin diizenlenmesi,
verilerin toplanmasi, verilerin analiz edilerek yorumlanmasi ve sentezlenerek rapora
yansitilmasindan olusan bir siire¢ izlenmistir (Mayring, 2011; Bogdan ve Biklen, 1992;
McMillan ve Schumache, 2010). Veri analiz siireci sekil.6’da gosterilmistir. Analizde
kodlama Struss ve Corbin 1994) tarafindan 6nerilen “verilerden gikarilan kavramlara gore
kodlama” yaklagimi tercih edilmistir. Bu tercihin gerekgesi, arastirmacinin belirledigi
degil, bizzat katilimcinin ifadesine bagvurmanin onun zihin haritasini ortaya ¢ikarmakta
daha etkili olacag diisiincesidir (Tutar ve Erden). Arastirmada katilimcilardan elde edilen
“gorlisme notlar1” igerik analizine uygun olacak sekilde katilimci numarasi, frekans, kod,
alt tema ve ana temalara ayrilmistir. Anlam benzerliklerine ve belirli bir oriintiiye gore
kodlar kendi iglerinde gruplandirilarak alt temalara, alt temalarin anlam igerigi goz
onlinde bulundurularak “ana tema”lara ulagilmistir (Neuman, 2006; Cozby, 1989;
McMillan ve Schumacher, 2010).

. Analiz ve

Sekil 7: Veri Analiz Siireci.
Kaynak: (Tutar ve Erdem, 2020)

Aragtirmanin analiz kisminda betimleyici fenomenolojik veri analizi tekniginden
yararlanilmistir. Bu teknikte genellikle katilimer deneyimlerin ana temalar haline
getirilerek betimlenmesi tizerine kurgulandigi i¢in, arastirmanin igerik analizi sonucunda
icerige iligkin sdylemin ilk bakista goriinen igerigi yerine, sakli (ima edilen) bilginin
ortaya cikarilmasina ¢alisilmistir (Sommer ve Somer, 1986; Creswell 1998). Son olarak
aragtirma verileri, genel yaklasimin disinda arastirmanin amacina uygun ancak, keyfi

olmayan bir analiz planiyla yorumlanarak raporlastiriimistir.
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Verilerin sunumu: Veri analizinin ikinci basamagi, verilerin gorsel hale getirilerek
sunulmasidir. Bu asamada veri azaltilmasi siirecinde ayiklanan, oOzetlenen ve
doniistiiriilen veriler kod, kategori ve temalar halinde somut (goriiniir) hale getirilmistir.
Bu amagcla; verilerden kisa alint1 yapilarak diyagramlarla veriler tablolar, sekiller,
matrisler ve grafikler halinde gorsellestirilebilmektedir. Verilerin gorsellestirilmesinin
temel amacin fotografin tiimiinii gérmektir. Boylece basta birbirinden kopuk veriler
bi¢imlendirilerek daha anlasilir hale getirilmistir. Miles ve Huberman (1994) kolon ve
satirlardan olusan matris ve Nvivo ve MAXQDA gibi programlarin ¢ikardigi
birbirleriyle iliskili kavram agi olmak {izere iki tlir veri sunumunun olabilecegini
belirtmektedir (akt. Tutar ve Erdem, 2020). Bu arastirmada icerigi daha iyi yansitacagi

diisiincesiyle kolon ve satirlardan olusan matris teknigi tercih edilmistir.

3.5.1. Arastirma Bulgulan

Karar verme nihai olarak bir veri isleme teknigidir. Katilimcilarin ifadelerinden karar
verme siirecinde Oncelikle karar siirecinde verileri toplamaya onem verdikleri, sonra
onlar isleyip bilgiye doniistiiriip bunu karar siireglerinde kullandiklar1 anlagilmaktadir.
Veri toplama nihai olarak veri analizi i¢indir. Bunlardan elde edilen bulgular nitel
aragtirmalarda kod, kategori ve tema olarak etiketlenmektedir. Katilimcilarin veri
toplama ve analiz etme konusunda dogru kavramsal ifadelerle kendilerini ifade ettikleri

varsayilmistir.

Arasgtirmanin alt problemlerinden biri de katilimcilarin kararlarinda rasyonel olup
olmadiklarina yoneliktir. Bu amagla katilimcilara “Kararlarinizda rasyonel oldugunuzu
diistintiyor musunuz?” ve *“ Karar verirken sorunu ortaya koyma ve ¢oziim alternatifi
gelistirmede kullandiginiz bir yonteminiz var mi? ” gibi sorular sorulmustur. Katilime1
bu iki soruya verdikleri ifadelerinden o&zellikle “kritik kararlarda rasyonellik”
cergevesinde hareket ettikleri anlasilmaktadir. Katilimcilarin uzun vadeli stratejik
diisiinme 1ile rasyonellik arasinda iliski kurduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin karar
verme siirecinde rasyonellik ve karar verme Olglitlerine 6zel bir 6nem verdikleri
anlasilmaktadir. Ayrica katilimeilarin riskten kaginma hatta davranigsal iktisadin ifade
ettigi gibi kayiptan kagcinma davranisi konusunda duyarli olduklari anlasilmaktadir.

Katilimci goriisleri, kod, kategori ve tema asagida Tablo 15°te gOsterilmistir.
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Tablo 14: Rasyonel Karar Vermeye Iliskin Katihme1 Goriisleri

Icerik (Contents)

Kod

Kategori

Tema

Basit bir satin alma kararinda tiim verileri toplarim
analiz ederim ve maksimum faydayi saglayacak karart
verivim.  Ozelikle  kritik  kararlarda  duygusal
davranmadan, anlik kararlar vermemeye dikkat ederek,
biitiin verileri toplayip karar veriyorum. Verirken
sadece kisa vadeli diisiinmem, orta vadeli ve uzun vadeli
de diisiinerek karar veririm. (K1, K3, K7)

Oncelikle  karar verilmesi ile ilgili kriterleri
belirliyorum. Ikisinin de getirisi asagt yukart ayni ise
hangisi daha fazla iginde risk barindiriyor ona bakarim.
(K2)

Once bilgileri toplariz, sonra bir kanata varir ve
kararimizi veririz. Ancak biz bu tip kararlart ¢ok sik
verdigimiz i¢in biraz da tecriibe birikiyor. (K5,K7, K1)

Rasyonellikte i sa¢ ayagr vardw: Etkin, etkili,
verimlilik olmasi gerekiyor. Bunlar hepsi olgiilebilir.
Her sey rasyonel olmak zorundadir. (K6)

Oncelikle verileri topluyoruz. Daha sonra aramizda
istisare ediyoruz. (K7)

Kazanglari temel alarak karar veririz. (K2)

Veri toplamak
Veri analizi
Maksimum fayda

Kritik kararlarda
rasyonellik

Stratejik diigiinme

Karar verme
olgiitleri

Riskten kacinma

Tecriibeden
yararlanma

Veri toplama ve
veri analizi

Stratejik
diistinerek
maksimum fayda
saglama

Kararlarda riskten
kaginma

Tecriibeden ve
karar destek
sistemlerinden
yararlanma

KARAR SURECLERINDE RASYONELLIK

Ongorebildiginiz projelerde, iilkelerde rasyonel
kararlar verirsiniz.(K2)

35 yasinda kadar nasil olsa yeniden is kurabilirim diye
diisiinerek riskli kararlar verebiliyorsun. Ama 35
yasinda sonra ¢ocuklar olunca hele simdi bir de
torunlar olunca 0 zaman mevcudu korumaya yonelik
kararlar veriyorsunuz. 35 yasiniza kadar biraz daha
riskli kararlar alabiliyorsunuz. Ancak ondan sonra
alamiyorsunuz. Alamamanizin nedeni de; mevcudumu
koruyayim, parami koruyayim, ailemi koruyayim,
galiganlarimi koruyayim korkusu basliyor. O zamanda
karar verirken daha fazla bilgiye, daha fazla analize
ihtiyag¢ diyorsunuz. Kararlarimiz lizerinde daha fazla
diisiinerek karar veriyorsunuz. (K5)

Evlenirken de geng evlenenler tamamen duygusal
diisiiniip evlenirler. Sonunda da ayriliklar hatalar gok
olur. Ama 35 yasini devirince segicilik artar,
rasyonellik artigy i¢in. Deneyimle karar vermekte
bunun gibi bir sey iste(K6)

Firma kiigiik iken beklentiler belli idi ve karar vermek
daha basitti. Ama biiyiidiikce bircok faktor devreye
giriyor ve karar vermek daha zorlasiyor. (K2, K3)
Insanin iizerinde bask oldugunda dogru kararlar
veremeyebiliyor. Bir siire daha diisiinerek hareket
edilseydi alinmayabilirdi. Makine ile ilgili yeterli bir
arastirma yapip; arkadasimizin da niyeti anlagilmis
olsaydi o makine alinmazdi. (K3)

Yonetici deneyimiz artikga sezgisel karar verme yerine
daha fazla verileri daha fazla degerlendirip analiz
yaparak rasyonel karar vermeye ¢alisir. (K1, K2, K3,
K4)

Ekonomik agidan risk artik¢a kontroliiniizii artirmaya
calisirsiniz. Daha fazla veri ve bilgiye dayal analizler
ile karar vermeye calisirsiniz. (K4, K2, K3, K1)

Her isletme sahibinin mutlaka kulagina fisildayan
rasyonel insana ihtiya¢ vardir. (K2)

Yasin ilerlemesi ile
birlikte karar
vermede daha

rasyonel davranmak

Ongoriilebilir
durumlarda
rasyonel karar
vermek

Riskli durumlarda
rasyonel
davranmak.

Firmanin biiytimesi
karar verme
stirecini
zorlastirmast

Baski altinda, dogru
ve rasyonel karar
vermek.

Deneyim ile birlikte
daha fazla veri
toplama ve analiz
yapmak

Karar vermede
rasyonel
davranmanin
gerekliligi

Deneyim artik¢a
karar vermede
rasyonel
davranmak

Risk durumlarinda
rasyonel karar
vermek

Baski altinda
rasyonel
davranamamak

Yas ilerledikce
kararlarda daha
rasyonel
davranmak

Firma biytidiikce
karar vermede
daha rasyonel

davranmak

KARAR SURECLERINDE RASYONELLIK
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icerik (Contents) Kod Kategori Tema
Maliyeti belirlerken kesinlikle sezgisel davranmiyoruz.
(K2)

Ozelikle kritik kararlarda duygusal davranmadan,
anlik kararlar vermemeye dikkat ederek, biitiin verileri
toplayp karar veriyorum. (K1)

Bazi  kararlar  bilgi  toplanmasi, o  bilgilerin

Kritik  kararlarda
anlik karar vermek,

veri toplamak SIS

kritik kararlarda

degerlendirilmesi, diger kisiler ile istisare etme gibi .. rasyonel
; O o Kritik kararin
etken icerdigi icin uzun zaman aliyor. Kritik kararlar - Afi davranmak.
verilmesinin zaman
vermek zaman alir. (K1) almast

Bir yatirim projemiz var. Bu karar deneyiminize, uzun
yillardir arastirmamiza ve verilere bagl olarak verdik.
(K4)

Yonetici deneyiminiz arttikca sezgisel karar verme yerine daha fazla veriyi

degerlendirip analiz yaparak rasyonel karar vermeye ¢alisir. (K1, K2, K3, K4)

Herkesin oldugu gibi yoneticilerin de her zaman veri toplayip veriyi analiz edip karar
vermedikleri, bazen yillarin birikimiyle deneyimlerinden yararlandiklar1 sonucu
¢ikmaktadir. Ayrica kullanilan kodlarin etiketlenmesiyle ortaya ¢ikan daha {ist ve soyut
kavramlara baktigimiz zaman veri toplama ve verileri analiz ederek bunlar karar
stireclerinde kullanmak gibi rasyonel bir davranis sergiledikleri anlagilmaktadir. Hatta
rasyonelligin Olgiitii olarak stratejik diisinme ve maksimum fayda saikiyle hareket
ettikleri yonetici goriislerinden anlagilmaktadir. Biitiin bunlarin sonucunda katilimcilarin

3

ifadelerinden “veri toplama ve veri analizi”, “stratejik diisiinerek maksimum fayda
saglama” “kararlarda riskten kaginma ve “tecriilbeden ve karar destek sistemlerinden
yararlanma” kategorilerine ulasilmistir. S6z konusu kategoriler ve katilimcilarin genel
goriisleri dikkate alininca goriismenin ilk iki sorusunun cevaplarina dayali olarak “karar

siireclerinde rasyonellik” ana temasina ulagilmistir.

Arastirmanin iigiincii sorusu “Onemli bir karar verme durumunda kaldigimiz zaman
birbirine yakin alternatifleriniz oldugunda nasil davranirsiniz? “en iyi” oldugunu
diisiindiigliniiz alternatifi nasil segersiniz?” seklinde sorulmustur. Bu soru ve goriisme
esnasinda buna bagli alt sorularin temel amaci; yoneticinin, karar verme siirecinde sinirli
rasyonel oldugunu ortaya cikarmaktir. Bu soruya ve goriisme esnasinda sorulan alt
sorularin sonucunda katilimcilarda elde edilen betimsel ifadeler Tablo 16’da
gosterilmistir. Katilimcilarin, betimsel ifadelerinden zaman ve insan dogasinin
siirhiliklarinda ve dogru bilgiye ulagsmadaki kisitliliklardan dolayr her zaman en
miilkemmel segenegi segemedikleri ve kendileri i¢in tatmin edici secenegi tercih etmeye

calistiklar ortaya ¢ikmaktadir. Katilimeilar rasyonel olmaya ¢aligsalar da, sahip olduklari
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bu sinirliliklar nedeniyle sinirl bir rasyonellik i¢inde karar verdikleri anlagilmaktadir. Bu
soruya iliskin katilimer goriislerinin; “sinirli insan dogast ve zaman”, “tam bilgiye

(13

ulagsmanin smirlilig’” ve miikemmel olanin yerine tatmin edici olanm1 segebilmek”
kategori ve ‘“karar siireclerinde sinirli rasyonellik” ana temasi altinda birlestigi

goriilmektedir.

Tablo 15: Karar Vermedeki Smmirh Rasyonellige iliskin Katihme1 Goriisleri

Icerik (Contents)

Kod

Kategori

Tema

Her zaman miikemmeli ararsiniz o yari bir seydir. En
miikemmeli kar maksimizasyonu degildir. Onemli olan
verdiginiz karari devamini getirilebilmek siirekliligini
saglayabilmektir.(K2)

Daha iyisini aramak verdiginiz kararin durumuna ve
onu ile ilgili kriterlere gore degisir. (K2)

Burada hi¢ kimse diyemez ki benim verdigim karar
miikemmeldir. (K2, K4)

Sonugta her verdiginiz kararin sonucunda bir fayda
ortaya ¢ikar, siz bu faydayi ne kadar éngorebilirseniz
o karari verirken o kadar faydaniza olur. (K2)

100 girisimciden 99 'u rasyonel degildir. (K4) Stirekliligi E
Tatmin eden secenegi buldugumuzda karar veririz. | saglamak =)
Ciinkii hayat o kadar hizla degisiyor ki en iyisini arar g
iken karar vermede geg¢ kalabiliyorsunuz. Tam yiizde | Karar durumu Sinirh insan g
yiiz olsun dedigimiz zaman zaman kaybederiz. O zaman dogasi ve %)
da firsat kagiyor. %90’lara yaklastik m1 tamam bizi | Tatmin edici | zaman é
kurtartyor deyip karar veriyoruz.(K5) secenekler =
En iyisini se¢meye ¢alisiriz. Bu ne sectiginiz ile Tam bilgiye =
ilgilidir. Ornegin; bir cihaz satin alma karari | Milkemmeliyetin | ulagmanin Z
verecekseniz bu cihazin temel kriterleri vardir. Cihaz, | imkansizlig smirliligy x
istenen kriterlere uygunsa; sonraki bakimina, g
imkanlarina ve maliyetlerine bakarsiniz. Yani en iyi ve | Seceneklerin Miikemmel Z
en iyi performansa sahip olan cihaz secilir.(K7) smirhihigt olanin yerine 5
Bilginin tam olmamasit durumunda SOruna miidahale tatmin edici )
edildiginde dogru bir ¢6ziim saglanamayabilir. (K3) Veri olant S
Sonugta biz insaniz her yaptigimizin dogru olmasi | kaynaklarinin secebilmek :g
beklenemez. Miimkiin oldugunca kararlarimizi en az | smirhhigi n
zarar ve en fazla fayday: saglayacak sekilde vermeye >
calisiyoruz. (K3) Bilgi é
Nasil bir driinii alirken ez az ii¢ teklifi inceleyerek, en | kaynaklarinin §
uygun kalite ile en ucuza alyyorsak kararlarimizi da | smirlihig

buna benzer vermeye calistyoruz. (K1)

Veri kaynaklarimiz sumirli olabiliyor. Biz mevcut | Ongdriilebilir

imkdnlara gore en iyi veriyi toplamaya ¢alisip en etkin | faydaya

karar vermeye calistyoruz. (K1) ulasabilmek

Bu bir yatirim ise kaynaklarimiz sinirl ise daha iyi olan
alternatifin yiliksek bir maliyeti varsa kaynaklarimiz
imkdnminda karar veriyoruz. (K1)

Eger rasyonel karar almam i¢in gerekli bilgi kaynaklar
sinirly ise o zaman o igi daha ¢ok irdelerim, arastirma
yaparim. (K1)

Sinirh insan

dogasi

Sinirli1 zaman

Arastirmada katilimcilarin sezgisel karar verme davranisini anlamak ig¢in “Sezgilerin
biling ve akildan mahrum siibjektif yargilar oldugu, dolayisiyla karar vermenin rasyonel

bir sey olmasi, yonetimde sezgilerin degil, aklin egemen olmasi gerektigi konusunda ne
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diistintiyorsunuz” sorusu ile  “Karar verirken i¢ sesinizi dinler misiniz?”, “Karar
verirken mantiginiz ile i¢ sesiniz c¢elistiginde hangisini dinlerisiniz?”, ““Yonetim
deneyiminiz artikca karar vermeniz sezgiseldik ve rasyonellik baglaminda nasil
degismigstir.” ve “Bazen nedenini bilmeden verdigim kararlar oluyor, neden boyle olmasi
gerektigini bilmiyorum ama boyle olmasi gerektigini hissediyorum” diyen biri icin ne
diistintirstiniiz sizin de boyle karar verdiginiz olmus mudur?” sorulari ile bu sorular bagli
olarak goriisme esnasinda katilimcindan cevaplanmasi istenen alt sorular sorulmustur.

Tablo 17’de katilimcilarin bu sorulara verdikleri cevaplar ve bu cevaplardan yola

c¢ikilarak olusturulan kodlar, kategoriler, tema ve alt temalar yer almaktadir.

Tablo 16: Sezgisel Karar Vermeye Iliskin Katilme1 Goriisleri
icerik (Contents) Kod Kategori Tema
Secenekler bir birine yakin oldugunda sezgi devreye girer. Aslinda
sezgi karar vermede ¢cok 6nemlidir. (K7, K2, K5)
Diyelim ki personel aliyorsunuz alacaginiz personele iliskin veriler
birbirine esit diizeyde o zaman i¢ sesinizi kullanabilirsiniz (K6)
Bilinmeyene dogru gittiginizde sezgilerinizi kullanmak | Belirsizlik

zorundasiniz(K2) Belirsizlik
Bazen bir iilkeye gidiyorsunuz o ilkeyi ¢ok iyi analiz etseniz de oranin | Benzer durumlarinda
kiiltir faktorii isin icine girdiginde artik sezgisel davranmak | segenekler sezgisel karar
zorundasiniz.(K2) verme
Belirsizligin oldugu durumlarda 6rnegin; Tirkiye gibi tilkelerde karar | Bilinmezlik

verirken sezgisel davranwrsiniz. (K2) Secenekler
Daha sonra hislerimde hakli ¢iktim suan pazarda en ¢ok tutulan | Hisler benzer
iriiniimiiz kitir olarak irettiklerimiz. (K5) oldugunda
Bazen verilerde siipheye diigiiyorsunuz. Omegin personel alirken | Verilerin sezgisel karar
kullandigimiz kisilik ve sosyal testlerin  %10-15 yanilma pay1 | siipheli verme
olabiliyor. Bu durumda iki kisinin test sonuglari ayni ise sezgileriniz ile | olmasi

karar verebilirsiniz. (K6) Hissi bir olgu
Insan, bazen icinde gecen hissiyata gore karar verir. Sezgilerime | Tecriibe

giivenirim. SOyle ki; wzun zamanda olusan tecriibenin sonucunda, Insan iliskileri
konjonktiirii de gozlemleyerek bir seylerin iyi ya da kotii olacagimi | Sezgilerin ile ilgili
onceden sezebilirsiniz(K7) O6nemi kararlarda
Basarili yoneticilerin kararlarimin sezgisel yonii mutlaka vardir. Ama sezgisel

o da bir Allah vergisidir. Herkeste olmuyor.(K3) Insan davranma

Karar verirken sezgiler de onemli, sezgileri tamamen gormezden | iligkileri
gelemeyiz. (K6)

Bu sezqi ile ilgilidir ve bu tiir kararlar genelde insan iliskileri ile verilen
kararlarda oluyor .(K6)

Bu sezgi ile ilgilidir ve bu tiir kararlar genelde insan iliskileri ile verilen
kararlarda oluyor. (K1)

Bilingaltimin
Aslinda o nedeni bilmeden bilmek degildir. Ge¢miste onunla alakali bir | yansimasi
sey yasamissinizdir. O bilingaltinizda yer edinir. Bir giin bir yerde

cikiveriyor aniden. (K3) Bilmeden Nedenini
Bazen nedenini bilmeden verdigim kararlar olmustur (K2, K5) karar bilmeden
Nedeni bilmeden verdigi karar hemen hemen hi¢ yok(K6) Verme bilmek

KARAR SURECLERINDE SEZGIiSELLiK KARAR SURECLERINDE SEZGIiSELLIK

Proje ile tam baglamak iizereydik sonra nedensiz bir sekilde bir durayim
dedim. Ardindan Pandemi siireci girdi. Yani bir durmam gerektigini | Nedensiz
izlemem gerektigini sdyledi i¢imden bir ses. (K4) sekilde karar
vermek
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icerik (Contents)

Kod

Kategori

Tema

I¢ sesinizi alternatifler birbirine esitse kullanabilirsiniz. Onun
disinda kullanmak ¢ok mantikly degildir. (K6)

Rasyonellik belli bir yere kadardir. Duygu ve tutku her zaman
vardwr. Karar verirken daima i¢ sesinizi dinlerisiniz. (K4)

Ciinkii kesfedilmemis alanlarda gitmeye ¢alistigimiz igin, verileri
kendimiz olusturmaya ¢alisiriz. Onun i¢in duygular ve sezgiler ile
adim atanz. (K4)

Bazen soyle oluyor; kisinin i tecriibesi yok, miilakat tecriibesi
yok ancak ¢ok zekidir ve biz onu sezgisel olarak ¢ok iyi ve zeki
oldugunu anlamigsak ve iki-ti¢ arkadagla bu konuda hemfikirsek

Duygusal ve
Sezgisel
davranma

Ic sesini
dinleme

Sezgi ile
anlamak
Birbirine esit

I¢ sese dayali
karar veme
davranigt

Duygu ve
sezgilere
dayanarak
karar verme

Bazi seylerin zaman iginde eksiklikleri goriiyoruz. Yasayarak
gormek ¢ok maliyetli olmaktadir. (K3)

Biz hatalarimizda ders ¢ikararak karar veriyoruz. Hep sOylerim
is adamini egiten bir kurum yoktur. Her seyi bedelini édeyerek
ogreniyoruz(K5)

Kaybettiginiz para ve zaman size deneyim seklinde doniiyor. Eger
dogru analiz ederseniz. (K4)

Tecriibeler arttikca karar verme de daha dogru karar vermeyi
dogurmaktadir.(K2)

Bir kisi size bir seyler sOylemistir soyledikleri rasyoneldir,
sundugu teklifler rasyoneldir ama bir seyler size ters
geliyordur.(K6)

Hatalardan
ders gikarma

Deneyimin bir
bedeli olmasi

Insan iligkileri

Deney

0 durumda onu aliriz.(K6) alternatifler ll}fﬁq(znsu
Yani karar verirken onun sonuglarmi da hissedebilmeniz | Sonuglar
gerekiyor. Hislere giivenmeden olmuyor. (K5) hissetmek Karar
Cok onemli kararlar olmasa da bdyle karar verdigimiz olmustur. | Hislerin
i . .. o) S - hatalarina
I¢imden bir ses boyle yapmam gerektigini soyliiyor. Hatta bazen | dogrulu neden olabilir
tamamen s0yle oluyor; Su firmay: aramam lazim.” i¢imden bir ses | Karar hatlari
oyle diyor. O aramamdan da is ¢ikiyor. Bu tamamen iggiidiisel bir | Onsezi Alternatiflerin
sey bunu hicbir sekilde aciklayamazsiniz. (K2) Gilivenme esit oldud
Hislerimle verdigim kararlar dogru ¢ikiyor. (K7) Cok sik dirumlalﬁgu T
Babamda onsezi vardi. Su adam yaramaz dediginde o adam | kullanmama - g
o . nadir anlarda
gergekten yaramiyordu. Uzak durun dediginde gergekten uzak | Nedensiz
: N . kullanilan
durmak gerekiyordu. Ufak tefek yanildigi olmus mudur, elbette | sekilde Karar verme
olmustur. (K3) F——
Kararlar da sezgilere de bir miktar olsa da giivenmek gerekir. (K1)
Tecriibeleriniz ile birlikte sezgileriniz de artar. (K2)
Deneyim artik¢a sezgisel ile hem de rasyonel karar verme .
. Tecriibe
davranmisiniz gelisir.(K6)
D.lger tecru.b.ell larkadasslar benimle ayni geyi hissediyor ve soyle Deneyim ile
diyoruz o kisiye;---(K6) ;
=t g L e ) . sezgilerde
Ancak tecriibe ile sezgi birlestirildiginde, verilen karar ¢cogu kez .
o 5 artis Sezgiler
%95 oraminda dogru ¢ikiyor. (K3) > .
P R : . : tecriibelerin
Iyi  bir sezgi iyi bir deneyim gerektirir. Gercek sezgi . g
. Deneyim urtinidir.
deneyimlerden olusmus, hatalar yapmig bundan ders ¢ikararak rasyonellikte
olusmus sezgi énemlidir (K1) artis Deneyime

dayali sezgiler
ile karar
vermek

Deneyimlerden
O0grenme

KARAR SURECLERINDE SEZGISELLIiK KARAR SURECLERINDE SEZGISELLIK

Katilimcilarin ifadelerinden yola ¢ikilarak, “i¢ sese, hislere ve duygulara dayali karar

verme davranis,

deneyime dayali karar verme davranisi,

giivenilir, karar verme hatalarina yol acgar, bilmeden karar verme, deneyimlerden
ogrenme ” kategorilerine ulagilmistir. Bu tema altinda toplanan katilimc1 goriislerinde en
bariz ortak goriis yoOneticilerin karar verme silirecinde i¢ seslerini ve hislerini
kullanmalaridir. Yoneticiler ¢cok sik olmasa da i¢ sezilerine gore karar verirler ve ¢cogu

zamanda bu i¢ seslerine giivenmektedirler. Bunun birlikte katilimcilar cogunlukla sezgiyi

175

belirsizlik ve segeneklerin benzer oldugu durumlar,

tecriibe ve

olciilemeyen durumlarda kullanma, kismen




deneyim ile iligkilendirmislerdir ve daha ¢ok belirsizlik ve se¢eneklerin ¢ok yakin oldugu
durumlarda basvurduklari bir karar verme davranisi oldugunu belirtmislerdir. One ¢ikan
onemli bir nokta da katilimcilarin kararlarinda hislerine giivenmeleridir. Bir tiir sezgisel
davranis olan hissetme katilimcilar tarafindan giivenilen bir karar verme davranisi olarak
ifade edilmektedir. Katilimcilar deneyime dayali sezgiyi daha giivenilir bulmaktadirlar.
Katilimcilarin ifadelerinde ortaya ¢ikan ortak bir tema da insan iligkilerine yonelik
kararlarda daha ¢ok sezgilerine bagsvurmalaridir. Ayrica katilimcilar sezgilere dayanarak
verilen kararlarin hatali olabilecegini ifade etmislerdir. Katilimcilar tecriibelerinden ve
deneyimlerinde 6grendiklerini karar verme siireglerine uyguladiklarini ifade etmislerdir.
Katilimeilarin bir kismi ifadelerinde nedeni bilmeden verdikleri kararlar oldugunu bunun
bilingalt1 ile iliski oldugunu belirtmistir. Tablo 17’deki katilimc1 ifadelerinden ortaya
cikan alt temalar davranigsal ekonominin sezginin ve sezgisel karar vermeye iliskin
varsayimlari ile uyum gosterdigi soylenebilir. S6z konusu kategoriler ve katilimeilarin
genel goriisleri dikkate alininca goriismenin sorularinin cevaplarina dayali olarak “karar

stireclerinde sezgisellik” ana temasina ulagilmistir

Arastirmanin  dokuzuncu sorusu, “Karar verme siirecinde kararlarin dogruluk
derecesinde sezgilerin mi yoksa mantigin mi daha énemli oldugunu diistintiyorsunuz?”
seklindedir. Bu soruyu sormada temel amag katilimcilarin rasyonellik ve sezgisellik
ikileminde karar verme davranisini anlamaktir. Katilimcilarin bu sorulara verdikleri
cevaplara ait ifadelere bagli olarak Tablo18’deki kodlara, kategorilere ve temaya
ulagilmistir. Karar vericiler karar verme siirecinde hem rasyonel hem de sezgisel
davranma egiliminde olduklar1 anlasilmaktadir. Katilimcilar sezgisel veya rasyonel karar
verme davraniginin karar verme durumuna gore degisebilecegini belirtmislerdir.
Ifadelerinde hesaplanabilen, élgiilebilen durumlar igin rasyonel karar vermek gerektigini
insan iligkileri gibi ol¢iilemeyen durumlarda sezgisel karar verilebilecegini ifade
etmisleridr. Katilimcilarin ifadelerinden, “rasyonel verilere dayali sezgisel karar vermek,
karar verme siirecinde rasyonelligi ve sezgiselligi birlikte kullanmak” kategorilerine
ulagilmistir. S6z konusu kategoriler ve katilimcilarin genel goriisleri dikkate alininca
goriismenin sorularinin cevaplarina dayali olarak “karar siire¢lerinde rasyonellik ve

sezgisellik ikilemi” ana temasina ulagilmistir.
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Tablo 17: Karar Vermedeki Rasyonellik ve Sezgisellik Ikilemine Iliskin Katilimei

Goriisleri
icerik (Contents) Kod Kategori Tema
Bir de sezgiye giiveniyorum ben. Gozleri dogruyu ST GRS
sOyliiyor insanin. Ben de hissediyorum bunu.(K5) Sadece  sezgiye
Sadece sezgisel karar verme biraz bilingsizce cahilce | ~. """
karar vermek gibidir. (K2) ienliice
Karar verirken sezgilerinizi de kullanabilirsiniz. Ancak Verilere  dikkat
verileri dikkate almak gerekir. Sezgiler ile veriler etmek
celistiginde verileri dikkate almamiz gerekir. Oteki tirli —
siibjektif bir karar olur (K 6) Sezgi ve verilerin E
Kriz ve risk durumlarinda hem rasyonel hem de sezgisel birlikte =
SEVETE R @R A7, (X)) kullanilmasi Rasyonel 2
Matematiksel olarak hesaplanan kararlarda sezgi yoktur. verilere ;
Bu tiir kararlarda hangisi ekonomik, hangisi daha pahali o=
o . . Hesaplamali dayali -

bakip karar verilir. Bu tiir kararlarda sezgi yoktur. Ama kararlarda  sezgi | sezgisel é
matematigin islemedigi kararlar da olmaktadir. Bu tiir kullanmamak karar vermek iz
kararlarda sezgiler c¢alisir. (K3) Q
Hislerimiz ¢nemli ama birini digerine tercih etmemi e Karar verme 5
hissettiren seyi ben rasyonellige dokerim. Sezgilerim rasvonellize siirecinde m
sebebini bulmaya calisir.(K1) d(jlz]mek & Rasyonellik >
Kuru sezgi kisinin kendisini bilmeden hareket etmesidir. v E
Bence bu bir aptalliktir. Karar verirken sezgisel Rasvonellize Sezoisellizi ﬂ
hislerimizi rasyonel bir bicimde degerlendirmeliyiz. (K1) da zn dlrmgk birligkte g =
Hem rasyonellik yok hem de sik sik sezgiler ile ve veriye 4 kullanmak %
dayanmadan Kkarar veriliyorsa ve normal zamanlar da Sezgilere %
bunalar tesadiifen dogru ¢ikabilir. --------- Bunun i¢in kisi iivenmemek veri | Karar é
sezgilerine de giivenmek zorunda olup; durum ve & lizi K d
kisilerle ilgili veri analizi yapmali ve ona gore hareket anaflzl yapma g;:muna g
celliallr () Harmanlamasini ?asyonel £
Rasyonel ve sezgisel karar vermenin harmanianmasini et 1o 5
S—— ) yapmak (olguleblhr)l =
Deneyimsiz iken bu daha ¢ok oluyordu. Yasin ve Belirsizlik \(/iisaseZglse E)
tecriibenin artmasi ile birlikte iyice minimize oldu. d N /

. o .. | durumunda iligkileri) =
Deniyim artikca kararlar vermede sezgilerin etkisi sezgisel karar | davranmak 2
azaliyor ve daha rasyonel karar vermeye ¢alistyorsunuz. >
(K6) verme é
Duruma goére degisir. Ongérebildiginiz projelerde, Deneyimle §
tilkelerde  rasyonel  kararlar  verirsiniz,  sezgiyi birlikte daha
katmazsiniz bu durumda. Ancak, belirsizligin oldugu rasyonel
durumlarda Ornegin; Tirkiye gibi iilkelerde karar -,
verirken sezgisel davramirsiniz.  Tecriibeleriniz ile
birlikte sezgileriniz de artar.(K2) Karar durumuna
Bazi kararlarimda rasyonel; bazi kararlarimda ise .
rasyonel olmadigimi diigtiniiyorum.(K3) gore

Arastirmanin  Onuncu Ssorusu; “Kararlarimizin iizerinde ¢ok wuzun diisiinerek ve
hesaplayarak mi yoksa hi¢ diigiinmeden hizli bir sekilde, akliniza ilk diisen fikirle mi
verirsiniz. Hangi karar durumlarinda ¢ok uzun diigtiniirsiiniiz hangi karar durumlarinda
diigiinmeden hizli bir sekilde karar verirsiniz?” verdikleri cevaplardaki ifadeler ile
aragtirmanin diger sorularma verdikleri cevaplardaki ifadelerden yola ¢ikilarak karar

vermede zihinsel kestirmelerin kullanimina iliskin bulgulara ulasilmistir.
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Tablo 18: Karar Vermede Zihinsel Kestirmelere Iliskin Katilimc1 Goriisleri
Icerik (Contents) Kod Kategori Tema
Bilinen durumda daha hizli  karar verirsiniz  ¢linkii
6ngorebildiginiz seyden korkmazsimiz. (K2)
Deneyim ile birlikte daha hizli kararlar aldigimi disiyorum.
Bazi kararlar vardir. Bu kararlar, rutin ve sistematiktir. (K5) Hizli karar
Basit kararlart ¢ok hizli almalisiniz. Bu tir kararlar ayakiistii | verme
bile verilebilir. (K6)
Bazi kararlar rutindir anlik verilebilir. (K1) Bilinen
Deneyim artikga daha hizli ve daha rasyonel ve dogru karar | durumlar
verirsiniz. (K4)
Karar verirken anlik karar vermemek gerekir. Anlik kararlar | Rutin ve basit
her zaman hataya sebebiyet vermektedir. (K3) kararlar
Hayat tecriibesi; bir sey ne kadar basit olursa onu
¢oziimlemenin o kadar kolay olacagini gostermektedir. Bir sey | Sezgilerin
ne kadar karmagik ve kapsamli ise onu ¢éziimlemeniz o kadar | rasyonel
zorlagir. (K3) dayanagi Tecriibe ile

Hislerimiz 6nemli ama birini digerine tercih etmemi hissettiren
seyi ben rasyonellige dokerim(K6).

Sezgilerim sebebini bulmaya ¢alisir(K6)

-ilk izlenim kararin olugmasinda biiyiik etkendir. (K6)

- Ancak bazen milyon dolarlik kararlar bir telefonla ¢ok hizli
verdigimiz de olmustur. (K6)

Tecriibe ile birlikte daha hizli karar veriyorsunuz.
Ongoriileriniz daha tutarh ve daha hizli olusuyor.(K7)

Ornegin bir gorba makinesine yatirim yapma karar1 verdik.
Tiirkiye corba aligkanlig1 var her yerde kullanilabilir. (K1)
Karar verirken tecriibelerin, sezgilerin, veri toplayarak onlarin
bir harmanlanmasini yapariz. (K2)

Genelde ilk gelen dogrudur. Sonraki gelenler tereddiitii gosterir.
Tereddiit isareti hi¢ iyi olmaz, para kaybina neden olur. Genelde
ilk ¢ikarilan sonug veya verilen karar dogrudur. Ciinkii o beynin
arka taraftaki isleyisinin bir sonucudur. Biiyiik oranda dogru
cikar. (K4)

Tecriibe arttik¢a karar verme hizlaniyor ve daha dogru kararlar
veriyorsunuz. (K6)

Biz bir hayvancilik isi yaptik. Devletin destekleri, 1virlari
zivirlart bizi yaniltti. Devlet bir seyi bedavaya hicbir zaman
vermez. Ben suna inanan biriyim ne is yapiyorsan yap en iyi i
bildigin istir. (K7)

Kisi sezgilerine de giivenmek zorunda olup; durum ve kisilerle
ilgili veri analizi yapmali ve ona gore hareket etmelidir (K3)
Eleman alirken de benzer bir taktigi uygularim. Kag
dogumlusun derim 1994 dogumluyum derse tamam ama ben 26
yasindayim derse o zaman kaybeder. Ben ona yasini sormadim
dogum yilin1 sordum. (K5)

Tatmin eden se¢enegi buldugumuzda karar veririz. (K3, K5)
Ornegin; suan ciddi bir karar veriyoruz. ki hastanemizi
birlestirecegiz ve personel azalacak. Nereye kadar azalacak.
Bizimle, yatak kapasitesi, metrekare alani, hekim sayist gibi
faktorler agisindan esdeger boyutta olan diger hastaneler ile
goriisiip, kag personel ¢alistirdiklarint dncelikle arastiririm.
Daha sonra kendi biinyemizde, binanin yapisi da ¢ok 6nemli
burada, kullanilacak alanlar1 ve ihtiyaglar1 da hesaplarsiniz ona
gore bir dengeyi tutturursunuz. (K7)

Ancak verimli sayist bulmak i¢in ¢evremizde bu isi yapan
insanlar ne kadar personel ¢calistirryor ona bakariz. (K7)

flk izlenim

Anlik karar
hataya neden
olur

Basit kararlar
Tecriibe dayali
Hizli ve tutarl
Bilingalt1

Ilk ¢ikarimlar

Akla ilk gelenin
dogrulugu
Veriler ile
sezgileri
iliskilendirmek

flk veriler ile
hareket

Verilere dayali
sezgisellik

Tek ipucu ile

karar vermek
Tatmin  edici
segenek

Taklit

birlikte hizli ve
tutarl karar verme

Verilere  dayali
rasyonellestirilmis
sezgiler

Rutin  ve basit
kararlar daha hizli
verilir

Ilk akla gelen
ipuclart ile karar
verme

Anlik
kararlarda
yapma

verilen
hata

Bagkalarinin
benzer kararlarini
belirlemek ve
benimsemek.
Tatmin edici
segenek
bulundugunda
karar vermek

KARAR SURECLERINDE ZiHiNSEL KESTIRMELERE BASVURMAK

Oncelikle bu ifadelerden kodlara, kodlardan kategorilere ve en sonunda temaya
ulasilmistir. Katilimeilarin ifadelerinden, “tecriibe ile birlikte hizli ve tutarli karar

verme, verilere dayali rasyonellestivilmis sezgiler, rutin ve basit kararlar daha hizl
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verilir, ilk akla gelen ipuglart ile karar verme, anlik verilen kararlarda hata yapma,
baskalarimin benzer kararlarini belirlemek ve benimsemek ile tahmin edici secenek
bulundugunda karar vermek” gibi kategorilere ulasilmistir. Katilimcilar, kimi zaman
basit ipuglarini kullanarak, hizli ve tutarli karar vermekte olduklarini ifade etmislerdir.
Karar verirken benzer kararlar1 alan kisi veya kurumlarin bu kararlarin1 benimseme
egiliminde olduklar1 goriilmiistiir. Tablo 19°daki katilimci ifadelerinden ¢ikan diger bulgu
katilimcilarin basit ve rutin kararlarini daha hizli vermis olsalar da 6nemli kararlar1 da bu
sekilde verebilmektedirler. Ayrica katilimcilar karar verme siirecinde tatmin edici
secenegi bulduklarinda tercih etme egilimindedirler. S6z konusu kategoriler ve
katilimcilarin genel goriisleri dikkate alininca gériigmenin sorularinin cevaplarina dayali

olarak “karar siireclerinde zihinsel kestirmelere basvurmak™ ana temasina ulasilmistir.

Diger bir alat problemide yoneticilerin kararlarinda duygusal yéonlerinin etkisinde kalip
kalmadiklarin1 anlamaya yoneliktir. Bunun i¢in katilimcilara goériisme formunda yer alan
on bir, on Kinici ve on igiincii sorular1 yoneltilmistir. Bunlar; “Karar verme siirecinde
icinde bulundugunuz ruh halinizin (kendinizi iyi/kotii hissetmeniz) kararlarinizi
etkiledigini diistiniiyor musunuz?”’, “Karar verirken duygularimzin etkisinde kalir
misimiz?” ve “Is ve calisma hayatinizda karar verirken sizi en cok endiselendiren nedir? ”
sorularidir. Bu sorulardan ilki katilimcilarin bagkalarina yonelik hissettikleri duygularinin
kararlar {izerindeki etkisini anlamak igin sorulmustur. Ikinci soru ise katilimcilarinin
duygu durumlarimin karar verme davraniglart {izerindeki etkisini anlamak igin
sorulmustur. Son soru ise katilimcilarin kendi duygularinin karar verme davranislari
tizerindeki etkisini anlamaya yonelik sorulmustur. Katilimcilarin bu sorulara verdikleri
cevaplardaki ifadelerinden yola ¢ikilarak Tablo 20’deki kod, kategori ve ana temaya
ulagilmigtir. Genel olarak katilimcilar, stratejik kararlarda duygusal davranmaz iken
calisanlari ile ilgili kararlarda duygularinin etkilerinde kalabilmektedirler. Katilimeilarin
cogu duygu durumlarinin kararlar1 iizerinde etkisi oldugunu ifade ederken, 6zellikle
olumsuz duygu durumunda hatali karar vermemek igin karar vermeyi ertelediklerini
vurgulamiglardir. Endiseyi bir duygu olarak dislindiigiimiizde, katilimcilari, karar
verirken en cok kaygilandiran durum, belirsizlik ve belirsizligin olusturabilecegi
tehditlerin ¢alisanlar1 ve yoneticilerin aileleri tizerindeki etkisidir. Katilimcilar en ¢ok
gelecekteki belirsizlikten ve onun muhtemel olumsuz sonuglarindan korktuklarini ifade

etmiglerdir.
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Tablo 19: Duygu ve Duygu Durumlarimin Karar Vermedeki Etkisine iliskin
Katihmer Goriisleri

icerik (Contents)

Kod

Kategori

Tema

Verilen kararin iginde bulundugu duruma bakmak gerekir. (K2)
Iscinin birebir saghg ile ilgili ise kimse duygusal davranamiyoruz
diyemez mutlaka duygusal davraniyoruz. (K2)

Karar durumu

Isciler ile ilgili
kararlar

Calisanlar ile

Evden ¢iktiginizda huzurlu veya huzursuz olma durumunuza gore
ayni olaya tepkiler ¢ok farkl olabilir. (K7)
Bu insanlarin o andaki ruh hali ile ilgili bir durumdur. (K7)

Erteleme

-Iste bu tiir kararlarda duygusal faktorler devreye girer.(K2) ilgi kararda
Miimkiin olduk¢a o kopma anlarinda elemanlarim ile birlikte Calisanlara duygusal
olmamaya calistyorum.(K5) Yanzl tmama davranmak
Sonug odakli kararlarda etki etmemelidir. (K6)

Kararlarma duygusal yaklasilmamasi gerekir. (K1) Duygusal Stratejik
Pandemi siirecinde ve ramazan ayinda insanlari magdur etmeyelim 1 K kararlarda
diye tam maas verdik.(K7) yaklasmama duygusal
Ozelikle kritik kararlarda duygusal davranmadan, anlik kararlar Anlik Karar davranmamak
vermemeye dikkat ederek, biitin verileri toplaylp karar vermemek

veriyorum. (K1) Duygulari
Cok nadirdir sinirlendigim ve sinirlendigim zaman karar vermem " kararlara
sinirimin gegmesini beklerim (K1) SIS e yansitmamak
Onun i¢in duygular ve sezgiler ile adim atariz.(K4)

Duygu ve tutku her zaman vardir. (K4) l)el%rlillarm ve

Ruh halimin iyi ve kotii olmas: verdigim kararlarin iizerinde bir Gl e
etkisi yoktur. (K2) Etkilemez quvau
Kesinlikle etkiliyor ve hep yanlis karar veriyorsunuz o du?‘/ugmu
donemlerde.(K5) Onun i¢in oOnemli kararlarimi sakin bir | Tecriibenin Kararlar
donemimde vermeye ¢aligirim.(K5) yapic1 etkisi I ——

yonde etkiler

gelecegi var. (K3)
Nedeni ise Ongoriilemeyen seylerin daha fazla olmasi ve
belirsizligin mevcudiyeti. (K1)

kararlarimda. Nedeni ise 6ngoriilemeyen seylerin daha fazla olmasi
ve belirsizligin mevcudiyeti. (K6)

Alamamanizin nedeni de; mevcudumu koruyayim, parami
koruyayim, ailemi koruyayim, galisanlarimi koruyayim korkusu
baslhyor. (K5)

Ailenin gelecegi

Tecriibe de burada etkilidir Ve ¢ok agir veya hafif tepkiler verdiginiz | Olumsuz duygu dOl:umSUZ

anlar da oluyor. Kisinin duygu durumuna gore degisiyor. (K7) durumunun yau d

Duygulariniz kararlara etki etmemelidir. (K6). gecmesi iurumlarm a
o 1L . . o0 o . .o arar vermeyi

Kotii bir ruh halinde insan hi¢hir sey yapmak istemez. Moralimin | bekleme ertelemek

diizelmesini beklerim. Ondan sonra karar veririm. (K4)

Olumsuz bir ruh halinde isem kararlarim ertelemeye caligirim. Eger | Olumsuz duygu

miimkiinse ertelerim.(K1) durumunun

Insan psikolojik olarak kendini kotii hissediyorsa zaten aldigi | hatalara neden

kararlarin biiyiik bir kismu hatali ¢ikar. (K3) olmasi

Daha olumlu bir ruh hali ile kararlarin verilmesi gerekir. (K3)

Bu belki rasyonel degildir ama hani su vebal duygusu var ya odur

iste beni en ¢ok endiselendiren.(K2) Yani insanlarin gelecegine

zarar vermek beni en ¢ok korkutan seydir. (K2)

Beni en ¢ok endiselendiren gelecek hakkindaki belirsizliktir. (K3)

Eger ekonominin gidisatinin ne olacagmi bilmiyorsaniz o zaman

diyorsunuz ki “Benim yanimda bir siirii ¢alisan, personel var. Ben | Personelin Belirsizlik

bunlara bir seyler vermem gerekir.” Ote yandan kendi ailenizin | gelecegi ortaminda

karar vermek,

Kul hakkina girmektir. (K7) Belirsizlik Kararlarin
Belirsizlik beni ok korkutur. Ozellikle piyasadaki belirsizlik ve risk baskalarini
ortaminda karar verme yerine beklemeyi tercih ederim. (K4) Bagkalarina olumsuz
Bu sektorde is yaparken c¢ok daha fazla endise duydum | zarar verme etkilemesi

DUYGU VE DUYGU DURUMUN KARAR LARA ETKIiSi

Aragtirmada katilimcilarin risk ve belirsizlik durumlarinda nasil karar verdiklerini
anlamak i¢in “Kriz gibi plan disi gelismelerin oldugu ve hizli karar vermenin gerektigi

donemlerde karar verme stratejiniz nasildir. “Belirsizlik zamanlarinda sezgisel, istikrarli
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donemlerde ise rasyonel davranmak gerekir” yargisina katilir misiniz?” sorusu ile
Risk durumunda nasil karar verirsiniz?” sorusu katilimcilara sorulmustur. Aragtirmanin
on dort ve on besinci sorularini olusturan bu sorulara katilimcilarin verdigi cevaplar ait

ifadeler Tablo 21°de yer almaktadir.

Tablo 20: Risk ve Belirsizlik Durumunda Karar Vermeye iliskin Katihmci

Goriisleri

igerik (Contents) Kod Kategori Tema
Ekonomik agidan risk artikga kontroliiniizii artirmaya calisirsiniz. Daha fazla | Riskli durumlarda
veri ve bilgiye dayali analizler ile karar vermeye caligirsiniz. (K4) daha fazla veriye
Piyasadaki belirsizlik ve risk ortaminda karar verme yerine beklemeyi tercih | dayali analiz.
ederim.(K4)
Kriz ve belirsizlik dénemlerinde miimkiin oldugunca rasyonel hareket | Kararlar erteleme
ediyoruz.(K1)
Daha fazla kazanacagimi diye daha fazla riske girmeden biiyiimektir. (K1) Rasyonel davranma
Sen %99 kazanacak % 1 ihtimalle de kaybedeceksin. Kaybettiginde ne
kaybettigin onemlidir. Sen yiizde %60 kazanacak, %40 kaybedeceksin, belki | Riskten kaginmak
hi¢ bir sey kaybetmeyecek ya da ¢ok az sey kaybedeceksin. Bazen %99
kazanacaksin ama %1 oraninda her sey kaybedeceksin. Orada istenmeyen | Kayiplarin kazanglara
sonucun sana ne kadar zarar verdigi ne kadar derin yara acitnigu ile ilgilidir. | orani
(K1)
Olasiliklara gore tabii ki karar verilir bu dogru bir seydir ama olasihgin | Kayiplarin degeri Risk
istenmeyen sonucunun ne derece istenmeyen oldugu 6nemli bence. % 90 durumunda
ihtimale 5 kat1 para kazanacaksin, %10 ihtimale verdigin paranin on katim | Sorumluluk artist rasyonel
kaybedeceksin. O zaman girmem. (K1) karar verme
Risk arttikga sorumluluk da artiyor. (K2) Kayiplarda riskten
Kayip ne kadar biiyiikse, risk ne kadar ¢oksa o kadar diisiiniirsiiniiz. (K2) kaginmak Belirsizlik =)
Kimi insan riski sever kimisi sevmez. Ornegin; Ayhan Bey ’in riske bakigt ile durumunda 5
benim riske bakisim ¢ok farkli o yiizden birbirimizi tamamliyoruz. Ben ona | Kisilik sezgisel karar E
gore biraz daha frene basarim(K2) verme [~
Bu durumlarda eski tecriibelerimize dayanarak Karar veriyoruz. (K5). Tecriibeler §
35 yasimiza kadar biraz daha riskli kararlar alabiliyorsunuz. Ancak ondan Belirsizlik §
sonra alamiyorsunuz.(K5) Yasla birlikte riskten | durumunda “
Miimkiinse en iyi secenekleri risk durumuna gore smiflandiririz ve en az | kagmmak kararlar1 a
riskli olani segmeye galisiriz. (K7) . erteleme %
Istisare ile ne kadar risk alabilecegimize Karar veririz. (K7) Istisare etmek >
Risk arttik¢a daha rasyonel olmak gerekir. (K6) Riskten  ve E
Kriz ve risk durumlarinda hem rasyonel hem de sezgisel davranmak gerekir. | Hem rasyonel hem Belirsizlikten =
(K6) sezgisel davranma kaginma S)
AZ risk ile ¢ok fazla getiri elde edecekseniz o riske girersiniz ve devaml bu E
durumlarn zorlarsimiz. (K6) Kazanglarda riske Kazanglar d
Kazanglar soz konusu oldugunda daha fazla risk alinz. (K3) girme s6z  konusu Zﬁ
Kayiplar soz konusu oldugunda riskten kaginiriz. (K3) - oldugunda =
Ongorebildiginiz projelerde, iilkelerde rasyonel kararlar verirsiniz, sezgiyi | Belirsizlik riske &=
katmazsiniz bu durumda (K2) durumunda sezgisel yonelme :
Belirsizligin oldugu durumlarda 6rnegin; Tiirkiye gibi iilkelerde karar | davranma >
verirken sezgisel davranirsiniz. (K2) Kayiplar soz (%
En ufak bir gri alan biraktiginizda yanhs karar verirsiniz. (K5) Gri alan birakmama konusu =
Belirsiz bir ortam oldugu icin karar verirken mevcut olani korumak birinci oldugunda
oncelik oluyor.(K3) Bilgi ihtiyaci riskten
Cok riske girmek gerekmiyor. Giiniimiiz Tiirkiye’sindeki ekonomik durum kaginmak

cok i¢ ag1 degil ¢ok fazla belirsizlik var (K5).

Kriz ile ilgili bize bilgi verecek kaynaklar1 arastirtyoruz. Eger deneyimli
degilsek bu krizle ilgili onlarin fikirlerini aliyoruz. (K7)

O krizi en zararsiz atlatacagimizi gosteren secenekleri olusturup Kararlar
veriyoruz. (K7)

Normal donemlerde insanlar daha riskli kararlar verir. (K7)

Siireklilik arz eden bu risk ortaminda is yapmak ve isle ilgili tahmin

Alternatifler
olusturma

Normal donemlerde
riske yonelme

Karar vermenin

yiiriitmek zor olabilmektedir. (K3) zorlagmasi
Kriz durumlara da biraz pozitif bakmak gerekiyor. Zaten bir ortama tiimden
de olumsuz bir de olumsuz bakinca bu sefer ¢ok hatali kararlar | Pozitif bakmak
verilebilir.(K3) Kriz dénemlerinde bazen gok fazla analiz yapmak da bir
Analizlerin

sonuca ulagtirmiyor. (K3)
Gorinmeyen riskleri goz oniinde tutmak gerekir. (K3)
Gereksiz risk benim i¢in tehlikelidir. (K1)

yetersizligi

Gorlinmeyen riskler
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Katilimcilarin  ifadelerinden; risk durumunda rasyonel karar verme, Dbelirsizlik
durumunda sezgisel karar verme, belirsizlik durumunda kararlari erteleme, riskten
kacinma belirsizlikten ka¢inma, kazanglar séz konusu oldugunda riske yonelme ve
kayiplar soz konusu oldugunda riskten kaginma gibi kategorilere ulasilmistir. Katilimeilar
ifadelerinde, risk s6z konusu oldugunda karar verme siirecinde daha fazla veri ile daha
fazla analiz yaptiklarini ve rasyonel davrandiklarini belirtmislerdir. Belirsizlik s6z konusu
oldugunda ise daha sezgisel karar verdiklerini sdylemislerdir. Bununla birlikte
katilimcilar kayiplar s6z konusu oldugunda riskli kararlardan kagindiklarini, kazanglar
s6z konusu oldugunda kararlarinda daha fazla risk almaya meyilli olduklarini
vurgulamiglardir. S6z konusu kategoriler ve katilimcilarin genel goriisleri dikkate
alininca goriismenin sorularinin cevaplarina dayali olarak “risk ve belirsizlik durumunda

karar verme” ana temasina ulasilmistir

Arastirma bulgularinin analizinde ortaya ¢ikan temalardan biri de “ortak karar vermek”
temasidir. Tablo 22’de gosterilen bu tema arastirmacilarin diger sorulara verdikleri
cevaplardaki ifadelerden yola ¢ikilarak bulunmustur. Katilimeilar; karar verme siirecinde,
baska kisilerin fikir ve goriislerini almak, ozellikle riskli kararlarin sorumlulugu
paylasmak i¢in ortak karar vermeye ¢alistiklarin1 ifade etmektedirler. Bu ifadelerinden
katilimcilarin kararlarini paylastiklar kisiler, alaninda uzman, diger iist diizey yoneticiler,

bilen bir biiylik veya bir es olabildigi goriilmektedir.
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Tablo 21: Ortak Karar Vermeye lliskin Katihme1 Goriisleri

Icerik (Contents) Kod Kategori Tema
Kararlarimizi iist yonetim ile istisare ederek veririz.
(K1)
Istisare yaparak karar vermek bizim icin ok dnemlidir. | Istisare etmek
(K7)
Kararsiz  kalmamizin  sebepleri neyse oturup | Farkl fikirler
paylasmaniz gerekir. (K6) farkl1 gortisler
Istisare ile farkli fikirler ve farkl goriigler ortaya
¢ikmaktadir. (K7) Onemli karar
Onemli kararlar almadan 6nce esime danisirim. (K5)
Fakat o zamanda danistigimiz biiyiiklerimiz vardi.(K5) | Danismak
Bir araya geliriz. Alternatifleri ¢ok hizli gekilde
konusuruz. Herkes fikrini soyler, tartisiriz.(K6) Bir araya .
Paylasma bile ¢ozmek demektir. (K6) gelmek F.a.lrlfhl ﬁ.klr ve
Konu kimi ilgilendiriyorsa onlar ile ortak karar ve glomierl .. ¥
sorumluluk aliyoruz. Bir bitiinlik igerisinde karar | Paylagmak ima i g
veriyoruz. (K6) arar vermeyl 14
w7 . . lagmak L
Ornegin; bu karar milyon dolarlik bir karardir bunlar1 | Ortak  Kkarar paylas S
gzrs;llil;;isllilrnkléfs)ya da genel miidiire danigmaniz | vermek Riskli kararlart %
Belirsizlik beni her zaman endiselendirmistir. Bu | Ortak Rl <
durumlarda karar1 paylasacaksiniz. Beraber karar | sorumluluk Ortak  karar i
vermeye ¢alisacaksiniz. (K6) alarak <
Ortak karar almissak 0 zaman hepimiz sorumluyuz ve | Risk Kararlarin 'n_:
bunun sonucuna katlaniriz.(K6) luludunu O
Riski de varsa, onu paylaswsiniz yonetimle, o riski | Belirsizlik SOTUMILIUEUR
alalim derseler, hep beraber bir karar verirsiniz.(K6) e
Yonetici ortaklarimizla istisare edip ona gore karar | Karar
vermekteyiz. (K5) vermeye

O zaman da yaninda karar vermene yardimci olacak
birilerini bulundurman gerekir. Onlar1 dinlersen o
zaman hata riskin daha az oluyor. (K3)

Hizli karar verme tek basina yapilacak bir sey degildir.
(K3)

O kararmn verilme siirecine mutlaka digerlerini de dahil
etmek gerekir ki senin gormedigini onlar goriip
saylerler, onlarin gérmedigini de sen sdylersin ve ortak
karar verip uygularsin. (K3)

yardimci biri

Digerlerini
dahil etmek

Hizli
vermek

karar

kalmamak icin belirli bir yaklasima sahip olup olmadigini belirlemeye caligmaktir. Bu

toplandig1 goriilmektedir.
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Arastirmanin on altinci sorusu; “Yanlis karar bile kararsizliktan iyidir” varsayimi kit
kaynaklart yonetmek durumunda olan yoneticiler igin de dogru mudur? Bu sorunun temel
amac1 katilimcilarin hatali karar verme ihtimaline ragmen, kararsiz kalmamay tercih edip

etmediklerini belirlemektir. Ayrica katilimcilarin hatali karar vermemek veya kararsiz

soruya iliskin elde edilen betimsel ifadeler Tablo 23’te gosterilmistir. Soruya iliskin
katilime1 goriislerinin; “her kosulda kararsiz kalmamak™, “rutin kararlarda kararsiz
kalmamak”, “strateji ve riskli kararlar1 ertelemek” “kararsizlik yasanilan kararlari

paylagmak” kategorilerinde ve “karar verme siirecinde kararsiz kalmamak” temasi altinda




Tablo 22: Kararsiz Kalmaya iliskin Katihme1 Goriisleri

icerik (Contents) Kod Kategori Tema

Bence karar vermek gerekli ise mutlaka karar vermeniz Kararsiz
gerekir. (K7) kalmamak
Karar vermediginiz taktirde daha sonra daha agir bir
tablo ile karar vermeniz gerekebilir(K7) Erteleme N
Kararsizlik iyi bir sey degildir. (K7) g
Kararsiz kalmaktansa, bir karar verme her zaman daha Duruma gore ser Tl <
iyidir. (K2, K5) Kararsiz =
Ornegin biz simdi arag alimu ile ilgili bir karar verdik, Kararsizligin kalmak 5
bekleyelim dedik simdilik ve bekliyoruz.(K5) sebebi
Eger verdiginiz kararin size ¢ok biiyiik bir maliyeti yoksa Rutin ;
basarinizi artiracak bir karar ise o zaman ertelememiz Paylagmak kararlarda 7
gerekir. (K6) K orarstz é
Bu karar durumuna gore degisir. (K6) Rutin kalmamak <
O zaman kararsiz kalmanizin sebepleri neyse oturup kararlarda g
paylagsmaniz gerekir. (K6) kararsiz Strateji ve a
Bu durumda karar verme mekanizmasini daha saglikli kalmak riskli kararlar: Z
hale gelene kadar karar vermeyi erteleyebilirsiniz. (K6) ertelemek 8
Ancak standart, glinliik rutin isler ile ilgili siirekli Stratejik =
kararsizlik ¢ekiyorsaniz, bu durumda oray1 hak kararlarda a
etmiyorsunuzdur. (K6) beklemek Kararsizhik UEJ
Kararsizlvk durumlarinda baskalarindan yardim almak lan o
daha isabetli olacaktir. (K3) Yardim almak iiﬁ:?llan |-|>J
Yanlis karar vermekten ise karar vermemek ya da 1 K o
beklemek daha iyidir. (K1) Yanlis karar | P2 238 <
Ertelemeyecegim bir kararsa baskalarina danisurim.(K1) | yerine EE
Eger miimkiinse ertelerim.(K1) beklemek X
Piyasadaki belirsizlik ve risk ortaminda karar vermek
yerine beklemeyi tercih ederim. (K4) Danigmak

Belirsizlik ve

risk

Aragtirmanin alt sorularindan biri; “yoneticilerin temel karar verme yanilgilar
konusundaki goriigleri nelerdir?” sorusudur. Bu amagcla katilimcilarin karar verme
yanigilarini/egilimlerini ortaya ¢ikarmak i¢in sorular sorulmustur. Bu sorulara iliskin
katilimc1 goriisleri ve bu goriislerden ¢ikarilan kod ve kategoriler “karar yanilgilar?”
temas1 altinda Tablo 24’de gosterilmistir. Arastirmanin on yedinci, on altinci ve on
sekizinci sorular1 katilimcilarin karar verme stirecinde kayiptan kagma yanilgisina distip
diismediklerini ortaya ¢ikarmak i¢in sorulmustur. Bu sorular; “Sizi kaybet mi daha ¢ok
tizer, yoksa kazanmak mi1 daha ¢ok sevindirir?”, “Karar verirken Kkesin kayiplar s6z
konusu oldugunda mi1 yoksa kesin kazanglar s6z konusu oldugunda mi1 daha fazla risk
alirsimz?” ve “Is ve ¢alisma hayatinda karar verirken sizin i¢in 6ncelik mevcut olanimi
korumaktir yok, yoksa daha fazlasim1 mi kazanmaktir?” sekilinde sorulmustur. Bu
sorulara iligkin katilimci1 goriislerinden karar vermede kayiptan kaginma kategorisine

ulagilmigtir. Tablo 24’deki katilimcilarin bu sorulara verdikleri cevaplardaki ifadeler
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irdelendiginde karar vericilerin bu yanilgt tiiriinii nitelendirebilecek bir takim 6zelliklere,
unsurlara atifta bulunduklart goriilmektedir. Katilimcilarin bu ifadelerinden risk ve
belirsizlik durumunda kayiptan kaginma, kesin kayip séz konusu oldugunda risk almak,
mevcudu koruma gibi kodlara ulasilmistir. Bu kodlardan yola ¢ikarak karar vermede
kayptan kaginma kategorisine ulasilmistir. Tablo 24’te yer alan katilimc1 ifadelerinden
ulagilan diger bir kategoride karar vermede ¢erceveleme etksidir. Katiimcilarin karar
verirken ¢ergeveleme yanilgisina diisiip diismediklerini ortaya ¢ikarmak i¢in arastirmanin
yirminci sorusu “Bir problemin veya durumun size sunulus sekli vereceginiz karari
etkiler mi? "seklinde sorulmustur. Katilimcilarin bu soruya verdikleri yanitlardan kodlara
ve bu kodlardan da karar vermede c¢erceveleme etkisi kategorisine ulasilmistir.
Aragtirmanin yirmi birinci sorusu ise referansa baglilik yanilgisi ile ilgilidir. Bu soruyu
sormadaki temel amac katilimcilar karar veriken herhangi bir referans noktasina bagh
kalip kalmadiklarini tespit edebilmektir. Bu amagla katilimcilara , “Karar verirken
(6rnegin rakiplerinizin durumu, ya da gegen seneki durumunuz) referans noktalariniz
olur mu? Kararlarmizda bu gibi referans noktalarimin baglayici bir ozelligi var midir?”
sorusu sorulmugtur. Katilimcilarin bu soruya verdikleri cevaplardaki ifadeleri
soyutlanarak, rakiplerin kararlari, ge¢cmis kararlar, tiim paydaslar, piyasa gibi kodlara
ulasilmistir. Bu kodlardan referansa baglilik kategorisine ulagilmistir. Katilimeilar ¢ogu
zaman Kkarar verirken, rakiplerinin kararlarini, ge¢miste verdikleri kararlari, tim
paydaslar1 ve piyasa sartlarin1 goz 6niinde bulundurmakta ve Kararlarini da bu referans

noktalarina bagl olarak vermektedirler.
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Tablo 23: Karar Verme Yamlgilarina iliskin Katihmel Goriisleri 1

Icerik (Contents) Kod Kategori | Tema
Kaybedeceginiz ¢ok geyiniz varsa Kkararlari ¢ok kolay
veremiyorsunuz. (K2)
Firma daha kiigiikken karar vermek daha kolaydi. Kaybedecek | Kaybin miktari
¢ok seyimiz yoktu. (K2)
Kriz durumunda mevcut olani korumaya ¢alisirsiniz. (K6) Krizde mevcudu
Kayip soz konusu ise o kararda inat etmeyiz (K3) korumak
Mevcut olan koruyarak kazanma ve biiyiimektir. Daha fazla
kazanacagimi diye daha fazla riske girmeden biiyiimektir. (K1) | Riskten kaginmak
Kazanci diigiinerek Karar veririz. (K3)
Belirsiz bir ortam oldugu igin karar verirken mevcut olani | Kazanci diisiinmek
korumak birinci 6ncelik oluyor. (K3) Karar
Karar verirken verdiginiz kararin zararma bakiyorsunuz | Belirsizlik durumunda d
diyelim ki geliriniz 100 TL ama o kararin maliyeti 5 TL. Bu | mevcudu korumak Kermet €
durumda diyorsunuz ki 5 TL silsek ne olur. En kétiisiinde 5 TL kaylp an
kaybederim. 5 TL zarar1 da zaten o gelirle kapatabilirsin. O | Kaybin gelirdeki orani acnma
durumda Kkarar verebiliyorsun. Ama geliriniz 100 TL olup da egilimi
200 TL zarar gorecekseniz, asla o konumun i¢inde olmamaya | Kesin kayiplar s6z
gayret ediyoruz(K3) konusu oldugunda risk
O duruma gore degisiyor.(K2) alma
Kaybetmemekte bir kazangtir, kazanmakta bir kazangtir ben
boyle bakiyorum (K6) Kararlar verirken
Yani her sarta zarar goreceginiz bir karar durumu var. O zaman | kayiplardan kaginmak
sezgisel olarak diyorsunuz ki belki suna karar verirsem belki
en az zararla kapatirim.(K3) Risk oran1 artikga
Kayip ne kadar biiyiikse, risk ne kadar ¢oksa o kadar | kayiptan kaginmak
disiiniirsiiniiz. (K2) =
Kaybetsem de beni ¢ok etkilemez dediginiz karar1 ¢ok daha <
kolay ve hizli alirsiniz.(K2) =
Karar durumun cergevesi kararlarimiz: etkiler. (K7) 9
Dolaysiyla bir problemin sunus sekli onunla ilgili verdigim >
karari etkilemez (K2) Durumun ¢ergevesi §
Size problemi dogru aktarmasalar, siz bagka sekilde ¢6zmeye o
calisirsiniz. Bunlarin hepsi sorunun aktarisi ile ilgilidir. (K6) | Dogru aktarimin onemi Karar é
Etkilemez. Ciinkii problemi ¢ozerken ¢ok fazla arastirma vermede §
yaparim. Tek bir veriye ve sOyleme bagl kalarak karar | Ne anlatildiginin 6nemi
vermem. (K4) gereeve
Kisilerin neyi ifade ettiginden ziyade var olan problemin | Etkilememek e
kendisi 6nemlidir. (K3)
Bu biraz oOnyargiya girer. Bircok insan sunus seklinden | Problemin kendisi
etkileniyor (K1)
[1k izlenim kararm olusmasinda biiyiik etkendir. (K1)
Verimli sayis1 bulmak i¢in ¢evremizde bu isi yapan insanlar ne
kadar personel ¢alistiriyor ona bakariz. Bunlari temel alarak
bir karar vermeye calisacagiz. (K 7)
Ciromuz bizimle benzer i yapan firmalarin altinda oldugunda
acaba biz neyi eksik yapmisiz ona bakiyoruz.(K7)
Benzer durumda daha 6nce yanlis bir karar vermissek. (K3)
Bunlar rakip, tedarik¢i, miisteri ve isletmeden olusur. Karar | Rakiplerin kararlari
verirken bunlarin hepsini gozetmek zorundasiniz. Bunlarin
toplami verdigimiz kararlar i¢in bir referans noktasi olusturur. | Gegmis kararlar
(K2) Refe:ransa
“Gegen sene su fiyat1 verdik bunu alamamistik” . O kafanizda | Tiim paydaslar Baghhk
var.-yine rakami belirlerken maliyeti gozetmek gerekir. (K2)
Karar verirken bizim igin piyasa kosullari piyasadaki fiyat | Piyasa

seviyeleri bizim i¢im dnemlidir. (K1)

Piyasa verilerine gore hareket ederek, mevcut risk duruma
gore karar veririm. (K4)

Yapmis oldugum yatirnmlar ile ilgili veriler gelecekte
yapacagim yatirimlar i¢in bana bir referans noktasi olusturur.
(K4)
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Arastirmanin yirmi ikinci sorusu, “Is ve calisma hayatinizda verdiginiz bir kararin yanls
oldugunu gosteren bazi isaretler olmasina ragmen o karara baghhiginizi siirdiiriir
miistintiz? Stirdiiriirseniz neden? Siirdiirmezseniz neden?” seklinde sorulmustur. Bu
soruyu sormadaki temel amag katilimcilarin karar vermede statiiko yanilgisi gosterip
gostermediklerini ortaya ¢ikarmaktir. Katilimcilarin bu soruya verdikleri cevaplara ait
Tablo 25’teki betimsel ifadeler incelendiginde, katilimcilarin bu karar verme yanilgisi
nitelendirilebilecek bir takim O6zelliklere, unsurlara atifta bulunsalar da genel olarak
katilimeilar  statiiko yanilgisina diismediklerini  gosteren ifadeler kullanmislardir.
Yalnizca iki katilimcinin (K3, K1) ifadelerinden kararlarinda statiikko yanilgisina

diisebilecekleri sonucuna ulagilabilir.

Aragtirmanin yirmi liglincii sorusu ise katilimcilarin karar vermede asir1 giiven ve asiri
iyimserlik egilimine yaklagimlarin1 ortaya c¢ikarmak i¢in sorulmustur. Bunun icin
katilimcilara “Yoneticilerin kendine aswri giivenmeleri veya agsiri iyimser olmalarinin
vanlis kararlar vermesine neden olup olmayacagi konusunda ne diistiniiyorsunuz?”
sorusu sorulmustur. Katilimcilarin bu soruya verdikleri cevaplara ait ifadeler Tablo 25°te
gosterilmistir. Bu ifadelerden kodlara bu kodlardan da karar vermede asur1 iyimserlik ve
karar vermede kendine agswri giivenme kategorilerine ulasilmistir. Buna gore bazi
katilimeilar ( K5, K6, K1) karar verirken asirt iyimser olmanin karar vermede hatalara
neden olabilecegini ifade ederken, diger katilimcilar (K2, K3, K4, K7) ise iyimser
olmanin karar verebilmek i¢cin gerekli oldugunu ifade etmislerdir. Asir1 glivenle iligkili
katilimer ifaderini inceledigimizde katilimcilarin ¢ogu (K1, K2, K3, K5, K7) asir1
giivenin bir karar verme yanilgist oldugunu, kendine asir1 giivenmenin hatali kararlara
neden olabilecegini ifade etmiglerdir. Bununla birlikte iki katilime1 (K6, K4) kendine

giivenin verilere dayali karar verilmesi halinde iyi bir sey olabilecegini ifade etmistir.

Arastirmanin son sorusu ise ‘“Verdiginiz kararlarin bagsarili olmasi veya basarisiz
olmasinda sizin roliiniiziin ne oldugunu diistiniiyorsunuz?” seklinde sorulmustur. Bu
soruyu sormadaki temel amag, insanlarin basarilarmi kendi yeteneklerine veya
becerilerine mal ettikleri, buna karsi durumsal faktorlerin basarisizliklarini, diger
insanlarin eylemlerine veya kotii sansa bagladiklar seklinde tanimlanan kendine hizmet
etme yanilgisina iligkin katilimci ifadelerini ortaya ¢ikarmaktir. Bu soruya iligskin
katilimcilardan elde edilen betimsel ifadeler Tablo 25°te gosterilmistir. Betimsel
ifadelerde katilimcilar genel olarak geg¢miste verdikleri hatali kararlarin kendilerinden

kaynaklandigini, bazi katilimcilar (K3, K7) ise ge¢miste verdikleri hatali kararlari
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donemin sartlarina ve dis etkenlere dayandirmiglardir. Bu baglamda bu katilimcilarin

kendine hizmet etme yanilgisina diisme egiliminde olduklar1 sGylenebilir.

Tablo 24: Karar Verme Yamlgilarina iliskin Katthmer Goriisleri 2

icerik (Contents) Kod Kategori Tema

Eger karar hatali ise bu karar yanlis oldu bunu farkli | Vazgegmek

sekilde yapalim derim. (K2)

Sonrasinda bu isin yanhs karar oldugunu anladik | Baglihgmi siirdirmemek

karardan vazgectik.(K7)

Dogru bir karar degilse baghhiginizi siirdiirmezsiniz | Statiikocu olmama

kararda israr etmem. (K6)

Statiikocu olunmamaldir. Ben illa bunu yapacagim | Amaglardan vazgegmemek

diye bir sey yapmamak gerekir. (K6)

Kayp 56z konusu ise 0 kararda inat etmeyiz. (K3) Kayip Statiiko

Hedefe giderken ufak tefek engeller ile yanilgisi

kargilagmigsaniz ve varacagmiz hedefi daha biiyiik | Karara inanmak

oldugunu biliyorsaniz bunu da Ongorebiliyorsaniz,

kararmiza baghhiginizy siirdiirirsiiniiz.(K3) Destekleyen veriler

Eger kararmmi inaniyorsam ve kararimi destekleyen

veriler varsa, o zaman kararligimi stirdiirtirim. (K1) Diizeltici 6nlemler

Eger yanlis varsa yanlista israr etmem. Hemen onu

diizeltici onlemler aliim. O karara baghlhigimi | Yanlista israr

stirdiirmem. (K4)

Gegmiste yapigimiz o hatalr karar dis etkenlerden

kaynaklaniyordu. (K7)

O karari siz verdiyseniz siz sorumlusunuz (K6)

Kararlarimin  sonuglarin1  bagkasina mal etmem.

Sorumlu kimse onu bulmaya caligirim. (K1)

Ib(ar_arl _ben verdigim i¢in basart da basarisizlikta Hatanin sorumlulufunu z
enimdir. (K4 st K <

Verdigim karar yanls ise hata bende de derim. (K2) ustienme =

Blr yonetici olarak hepimiz yapiyoruz; ya su olsaydi Wiz e has bl 3

bdyle olmazdi. (K2) Kendine >

Baskasinin  {izerine atmak bir sonu¢ Bizim . .. . <
e e . - Psikolojik gerekgeler hizmet >

kiiltirimiizde genelde bir suglu bulunur ve “senin etme o

yiiziinde boyle oldu” denir ya hi¢ de dyle olmuyor. Dis etkenler | <

Senin verdigin karar seni ilgilendirir.(K5) BEICIEY yanilgisi g::

Kendimizi suglamadik. Hata yaptik, ama insanoglu Karari verenin sorumlulug X

hata yapabilir. K7) gt

Genel olarak insanlar verdikleri basarili kararlari Sorumluyu bulmak

kendilerinden; basarisiz kararlar1 bagkasindan bilirler.

(K3)

“O gilinlin sartlar1 bunu gerektiriyordu ve biz de ona

gore karar verdik” dedik.(K7)

Kararin sonucu iyi ise kendinden kotii ise bagkasindan

biliyor. Mutlaka olmustur. (K3)

Cok agir1 rehavet yanlis karar dogurur ama iyimserlik

de olmasi gerekir. Yoksa karar veremezsiniz. (K2) En kotiistinii digiinme

Asir kotiimser diistiniirsek karar veremeyiz.(K2)

En kotlisiinii disiiniirsiin - onun {izerine kurarsin | Rehavetin  yanlis  karar

senaryonu.(K5) dogurmasi Karar

Ben iyimser diisiinmenin her zaman karamsar

olmaktan daha iyi oldugunu disiintiyorum. (K7) Iyimserligin de olmasi VEIITEEG

Bu kriz gibi durumlara da biraz pozitif bakmak asin -

gerekiyor(K3) Karamsar olmamak BIECHLS

Isletmeyi zarara sokacak kararlar almana neden yamigist

olabilir. (K6) Kriz durumlarinda pozitif

Lyimserlik iyi bir sey ama her zaman degil. (K3) bakmak

Verdiginiz kararlar ile ilgili iyi sonuglar odaklanip

kotiileri gérmezden gelmek. Bu psikolojik bir hatadir. | Hatal kararlar neden olur

(K1) Psikolojik bir hata olmasi

Lyimser bakmazsan yapamazsin zaten. (K4)
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icerik (Contents) Kod Tema
Karar verirken ¢ok yiiksek 6zgiiven ile verdiginizde
¢ok hatali kararlar verebilirsiniz. (K7)

Ancak tecriibe asirt dzgiivene neden olmamalidir. (K6)
Asirt giiven goyle iyidir; Risk ve kriz durumlarinda
rasyonel ve verilere dayali karar veriyorsaniz bu
durumlarda iyi olabilir.(K6)

Asir1 6zglivenden dolay: sezgilerinize dayanarak karar
verdiyseniz hata yaparsiniz. (K6)

Her seyi ben bilirim mahiyetinde karar verilirse o
zaman hata yapmaya agik pozisyona gegilmis olunur.
(K3)

Tecriibe artik¢a insanin kendine giiveni artiyor. Bu da
hatalr karar vermeye sebep oluyor. (K3)

Ama ben bilirim ile gidersen hata yaparsin. (K3)

Asir1 giiven hataya neden oluyor. (K3)

Asin1 giiven karar verme yanilgilarindan biridir. (K1)
Kendime giivenirim anacak karar vermede daha ¢ok
verilere gore hareket ederim. (K4)

Kategori

Hataya neden olmasi
4 Karar

vermede
asirl
giiven
yanilgisi

Tecriibeye neden olur
Kriz durumunda iyi

Her sey ben bilirim

KARAR YANILGILARI

Karar verme yanilgisi

Verileri kullanarak

glivenme

Son olarak katilimcilarin genel olarak arastirma sorularina verdikleri cevaplardaki
ifadelerden yola ¢ikildiginda bulunabilirlik yanilgis: ile temsil edilebilirlik yanilgisina
ulasilmigtir.. Tablo 26’ta yer alan bu ifadelerde katilimcilar (K2, K1, K4) karar verirken
gecmiste verdikleri Kararlarin, yasadiklari olaylarin ve giincel hayattaki olaylarin
etkisinde kalarak karar verdiklerini ifade etmislerdir. Sadece bir katilimer (KS5) temsil

edilebilirlik yanilgisini gosteren bir ifade kullanmustir.

Tablo 25: Karar Verme Yamlgilarina iliskin Katithmer Gériisleri 3

Icerik (Contents)

Kod

Kategori

Tema

“Gegen sene su fiyati verdik bunu alamamistik” O
kafanizda var. (K2)

O eski yasadiklarimiz kararlarimizi etkiliyor tabii ki.
Yasanmamis seyi insan c¢ok idrak edemiyor. Insanm
aklina gelmiyor. Ornegin bir kisinin kaza yapma
ihtimaline kars: diisiincesi kaza yapmadan once farkli,
kaza yaptiktan sonra farklidir. Simdi boyle bir kazanin
gerceklesme ihtimali onun i¢in vardir. Ondan oOnce
boyle bir sey aklina getirmez (K2)

Iyi olan kararlar aklimda pek yer etmiyor ama kétiiler
yanlis kararlar onlar aklimda yer ediyor. (K1)

O proje ile tam baslamak iizereydik sonra nedensiz bir
sekilde bir durayim dedim. Ardindan Pandemi siireci
girdi. Yani bir durmam gerektigini izlemem gerektigini
soyledi icimden bir ses. Ashnda belki haberleri
aliyordu ama farkinda degildik. Ben cok diizenli
sekilde biitiin bilgi kaynaklarini tararim. (K4)

Gegmiste verilen

kararlar
Gegmiste olaylar
Verilmis kotii kararlar

Giincel
veriler

hayattaki

Bulunabilirlik
Yanilgisi

Ben eleman ise alirken cesitli sorular sorarim. Ornegin
bayansa “Dantel yapiyor musunuz?”’ diye soruyoruz.
Ciinkii dantel yapan insan sabirlidir. (K5)

Sadece bir veri ile
¢ikarim yapmak

Temsil
edilebilirlik
yanilgisi

KARAR YANILGILARI
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TARTISMA VE SONUC

Arastirmanin Bulgularimin degerlendirilmesi ve Teorik ¢ikarsamalar

Karar verme davranisi temel olarak, kararin verilmesi i¢in gereken bilginin olusturulmasi,
bu bilginin degerlendirilmesi ve degerlendirmelere dayanarak yapilacak tercihleri igeren
bir siiregtir. Rasyonel se¢im teorisine dayandirilan bu siiregte, karar vericiler siirekli
rasyonel diislinen ve faydayr maksimize etmeye c¢alisan varlik olarak nitelendirilir.
Geleneksel ekonomi uzun bir siire rasyonel se¢im teorisi lizerinden insan davranislarini
aciklamaya calismistir (Aycan, 2016) Bu yaklasim insan psikolojisinin duygusal ve
biligsel zayifliklarini goz ardi etmekte ve bireylerin her zaman rasyonel karar verdigini

varsaymaktadir.

Ust diizey yoneticilerin karar verme davranisinin temellerinin arastirildig1 bu arastirmada
farkli sektorlerde faaliyet gosteren 7 firmanin iist diizey yoneticisi ile goériisme
yapilmistir. Goriisme sonucunda ortaya c¢ikan bulgular katilimeilarin karar verme
davranig1 rasyonellik baglaminda degerlendirildiginde genel olarak katilimcilarin
kendilerini rasyonel karar vericiler olarak agiklamislardir. Katilimcilar karar verme
stirecinde rasyonalitenin onemi tizerinde durmuglardir. Katilimcilar karar vermeden 6nce
karar konusuna iligkin, gozlemler yaptiklarini, verileri topladiklarini vurgulamislardir.
Kurum i¢i ve kurum dis1 yapilardan elde ettikleri bu verileri, analiz ettiklerini ve daha
sonra ortaya ¢ikan sonuclarla karar vermeye yardimcei olacak sekilde alternatifler kiimesi
Olusturduklarimi ve bu alternatifler arasinda segimler yaptiklarini vurgulamiglardir.
Genel olarak kararlarinin 6l¢iilebilir olmas: gerektigini savunmuslardir. Bir katilimct
kararlarinda maksimum fayday: saglayan se¢enegi gozettigini sdylemistir. Katilimcilarin
karar vermeye iliskin savunduklar1 bu gortisler, geleneksel ekonomideki baskin teori olan
rasyonel secim teorisinin rasyonellik varsayimi ile ortiistiigii sdylenebilir. Nitekim
iktisatta rasyonellik, igerikten ziyade tutarlilik agisindan yorumlanir. Dolayisiyla
ekonomi, sdzdizimsel ve anlambilimsel olmayan rasyonellik anlayigina sahiptir (Schiliro,
2012). Yani karar vericiler, tutarli bir se¢im kriterine sahiplerse rasyonel olduklari
sOylenebilir. Segeneklerin tutarliligi, temsilcilerin bir tercih sistemi ile temsil edildigini
ima eder. Alanyazindaki benzer c¢alismalarda da karar vericilerin ¢ogu kendilerini
rasyonel karar vericiler olarak tanimlamislardir ( Kavurmaci, 2014, Ayyildiz Unnii,
2012).
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Katilimcilarin  karar verirken izledikleri siirecin son asamasinda Rasyonel Segim
Teorisinin rasyonellik varsayimindan saptiklar1 soylenebilir. Katilimeilar alternatiflerin
secim tercihinde ¢ogunlukla en miikemmel alternatifi secmek yerine kendileri i¢in en
tatminkar olan alternatifi segme egiliminde olduklarini s6ylemektedirler. Katilimcilarin
cogu en milkkemmele her zaman ulasilamadigini, onun i¢in kendileri i¢in tatminkar olani
sectiklerini belirtmistir. Bir katilimc1 en miikemmeli se¢gmek gerektigini vurgulamistir.
Bir katilimc1 “en miikemmeli kar maksimizasyonu olmadigini, énemli olanin verdiginiz
kararin devamim getirilebilmek siirekliligini saglayabilmek oldugunu” vurgulamistir.
Ayrica katilimcilarin ifadelerinden, “sinirli insan dogast ve zaman” ve “tam bilgiye
ulagsmanmin  svmrlihigr” gibi temalara ulasilmaktadir. Bu baglamda katilimeilarin
ifadelerinden ve bu ifadelerden ulasilan kategorilerden katilimcilari sinirli rasyonel karar
vericiler olarak degerlendirilebilir. Siirh rasyonellik, genel ekonominin rasyonel se¢im
teorisine karsilik davranigsal ekonominin getirdigi en 6nemli varsayimlardan biridir. Bu
varsayima gore; hem orgiitsel hem de bireysel kararlarda zor se¢imler ile karsi karsiya
kalan birey miikemmel bir sekilde en uygun secenegi se¢cmek icin yeterli zaman ve
zihinsel kapasiteye sahip degildir. Bu sinirliliklar iginde birey kendisi i¢in tatminkar olan
ve “yeterince iyi” goriinen segenegi tercih eder. Nitekim genel olarak bulgular
degerlendirildiginde katilimcilarin biiylik c¢ogunlugu, tercihlerinde en miikkemmeli

aramak yerine kendileri i¢in yeterince iyi olan1 segmeye ¢alistiklarini vurgulamislardir.

Nasil tanimlandigina bakilmaksizin, genel fikir birligi, sezgisel yargi ¢ok az bilgi isleme
maliyeti gerektirir veya hi¢ gerektirmez. Sezgisel yargi bireylerin kararlarimi ¢ok az
zihinsel enerjiyle hizla entegre etmelerine olanak tanur (Hoffrage ve Marewski, 2015).
Sezgilerin kararlar lizerindeki etkilerine iligskin verilen yanitlar analiz edildiginde bulgular
kisminda detayli bir sekilde ifade edildigi katilimcilarin hepsi sezgilerin karar verme
davraniglarini etkiledigini ve sezgisel kararlar verebildiklerini ifade etmiglerdir. Nitekim
katilimcilarin karar vermede sezgilerin kullanimina iliskin goriislerini anlamak igin
sordugumuz “Sezgilerin biling ve akildan mahrum siibjektif yargilar oldugu, dolayisiyla
karar vermenin rasyonel bir sey olmasi, yonetimde sezgilerin degil, aklin egemen olmast
gerektigi konusunda ne diistiniiyorsunuz?” soruya katilimcilar, genel karar verirken
sezgilerin 6nemli oldugunu ancak bu sezgilerin rasyonel veriler ile desteklenmesi
gerektigini  vurgulamiglardir. Katilimcilarin ikisi  karar verirken sezgilerine ¢ok
giivendiklerini ifade ederken diger katilimcilar temelsiz sezgilerin hataya neden

olacagimi ve sezQi ile rasyonelligin birlikte gitmesi gerektigini belirtmiglerdir. Nitekim
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Cift Siire¢ Teorisi karar vermenin tek tarafli olmadigin1 Sistem 1(sezgisel) bir ve Sistem
2’nin (rasyonel) yerine gore devreye girerek karar verme davranigini gergeklestirdigini
sOylemektedir. Sistem 1, sezgisel, otomatik, deneyime dayali ve nispeten bilingsiz
diisiinme siire¢lerinden olustugu icin karar verme hatalarimiz ¢ogu Sistem 1’den
kaynaklanir. Bu nedenle katilimcilarin ¢ogunun sezgisel davranmayr hatali karar
vermeyle iliskilendirmesi beklenen bir durumdur. Bunun yaninda ortaya c¢ikan
bulgulardan hareketle katilimcilarin hepsinin karar vermede sezgilerin énemini kabul
ettigini sOyleyebiliriz. Sezgilerden yararlanmanin bir takim karar verme hatalarina neden
olacagini sdyleyen karar vericilerin diger sorulara verdikleri cevaplari inceledigimizde
rasyonel olma, objektif olma, sayisal verilere dayanma gibi unsurlara atifta bulunduklari
ve karar verme tarzlarinin da bu yonde sekillendigi goriillmektedir. Bu gergevede karar

vericilerin sorulara kendi iclerinde tutarli yanitlar verdikleri sdylenebilir.

Arastirmanin  6nemli bulgularindan biri karar vericilerin sezgilerinin tecriibeyle
iliskilendirmesi olmustur. Klein (2003) de sezgi bir kisinin deneyimini eyleme gegirmek
oldugunu sdylemektedir. Karar vericiler belli alanlarda deneyim ve uzmanlik kazandikca
belli faaliyetleri igsellestirirler ve otomatik olarak gergeklestirmeye baglarlar. Sauter de
(1999) benzer sekilde karar vericiler bilgi toplama siirecine klavuzluk edecek nitelikte
problem ¢6zme yaklasimlar1 gelistirebilecegini ve kendilerine yonelik sirlar
olusturabilecegini savunmaktadir. Ote yandan katilimcilarin bir béliimii tecriibelerinin
artmast ile birlikte daha rasyonel karar verdiklerini savunmaktadir. Bunun temel nedeni
tecriibe ile birlikte kararlardaki dogruluk paymnin artmasidir. Nitekim katilimcilar bunu
“tecriibe artik¢a verilen kararlarin dogrulugu artmaktadir” seklinde ifade etmistir. Bu
katilimeilarin diger agiklamalardan da dogru karar verme ile rasyonel karar vermeyi
benzer durumlar olarak algiladiklar1 goriilmektedir. Fakat katilimcilarin  ge¢mis
tecriibelerinin sonucunda kazandiklar1 deneyimleri bilingaltinda mevcut stiregleri
karsilastirilip eslestirdigi bir yontem olarak ifade edilen sezgisel karar verme ana basligi
icerisinde irdelemek, karar verme siirecini 1yi anlamak adina daha uygun olacaktir.
Nitekim deneyimler ile birlikte sezgisel karar vermeyi temsil eden Sistem 1’in daha dogru

karar vermesi mumkin olabilir.

Katilimcilarin ¢ogunun iizerinde mutabakata vardigi noktalardan biri rasyonel Kkarar
vermenin Kararin niteligine gore degistigidir. Maliyetin belirlenmesi gibi matematiksel
olarak hesaplanan kararlarda rasyonel karar verdiklerini, insan iliskilerine yonelik

verilen kararlarda ise daha ¢ok sezgisel davrandiklarini ifade etmeleridir. Sadler-Smith
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ve Shefly (2004) sezgiyi "bilme (uzmanlik olarak sezgi) ve algilama (bir duygu olarak
sezgi) arasindaki etkilesimi igeren bilesik bir olgu olarak anlamaktadir. Nitekim insan
iliskilerine yonelik kararlar daha fazla duygu icermesi s6z konusu olabilecegi icin

katilimcilarin bu durumlarla ilgili verilen kararlarda sezgisel davranmalar1 beklenebilir.

Arastirma bulgularinda katilimcilardan bazilari (4 kisi) sezgilerin karar verme hatalarina
yol agacagini vurgularken, bazilari tecriibeyle desteklenmis sezgilerin ¢ok giivendiklerini
vurgulamiglardir. Bu bulgular Daniel Kahneman’in (2003) Cift Siire¢ Teorisi ile
uyumluluk gostermektedir. Kahneman (2003) Sistem [’le (sezgisel) hizli, otomatik ve
caba sarf etmeyerek karar verdigini bu yiizden yanlis karar vermeye meyilli oldugunu
belirtmistir. Bu konudaki uzmanlarin genel kanisi Sistem 1’in yanilmalara meyilli
olabilecegi ve bu nedenle karar verme mekanizmasini bunun iizerine insa etmenin riskli
olacagi yoniindedir (Dane, Rockmann ve Pratt, 2012). Bunun ile birlikte Kahneman
(2015) Sistem 1°in tecriibe ile birlikte daha dogru karar verecegini sdylemektedir. Bu
dogrultuda katilimeilarinin sezgisel karar vermenin dogrulugu hakkindaki goriisleri genel

kani ile uyumlu oldugu sdylenebilir.

Yoneticilerin karar vermesini zorlastirin durumlardan biri belirsizlik ortamidir.
Belirsizligin hakim oldugu durumlarda karar vermek zorlasir. Bu gibi durumlarda
yoneticilerin farkli karar verme modelleri uygulamasi gerekebilir. Katilimcilarin
belirsizlik durumlarinda nasil karar verdigini gosteren bulgulara baktigimizda,
katilimeilarin ¢ogu belirsizlik durumunda sezgisel karar verdiklerini belirtmislerdir. 1s
diinyasinda belirsizlik ¢ok fazladir bu nedenle yoneticiler ¢ogu zaman belirsizlik
ortaminda karar vermesi gerekebilir. Bu nedenle rasyonel karar vermek i¢in temel tegkil
edecek verilerin, gergekte mevcut olan durumu ne kadar yansittigindan karar verme
asamasinda emin olmak miimkiin olmayacak; bu da verilen kararin rasyonelliginin
sorgulanmasina neden olacaktir. Klein, (2003) belirsiz veya iyi tanimlanamayan ortamlar
i¢in rasyonel karar vermenin gegerli olmayacagimi savunmustur. Burada rasyonel bir
degerlendirmeden ziyade, kisilerin sezgileri devreye girmektedir. Bulgularda
katilimeilarin  sezgisel karar vermesinin bir diger nedeni Karar Verme siirecinde
seceneklerin birbirine ¢ok yakin veya benzer olmasidir. Karar vericiler segenekleri tercih
etme siirecinde secenekler arasinda kararsiz kaldiklarinda, sezgisel karar verdiklerini
vurgulamiglardir. Dane, Rockmann ve Pratt, (2012) gibi karar verme siiregleri tizerinde
calismis arastirmacilar, rasyonel davranmanin daha kesin sonuglar verecegi noktasinda

ortak bir goriise sahip olsalar da 6zellikle ayristirilamaz durumlarda sezginin énemini
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vurgulamiglardir. Birey karar verme siirecinde benzer se¢neklere ile kaldiklarinda tecih

stirecinde sezgisel davranma egilimindedirler.

Bulgularda sezgisel karar vermeye iliskin katilimci gériisleri, katilimer ifadelerinde
ortaya cikan onemli bir tema i¢ Sese ve hislere dayali karar verme temasi altinda
toplanmistir. Bu tema, katilimcilarin karar verirken i¢ seslerine 6nem verdiklerini
gostermektedir. Bu ana temanin altindaki i¢ sesler, hisler ve i¢sel saiklere iligkin birgok
kod ve kategoriye ulasilmaktadir. Katilimcilar ifadelerinde karar verirken i¢ seslerini

dinlediklerini ¢ogu kez vurgulamistir.

Kahneman’n  Cift  Siire¢  Teorisi  gergevesinde  katilimcilarin  ifadeleri
degerlendirildiginde, Sistem 1'den ¢ikan iki tiir sezgi vardir: Pratikle agiklanan dogru
sezgiler ve "i¢glidiisel his" se dayal1 yanlis sezgiler. Burada dogru sezgilerin deneyimde
bir temeli vardir ve icsellestirilmistir. Ne kadar ¢ok pratik yaparsaniz, sezgi ve karar o
kadar otomatik ve dogru olabilir. Howard (2014); yanlis sezgiler olarak gordiigi seyleri
aciklarken, bunun Sistem 1 ve Sistem 2'nin dogasindan kaynaklandigini sdyler. Sistem 2
caba gerektirir ve birey, Sistem 1 tarafindan verilebilecek “tatmin edici” bir karar
verdiginde artik enerji harcamaya isteksiz olur. Bu nedenle dogru karar verme, hangi
durumlarda Sistem 1 veya Sistem 2’nin kullanilacagini bilmeyi ve tanimayi gerektirebilir.
Katilimcilarin  ifadelerinden ulasilan “bilingaltinin - yansimasi” kodunda Klein ve
Kahneman sezginin bilingaltinda gergeklesen bir siire¢ oldugu goriisii ile ortiismektedir.
Bulgularda yer alan katilimcilarin ifadelerinde de sezgiye gére, i ses, his kodlar: giivenle
daha fazla iligkilendirilmis ve bu ifadelerden i¢ Sesime ve hislerime giivenirim
kategorisine ulagilmistir. Klein ise i¢giidiisel hislere daha fazla giivenmekte ve karar
vermede bu hislere daha fazla gliven duyulmasini tavsiye etmektedir. Nitekim

katilimlarin su iki ifadesi Klein dogrular niteliktedir:

K2: “Icimden bir ses” boyle yapmam gerektigini séyliiyor. Hatta bazen tamamen
soyle oluyor,; Su firmayr aramam lazim.” i¢cimden bir ses oyle diyor. O aramamdan
da is c¢ikiyor. Bu tamamen ‘“i¢giidiisel” bir sey bunu hi¢cbir sekilde

actklayamazsiniz. “Futbolcu i¢giidiisii” derler, futbolcu oraya gitti derler.

K3: Babamda, onsezi vardi. Su adam yaramaz dediginde o adam gercekten

yaramiyordu. Uzak durun dediginde gerc¢ekten uzak durmak gerekiyordu

K4: Ornegin bir insaat projesi vardi. O projeye tam baslamak iizereydik sonra

“nedensiz bir sekilde durayim dedim”. Ardindan Pandemi siireci girdi. Yani
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durmam gerektigini izlemem gerektigini “soyledi icimden bir ses”. Aslinda belki
haberleri alryorduk ama farkinda degildik. Ben ¢ok diizenli sekilde biitiin bilgi
kararlarmm tararim. Giinde bir saat en kiigiik detayina kadar biitiin haberleri

tararim.

K5: Ornegin su tarhana ¢oreSinin iiretim siireci, biz énce ¢orek olarak iirettik.
Benim diigiincem dilimlenmis ve kitir halinde paket olarak iiretmekti aslinda. Ikisini
de iiretip piyasaya siirdiik. Corek olarak iirettiklerimiz hemen satildi ve pazarda
cok giizel bir karsilik buldu. Fakat ben kitir olarak iirettiklerimizin daha fazla
tutulacagim “hissediyordum”. Cérek olarak tirettigimiz, pazarda daha fazla talep
gordiiyse de kitir olarak iirettigimizin iiretimini durdurmadik. Daha sonra
“hislerimde” hakli ¢iktim suan pazarda en ¢ok tutulan iirtiniimiiz kitir olarak

tirettiklerimiz.

Arastirmada dikkat ¢ekici diger bir bulgu katilimcilarin deneyime dayali sezgileriyle daha
dogru kararlar verdiklerini ve boyle sezgilere daha fazla giivendiklerini gosteren ifadeler
kullanmalaridir. Bu durum katilimcilarin “tecriibeleriniz ile birlikte sezgileriniz de
artar”, “deneyim artik¢a sezgisel ile hem de rasyonel karar verme davranisiniz gelisir”,
“tecriibe ile sezgi birlestirildiginde, verilen karar ¢cogu kez %95 oraminda dogru ¢ikiyor”
ve “iyi bir sezgi iyi bir deneyim gerektirir” seklindeki ifadelerinde vurgulanmistir.
Kisinin sezgisine ne zaman giivenebilecegi ile ilgili farkli goriisler vardir. Kahneman
(2011), bir uzmanin kendi uzmanlik deneyimleriyle dogrudan ilgili olmayan bir durumla
karsilasan sezgisine giivenmemesi gerektigi seklinde degerlendirirken, Klein, bunu genel
olarak giivenilir bir kaynak olarak degerlendirmektedir. Nitekim arastirma bulgularinda
katilimcilarin ortak ifadelerinden “deneyime dayali sezgiler giivenilirdir” kategorisine
ulasilmigtir. Tim bu bulgular ve teorik 6nermeler 1s181inda yoneticilerin, karar verirken

deneyimlere dayali sezgilerinden ve hislerinden yararlandiklari anlasilmaktadir.

Aragtirmanin 6nemli bir bulgusu da zihinsel kestirmelere iligkin bulgulardir. Gigerenzer
ve Gaissmaier (2011) gore zihinsel kestirme daha karmasik yontemlerden daha hizl,
tutumlu ve/veya dogru kararlar vermek amaciyla bilginin bir kismimni gz ardi eden bir
stratejidir. Zihinsel kestirmeler, en iyi ¢6ziimii bulmaya calismaz, ancak karar vericinin
karsilastig1 baglam ve kisitlamalar géz 6niine alindiginda en i1yi olan1 bulmaya yardimci
olur. Zihinsel kestirmelerin kullanilmasi1 her karar durumu i¢in en iyi yaklasim
olmayabilir. Ancak uygun sekilde uygulandiginda, karar vermek i¢in mevcut zaman,

belirsizlik ve daha iyi bilgi edinmenin maliyeti arasindaki dengeyi goz Oniinde
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bulundurarak belirli durumlarda yapabilecegi en iyi karar verici yontemi temsil edebilir.
Cok az belirsizligin, yeterli bilginin ve verileri iglemek i¢in yeterli zamanin oldugu bir
durumda, yapilandirilmis bir veri ve bilgi organizasyonu muhtemelen en 1yi yaklagimdir.
Bununla birlikte, belirsizlik arttik¢a, karar verme siiresi kisitlanir ve analizi destekleyen
bilgilerin kalitesi diiser. Bu durumda zihinsel kestirme daha karmasik, veri odakli bir
yaklasimdan daha iyi performans gosterebilir (Howard, 2014). Fakat zihinsel
kestirmelerin ne oldugu konusunda tartisma hala siirmektedir. Bu konuya oOnceki
boliimlerde deginilmistir. Yine de alanyazinda zihinsel kestirmelerin ne olduguna dair
bazi ortak goriisler vardir. Bu teorik cergevede katilimcilarin arastirma sorularina
verdikleri cevaplardaki ifadeler irdelendiginde, “tecriibe ile birlikte hizli ve tutarli karar

9% €

verme” “verilere dayali rasyonellestirilmis sezgiler”, “rutin ve basit kararlar daha hizl
verilir’, “ilk akla gelen ipuglari ile karar verme”, “anlik verilen kararlarda hata yapma”,
ve “baskalarinin benzer kararlari belirleme ve benimsemek”, “tahmin edici segenek
bulundugunda karar vermek” gibi kategorilere ulasilmistir. Nitekim bulgularda yer alan
“karar siireglerinde zihinsel kestirmelere bagvurmak” temasi altinda yer alan bu

kategoriler, Shah ve Oppenheimer (2008) zihinsel kestirmelere iligkin ifadeleri ile

Gigerenzer ve Gaissmaier (2011) zihinsel kestirme tanim ile uyumlu oldugu sdylenebilir.
Shah ve Oppenheimer (2008) zihinsel kestirmenin;

e Daha az ipucunu incelemek,

e lsaret degerlerini alma cabasini azaltmak,

e Ipuclarmin degerlendirmesini basitlestirmek,
e Daha az bilgiyi entegre etmek,

e Daha az alternatifi incelemek,
gibi ¢aba azaltic1 eylemlerin bir veya daha fazlasina bagli oldugunu 6ne siirerler.

Bununla birlikte caligmalarda yaygin olarak rapor edilen zihinsel kestirmeler belirli
jenerik tiplere ayrildiginda ortaya ¢ikan tanimlar sunlardir (Krabuanrat ve Phelps, 1998;
Kahneman, 2003; Shah ve Oppenheimer, 2008; Gigerenzer ve Gaissmaier, 2011):

e Basitlestirme: Bilissel yiikii azaltmak i¢in bazi bilgileri kasith olarak g6z ardi
etmek.

o Hizli ve ¢aba azaltici 6nlem: Hizli ve daha az ¢aba ile karar vermek.

e Deneyimlere anflar: Benzer gegmis vakalar1 tanimlama ve karar ¢iktilarini

kilavuz olarak kullanmak.
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e Taklit: Diger kisiler ve kuruluslar tarafindan alinan benzer kararlar1 belirlemek
ve benimsemek.

o Riskten Ka¢inma: Yeni veya yliksek profilli basarisizlik durumlariyla ilgili
olarak belirli risk tiirlerini arastirmak, kiigiik 6l¢ekli deneyler yapmak.

e Memnuniyet: En uygun ¢éziimden ziyade, kabul edilebilir bir ¢6ziim aramak,

ancak ilk olasilik reddedildiginde alternatifler tiretmek.

Nitekim arastirma bulgularinda katilimci ifadelerinden yola ¢ikilarak ulasilan kategoriden
bazilar1 “baskalarinin benzer kararlarini belirlemek ve benimsemek” ve “tatmin edici
secenek bulundugunda karar vermek” seklindedir. Bu Kkategorilerin literatiirde rapor

edilen zihinsel kestirmenin jenerik tipleri ile uyumlu oldugu goériilmektedir.

Katilimer ifadelerinde ortaya ¢ikan diger bir ortak goriis sezginin veriler ve analizlere
dayanmast gerektigine yoneliktir. Oysaki Kahneman (2011), sezgisel karar vermeyi
bilingaltinda ¢alisan Sistem 1 ile iliskilendirmekte ve biling farkindalik diizeyinde ¢alisan
veri analizi Sistem 1’in tanimiyla uyusmamaktadir. Ancak Liao (2016) zihinsel
kestirmenin sezgi olmadigini aksine bir tiir akil yiiriitme oldugunu sdéylemektedir. Benzer
sekilde Howard (2014) da zihinsel kestirmenin, bilingaltinda gerceklesen sezgisel
diiginme olmadigint aksine bilingli farkindalik diizeyine daha yakin bir alanda
gerceklestigini sOylemektedir. Katilimcilarin 1yi bir sezginin verilere ve analizlere
dayanmas1 gerektigi goriisii, sezgiden ziyade zihinsel kestirmeler kapsaminda
degerlendirmek daha dogru olacaktir. Boyle degerlendirme yapilmasinin nedeni Howar
(2014) ve Liao (2016) da belirtigi gibi zihinsel kestirmeler sezgilere gore daha bilingli
bir karar verme davranisidir. Bu baglamda katilimcilarin ifadeleri degerlendirildiginde

alana iligkin teorik 6nermeler ile ortiistiigli soylenebilir.

Rasyonellik-Sezgisellik ikileminde karar vermeye iliskin katilimeci goriisleri analiz
edildiginde katilimcilar ¢ogunlukla kendilerini rasyonel karar vericiler olarak ifade
etmektedirler. Katilimcilar genellikle karar vermeyi rasyonellikle iliskilendirmislerdir.
Bazi katilimcilar ise sezgilerin veriler ve analizlere dayanmasi gerektigi {izerinde
durmustur. Bununla birlikte katilimcilar karar vermeden sezginin 6nemli oldugunu, karar
verirken sezgilerini de cogu zaman kullandiklarini ifadelerinde belirtmislerdir. Yine de
katilimeilardan iki tanesi ifadelerinde diger katilimcilara gore daha fazla rasyonel karar
vermenin gerekliligi lizerinde durmus ve sezgisel karar vermenin giivenilmezligini

vurgulamistir. Bu ayrimin katilimcilarin  kisiliklerinden kaynaklandigi sdylenebilir.
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Nitekim yapilan arastirmalarda kisilik yapisinin karar vericinin karar verme tarzini

belirlemesinde etkili oldugunu gostermistir.

Duygularin karar verme iizerine etkilerine iliskin “Karar verirken duygularinizin
etkisinde kalir misiniz?” sorusuna verilen yanitlar analiz edildiginde katilimcilar
duygularinin kararlar1 tizerinde etkisi olmadigimi ya da duygularint kararlarina
yansitmamaya g¢alistiklarini ifade etmislerdir. Ancak katilimcilarin diger ifadeleri analiz
edildiginde katilimcilarin  kararlarinda duygularmin  etkisinde kaldigr bulgusuna
ulasilmaktadir. Katilimcilarin kararlarinda duygularinin etkisinde kaldiklarini destekliyen

katilimc1 ifadeleri sunlardir:

K2: Iscinin birebir saghg ile ilgili ise kimse duygusal davranamiyoruz diyemez

mutlaka duygusal davraniyoruz.

K5: Alamamanizin nedeni de; mevcudumu koruyayim, parami koruyayim, ailemi

koruyayim, ¢calisanlarimi koruyayim korkusu basliyor.
K4: Onun igin duygular ve sezgiler ile adim atariz.

Bulgularda katilimcilarin vurguladigi diger bir ifade ise ¢alisanlar ile ilgili kararlarda
duygularindan etkilendikleri, stratejik kararlarda ise duygularindan etkilenmedikleridir.
Diger yandan katilimcilarin duygu durumlarinin karar verme davranisi tizerindeki etkisini
anlamak i¢in sorulan “karar verme siirecinde i¢inde bulundugunuz ruh halinizin
(kendinizi iyi/kétii hissetmeniz) kararlarimizi etkiledigini diisiintiyor musunuz? ” sorusuna
verdikleri yanitlar1 analizinde “olumsuz duygu durumu kararlari olumsuz yonde etkiler”
kategorisine ulagilmistir. Katilimcilar gogu duygu durumlarinin 6zellikle olumsuz duygu
durumlarmin verdikleri kararlar1 etkilediklerini ifade etmislerdir. Nitekim duygu
durumlari, karar verme {izerindeki etkisini arastirmak i¢in yapilan g¢alismalar
incelendiginde duygu durumlarimin karar verme iizerinde etkili oldugu goriilmiistiir (Suhr
ve Tsanadis, 2007). Olumsuz duygu durumuna sahip kisilerin daha fazla dezavantajh
secimler yaptig1 buna karsi olumlu duygu durumuna sahip kisilerin karar verirken daha
az hata yaptigi gozlemlenmistir. Olumlu duygu durumuna sahip kisilerin risk ve
belirsizlik durumlarinda, kayip ve kazanclar1 karsilastirilarak biiyiik kayba ugrayacaklar
riskli secimlerden kagindiklar1 gozlemlenmistir (Yilmaz, 2016). Nitekim arastirma
bulgularinda ortaya ¢ikan diger bir kategori “olumsuz duygu durumlarinda karar vermeyi
ertelemektir.” Katilimcilar yanitlarinda olumsuz duygu durumlarinin hatali karar

vermelerine neden olabilecegi i¢in bu gibi durumlarda karar vermekten kagindiklarini

198



ifade etmislerdir. Katilimcilarin, “Karar verirken duygularinizin etkisinde kalir misiniz?”
sorusuna verdikleri cevaplarda, etkisinde kalmadiklarini belirten ifadeler 6ne ¢ikarken,
“karar verme siirecinde icinde bulundugunuz ruh halinizin (kendinizi iyi/kétii
hissetmeniz) kararlarimizi etkiledigini diigtintiyor musunuz?” sorusuna verdikleri
cevaplarda ruh hallerinin kararlarini etkiledigini belirten ifadeler 6ne ¢ikmaktadir. Bunu
temel sebebi duygularin anlik hisler olmasi ve ¢ok kisa zamanda gegmesi, duygu
durumlarinin ise daha uzun siirmesidir. Nitekim karar verme siirecinde anlik duygularin
etkisinden kurtulmak daha kolay olabilir, ancak duygu durumu daha uzun ve daha derin
psikolojik etki biraktig1 i¢in kararlar iizerinde daha fazla etki yapmasi miimkiin olabilir.
Nitekim katilimcilarinin su ifadeleri; “cok nadirdir sinirlendigim zaman karar vermem,
sinirimin ge¢mesini beklerim, miimkiin olduk¢a o anlarimda elemanlarim ile birlikte

olmamaya ¢alistyorum” bu gortsii destekler niteliktedir.

Son olarak aragtirma bulgularinda “duygu ve duygu durumun kararlara etkisi” temasi
altinda ortaya ¢ikan diger kategoriler, “belirsizlik ortaminda karar vermek” ve
“kararlarin baskalarint olumsuz etkilemesi” seklinde olmustur. Katilimcilar ifadelerinde
karar verirken onlar1 en ¢ok endiselendiren seyin, belirsizlik altinda karar vermek ve
verdikleri kararlarin kendi aileleri ve c¢alisanlar {izerinde yaratacagi olumsuz etKki
oldugunu belirmislerdir. Nitekim noroloji bilimi, beynin duygulari yonetmeden sorumlu
olan bolgesi hasar gordiigiinde kisiler saglikli karar verememektedir. Beyinde boyle bir
rahatsizlig1 olan hastalar “bilen ama hissetmeyen” olarak tanimlamaktadir Bu hastalar,
deneyimlerini ve eski bilgilerini karar verme siirecine dahil etmedikleri igin, daha ¢ok
anlik fayda-zarar hesaplamalar1 yapmakta ve hem finansal, hem de sosyal konularda
gelecege yonelik planlamalarda sorunlar yasamaktadirlar (Damasio, 2006). Bu ¢ercevede
katilimcilarin karar verme siirecinde bazi duygular hissederek karar vermeleri onlarin
daha saglikli kararlar vermelerinin nedenlerinden biri olabilir. Nitekim katilimcilarin

asagidaki ifadeleri bu degerlendirmeleri destekler niteliktedir.

K5: “35 yasmiza kadar biraz daha riskli kararlar alabiliyorsunuz. Ancak ondan
sonra alamiyorsunuz. Alamamanizin nedeni de; mevcudumu koruyayim, parami

’

koruyayim, ailemi koruyayim, ¢alisanlarimi koruyayim endisesi basliyyor.’

K3: Eger ekonominin gidisatinin ne olacagini bilmiyorsaniz o zaman diyorsunuz ki
“Benim yanmimda bir siirii ¢alisan, personel var. Ben bunlara bir seyler vermem

gerekir.” Ote yandan kendi ailenizin gelecegi var.
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K4:Belirsizlik beni ¢cok korkutur. Ozellikle piyasadaki belirsizlik ve risk ortaminda

karar verme yerine beklemeyi tercih ederim

Katilimcilarin bulgularda ifade ettigi diger bir husus da gelecege yonelik yasadiklar1 bu
duygulardan dolay1 daha rasyonel karar vermeye ¢alistiklaridir. Katilimeilarin risk  ve
belirsizlik durumunda nasil karar verdikleri ile ilgili ifadelerin yer aldigi bulgularin
analizinde, “risk durumunda rasyonel karar verme”, “belirsizlik durumunda sezgisel
karar verme”, “belirsizlik durumunda kararlar: erteleme”, “riskten ve belirsizlikten
ka¢inma’ ve “kazanglar s6z konusu oldugunda risk yonelme” ve son olarak “kayiplar séz
konusu oldugunda riskten kacinmak” kategorilerine ulagilmistir. Katilimcilarin risk
durumunda karar vermede daha ¢ok rasyonel, belirsizlik durumunda ise daha sezgisel
davrandiklarin ifade etmislerdir. Belirsizlik ortaminda karar verme ile risk durumunda
karar verme arasindaki fark, risk ortaminda karar vermede ihtimallerin gergeklesme
olasilig1 bilinirken, belirsizlik ortaminda karar vermede ihtimallerin ger¢ceklesme olasiligi
bilinmemektedir (Aslan, 1988). Bu nedenle karar vericiler risk durumunda olasiliklarin
gerceklesme ihtimalini analitik bir yaklagimla hesaplayip karar verebilirler. Bu
katilimcilarin neden risk durumunda rasyonel davrandigini agiklar niteliktedir. Belirsizlik
ise istatistiksel verilerin olmadig: sartlarda kullanilan, 6l¢lilemeyen bir kavramdir. Bu
nedenle katilimcilarin belirsizlik durumda rasyonel karar vermek yerine sezgisel karar
verdiklerini ifade etmeleri kavramsal agiklamalarla ortiismektedir. Nitekim Gigerenzer
vd. (1999) de birinin risk durumlari, olasiliklarin bilindigi ve optimal bir ¢oziimiin
hesaplanabilecegi, birinin belirsizlik durumlari ise olasiliklarin bilinmedigi ve kisinin
tatmin edici bir ¢oziim bulmasi gerektigini soyler. Katilimcilar karar verirken kayiplar
s0z konusu oldugunda riskten ka¢indiklarim, kazanglar soz konusu oldugunda ise risk
almaya meyilli olduklarini belirten ifadelerde bulunmuslardir. Davranigsal ekonominin
onemli isimlerinden Kahneman ve Tversky 1979 gelistirdikleri Beklenti Teorisine gore
insanlar risk egilimlerini kazang veya kayip alanina gore degistirmektedir. Insanlar,
referans noktasi gore sonuglarini kazang alaninda degerlendiriyorsa riskten kaginan,
kayip bolgesinde degerlendiriyorsa riske acik tarafta olmaktadirlar. Nitekim bu
katilimeilarin ifadelerinde de goriilmektedir. Katilimeilar, kesin kayip séz konusu ise risk

almaya meyilli olduklarini ifade etmislerdir.

Arastirma esnasinda katilimcilara yoneltilen 6nemli bir soruda kararsiziik ile ilgiliydi.
Katilimeilarin bu soruya iligskin bulgularda katilimceilardan ii¢ii (K2, K5, K7) her durumda

kararsiz kalmamn kotii bir sey oldugunu belirtirken, katilimcilardan biri (K6) rutin

200



kararlarda kararsiz kalmamay:, 6nemli kararlarda ise karar vermenin ertelenebilecegini
ifade etmistir. Diger katilimcilar ise (K4, K1, K3) hataya yapmak yerine karar vermeyi
ertelemek gerektigini vurgulamstir. Ozelikle riskli kararlarda kararsizivk durumunda
karar vermenin ertelenmesi gerektigi ifade edilmistir. Katilimcilardan bazilar1 ise
kararsizlik durumunda kararin diger kisilerle paylasilmasi ve onlara danisilmasi

gerektigini ifade etmistir.

Arastirma bulgularinda 6ne ¢ikan bir tema da” ortak karar verme” temasidir. Katilimeilar
ifadelerinden “farkli fikir ve goriisleri almak” “Kararlari istisare etmek” “riskli
kararlart ortak almak”, “ortak karar alarak kararlarin sorumlulugunu paylasmak” ve
“baskasina danisma” gibi kategorilere ulagilmistir. Nitekim Scott ve Bruce (1995) karar
vericilerin karar vermede diger kisilerin tavsiyelerinin dikkate alinmasin1 “bagimli karar
verme tarz:” ile iliskilendirmistir. Benzer sekilde Deci ve Ryan da karar verirken
digerlerinden bilgiyi toplamayi iceren ve onlarin kararlarindan etkilenen bir karar
vermeyi bagimli karar verme tarzi olarak tanimlamustir. Bireyler, karar verirken diger
bireylerin kararlara yaklagimini 6nemserler ve kararlarin1 buna gore verirler (Frederick
ve Morrison, 1999). Katilimcilarin ifadelerinden bagimli karar verme tarzi karar verme

stirecinde sik bagvurduklari tarzlarindan biri oldugu anlasilmaktadir

Kayptan kagma egilimi iligkin yanitlar incelendiginde karar vericilerin bu egilimi
nitelendirebilecek bir takim oOzelliklere, unsurlara atifta bulunduklar1 goriilmektedir.
Katilimeilarm ifadelerinden; “karar verirken kayiplardan kaginmak”, “risk ve belirsizlik
durumunda kaywplardan kaginmak”, “risk orami artik¢a kayiptan kagimmak” kodlara
ulasilmigtir. Katilimcilarin ¢ogu ifadelerinde kayiplar1 diisiinerek karar verdiklerini,
cogunlukla amaglarinin mevcudu korumak oldugu, kazanmanin onlar1 sevindirdigini
ifadelerinde vurgulamiglardir. Nitekim Thaler ve Sunstein (2017) de insanlarin genel
olarak kaybetmeyi sevmediklerini, ancak kazanmay:1 sevdiklerini, bir seyi
kaybettiklerinde, kazandiklar1 zaman hissettikleri sevincin iki kat1 kadar tziildiiklerini

sOylemistir. Nitekim katilimecilarin ifadeleride bu varsayimi destekler niteliktedir:

K2: Kaybedeceginiz ¢ok seyiniz varsa kararlar: ¢ok kolay veremiyorsunuz. Firma

daha kiiciikken karar vermek daha kolaydi. Kaybedecek ¢ok seyimiz yoktu.

K3:Belirsiz bir ortam oldugu icin karar verirken mevcut olani korumak birinci

oncelik oluyor.
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K1: Mevcut olani koruyarak kazanma ve biiyiimektir. Daha fazla kazanacagimi diye

daha fazla riske girmeden biiyiimektir.
K6: Kriz durumunda mevcut olant korumaya ¢alisirsiniz.

Cerceveleme yanilgisina iliskin katilimcilarin cevaplart irdelendiginde katilimcilarin
hepsi olmasa da bir kismi bu egilimi nitelendirebilecek bir takim 6zelliklere, unsurlara
atifta bulunduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin ti¢ tanesi (K2, K3, K4) karar durumu
ile iliskin problemin sunus seklinin kararlarim etkilediklerini ifade ederken, li¢ katilimci
ise kararmn sunus seklinin verdikleri karari etkiledigini belirten ifadeler kullanmiglardir.
Nitekim Kahneman ve Tvesky’te (1981) problemin sunus bi¢iminin karar vericinin
algilarinin odak noktasini degistirdigi i¢in kararlarini da degistirdigini ileri siirmekteler.

Bu varsayimi destekliyen katilimer ifadeleri sunalardr:
K7: Karar durumun cercevesi kararlarimizi etkiler.
K1: Bu biraz onyargiya girer. Bir¢ok insan sunus seklinden etkileniyor.

Ko6: Size problemi dogru aktarmasalar, siz baska sekilde ¢ozmeye ¢alisirsiniz.

Bunlarin hepsi sorunun aktarisi ile ilgilidir.

Aragtirma bulgularinda katilimci ifadelerinden ortaya ¢ikan bir diger kategori de referans
baglilik kategorisidir. Katilimcilara, “karar verirken rakip kararlari”, “ge¢mis
kararlar1” ve “piyasa kosullar:” dikkate alarak karar verdiklerini bu unsurlarin ¢ogu
zaman onlar i¢in kararlarinda bir referans noktas: oldugunu belirtmislerdir. Nitekim
Kahneman ve Tversky'nin (1979) gore insanlar ge¢mis ve simdiki deneyim bagli referans
noktalar1 tanimlamakta ve Kararlarin1 bu referans noktalar ile iliskilendirmektedirler.
Benzer sekilde Parnell ve Crandall, (2017) de insanlar alternatifleri degerlendirirken

mutlak degerler yerine referans noktalarini kullanma egiliminde oldugunu sdylemistir.

Statiiko yanilgisina iligkin katilimer cevaplart irdelendiginde katilimeilarin ¢ogu yanlis
kararlarinda 1srarci olmayacagini ifade etmistir. Katilimcilardan biri 1srarci olabilecegini
sOylerken, bir katilimci da eger o karar amag ile ilgiliyse karardan vazge¢gmeyecegini
belirtmistir. Bu c¢ergcevede katilimcilarin ¢ogunun statiilko yanilgisina diigmedigini
soyleyebiliriz. Kendine hizmet etme yanilgisina iliskin katilimcilarin  cevaplar
irdelendiginde katilimcilarin bu egilimi nitelendirebilecek bir takim 6zelliklere, unsurlara
atifta bulunduklar1 goériilmektedir. Katilimcilarin bu ifadelerinden “kararin sebebini,
kendi disindaki faktorlere baglama” Kategorisine ulasilmistir. Bu egilimi temsil eden

ifade tiim katilimcilarin cevaplarinda goriinmese de katilimcilarin bir kisminin bu egilime
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yatkin oldugu sdylenebilir. Asir1 iyimserlik yanilgisina iliskin katilimei cevaplarini analiz
edildiginde karar vermede asir1 iyimserlik temasi altinda, “iyimserligin azi iyi ¢ogu zarar,
“ asw1 iyimserlik karar verme hatalarina neden olur” Kategorilerine ulasilmistir.
Katilimcilar asir1 iyimserligin karar verme hatalarina neden olabilecegini, makul bir
seviyedeki iyimserligin de kararlarin vermesini kolaylastiracagini belirtmislerdir. Bu
baglamda arastirma bulgulart degerlendirildiginde teorik ¢erceveyle Ortiistiigii

sOylenebilir.

Asirt giiven yanilgisina iliskin katilimc1 cevaplarini analiz etti§imizde karar vermede asiri
giiven temasi altinda, “asirt giiven karar verme hatalarina neden olur”, “tecriibe asirt
giiven yanilgisini artirir”, “agirt giiven kriz ve risk durumlarinda gerekli” kategorilerine
ulagilmistir. Katilimcilar asir1 giivenin karar verme hatalarina neden olabilecegini
ifadelerinde vurgulamiglardir. Ayrica tecriibenin asir1 giivene neden olabilecegini
bununla birlikte asir1 giivenin kriz durumlarinda olumlu etkisinin de olabilecegini
vurgulamiglardir. Nitekim Howard (2014) tecriibenin asir1 giivene neden olabilecegini
sOylemektedir. Tecriibe arttikca birey kendine daha fazla giivenmekte ancak bu asiri
giiven yanilgis1 dogurmaktadir. Tecriibeli birey kendine asir1 glivenmektedir. Yeni

durumlara eski tecriibelerini uygulama davranis1 gostermekte buda hataya neden

olabilmektedir.

Bulunabilirlik yanmilgisina iliskin cevaplar irdelendiginde de karar vericilerin bu yanilgi
tirtini  nitelendirebilecek bir takim Ozelliklere, unsurlara atifta bulunduklar
gorilmektedir. Katilimeilar, gegmiste verdikleri kararlarin, yasadikiari olaylarin ve
gecmiste yaptiklart hatalarin zihinlerinde yer tuttuklarini ve tiim bunlarin verdikleri

kararlar1 etkilediklerini ifadelerinde belirtmislerdir.

Temsil edilebilirlik yanilgisina iligkin katilimer cevaplart irdelendiginde tek bir

katilimcinin temsil edilebilirlik egilimine diistiigiinii gosteren unsurlar goriilmiistir.

KS5: Ben eleman ise alirken cesitli sorular sorarim. Ornegin bayansa “Dantel

yapiyor musunuz?” diye soruyoruz. Ciinkii dantel yapan insan sabwrlidir.

Katilimcinin bu ifadesinde tek bir veriye dayanarak kisi hakkinda genel bir degerlendirme
yaptig1 goriilmiistiir. Nitekim Tversky ve Kahneman, (1974) gore de insanlarin
olasiliklar1 degerlendirmek i¢in kullandig1 bir zihinsel kestirme olan temsil edilebilirlik,
insanlarin bir biitiinii temsil etmeyecek kadar kiiciik durumlar1 genelleme egilimi

oldugunu soylemistir.
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Pratik Cikarimsamalar: Yoneticilerin karar verme davraniginin arastirildign  bu
caligmada, klasik ekonominin rasyonellik varsayimina dayanan yonetim literatiirii ile
davranigsal ekonominin bulgular1 farkli bir 6rneklemde sinanmaya ¢alisilmustir.
Aragtirma bulgularinda ortaya ¢ikan genel kani karar verme davranisinin griftli yapisidir.
Yoneticiler genel anlamda kendini rasyonel birey olarak gorseler de aslinda bu rasyonel
olma isteginden &teye gitmemektedir. insan bilincinin sinirsiz boyutunu olusturan
bilingalt1, bircok davranisimizin ve kararimizin temsilcisidir. Bilingli bir farkindalik olan
rasyonel karar verme bu ¢er¢evede miimkiin gériinmemektedir. Ozellikle bilingaltinin
yansimasi olan sezgiler i¢giidiisel his olarak ortaya ¢iktiginda karar tizerinde 6nemli etkisi
olur. Nitekim basarilt yonetici ve girisimcilerinin siirekli sezgilerine giivendiklerini ve
basarilarini sezgilerine baglamalarinin temeli sezginin bu 6zelligi olabilir. Belli bir
deneyim ve kidem diizeyine ulastiktan sonra ve belirsizligin daha baskin oldugu
kosullarda sezgisel kararlar verilmesi Onerilebilir. Insan beyni bircok karari kismen
bilingaltinda isleyerek sinirli bir rasyonellikle karar vermeye neden olur. Bu ayni
zamanda zihinsel kestirmelerle karar verme anlamina gelir, zira ¢ogu zaman hizli,
tutumlu ve dogru karar vermeyi Saglasa da yanilgiya neden olabilmektedir. Aslinda
insanin rasyonel olarak verdigini diigiindiigii kararlarin bircogu zihinsel kestirmeler yolu
ile verilmis kararlardir. Nitekim yapilan ¢alismalar bunu gosterdigi gibi bu arastirmanin
bulgular1 da bunu destekler niteliktedir. Bunun ile birlikte duygularimiz bilissel bir siireg

olarak karar vermenin her asamasinda kararlarimizda aktif rol oynamaktadir.

Sonug olarak orgiitsel ve yonetimsel baglamda karar verme davranisinin, davranigsal
ekonomin varsayimlari ile incelendigi bu arastirmada, Simon’un Sinirli Rasyonellik
kavrami, Beklenti Teorisi ve Cift Siire¢ Teorisiyle insanin rasyonelligi sorgulanmaya
calisilmigtir. Ortaya ¢ikan arastirma bulgular karar verme davranisinin temelinde sagakl
mantiZin oldugu séylemini gii¢lii kilmistir. Benzer sekilde karar vericinin “insan” oldugu
gerceginden yola ¢ikildiginda siireci karmasiklastiracak bir¢ok dinamigin glindeme
geldigi (duygular, sezgiler, zihinsel kestirmeler, yanilgilar/egilimler) belirtilebilir. Tiim
bu iddialar karar verme davranisinin girift oldugu iddiasin1 destelemektedir. Karar verme
literatlirine ve arastirma bulgularina dayanarak karar verme davraniginin bu giriftli yapisi

Sekil 7’deki gibi bir modelle gésterilmeye ¢aligilmistir.
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Zihinsel Kestirme

Sekil 8: Bilissel Karar Verme Modeli

Biligsel Karar Verme Modeli (BKVM) olarak adlandirilan bu model karar verme
davraniginin biligsel olarak nasil gerceklestiginin bir resmidir. Nitekim karar verme
bilingli farkindalik diizeyinde ve bilingaltinda ger¢eklesen griftli bir yapiya sahiptir. Bu
modelde bireysel karar verme siirecinde analitik, sezgisel ve zihinsel kestirme
yontemlerinin hepsi ayni anda devrededir. Ancak kararin niteligine, karar durumuna,
kisinin deneyimine ve karara iliskin verilere vd. gore bu yontemlerin karar verme
stirecinde kullanma diizeyleri degisebilir. Normal donemlerde karar verme ilk kez
karsilasilan bir durumla ilgili ise daha analitik bir bilissel siireg izleyerek karar verilebilir.
Karar verme davranigini eger amacli bir se¢im siireci olarak degerlendirecek olursak bu
modelin  karar vermeye iliskin durumunun belirlenmesi veya problemin
tanimlanmasindan sonraki siireclerden baglayarak karar verme siirecinin her agamasinda
gegerli olan bir model oldugunu sdyleyebiliriz. Karar verme durumu ve problemin
belirlenmesi asamasi segimden ziyade bir hissetme durumudur. Bu nedenle bu siirecin
her asamasinda Biligsel Karar Verme Modelinin kullanilmakta oldugu fikrinden hareketle

asagidaki karar verme modelini 6nermekteyiz (Sekil 8).
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Karar Durumun veya Probelemin
Belirlenmesi

Verilerin Toplanmasi

Olas1 Alternatiflerin Belirlenmesi

Alternatifin Segimi

Kararin Verilmesi

Sekil 9: Bilissel Karar Verme Modeline Gore Karar Verme Siireci

Swrhihiklar ve ileri arastirmalar igin éneriler. Her arastirmada oldugu gibi bu
aragtirmanin da bazi kisitliliklara sahip oldugu elestirisi yapilabilir. Oncelikle ilk akla
gelen veri toplama araci olarak goriisme tekniginin diginda gozlem, belge incelenmesi
gibi bagka tekniklerin uygulanmasinin daha ideal olabilecegidir. Aragtirmacinin goriisme
teknigi disindaki tekniklere bagvurulamamasinin temel nedeni, iist diizey yoneticilerin
mesgul kisiler olmasi arastirmaya sinirli zaman ayirmalart diger yontemlerin uzun zaman

alan yontemler olmasidir.

Smirlilik olarak diisiiniilebilecek arastirmanin 6rneklem sayisi, aslinda nitel aragtirmanin
ve durum ¢aligmasinin dogasi geregidir. Nitekim nitel aragtirmalar gorlisme, gézlem ve
belge inceleme gibi veri toplama teknikleri ile yiiriitiilmektedir. Bu tekniklerin 6zelligi,
cok fazla islenecek veri ortaya ¢ikarmalaridir. Bu nedenle 6rneklem sayisinin ¢ok fazla
olmas1 verilerin karmagsikligini artirarak, veri analizini zahmetli ve zaman alic1 bir is
durumuna getirebilir. Bu nedenle arastirmada orneklem sayisi, “veri doygunlugu”

prensibine bagli olarak 7 iist diizey yonetici ile sinirlandirilmstir.

Katilimcilarin ifadelerini kod, kadegori ve list ve daha soyut kavaram olan, rasyonel karar
veme, karar vermede sinirlik rasyonel, sezgisel karar verme, duygusal karar verme, karar
vermede zihinsel kestirmeler ve bagimli karar verme ile karar vermede kararsizlik ve
yanilgilar temalar: ulasmaktayiz. Bu temalar bize gostermektedir ki yoneticiler zaman
zaman rayonel, zaman zaman sezgisel, zaman zaman duygusal davranmaktadir. Hata
cogu durumda davranigsal ekonominin varsayimlarina uygun olarak sezgi, duygu ve

zihinsel kestirmeler kullanarak karar vermekte oldugu sonucuna ulasilabilir. Bu
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cergevede sOyle bir calisma konusu Onerilebilinir: Batili yoneticileri ile Tiirk yoneticilerin
karar vermede rasyonellik ve Sezgisellik durumlar: nasildir? sorusu ile yeni bir 6rneklem
tizerinden karsilastirma yapilabilir. Buradan hareketle nicel arastirmalarla su hipotezlerin

test edilmesi mumkiindur:

o Tiirk yoneticileri, Batili yoneticilere gore daha duygusaldr.
o Tiirk yoneticileri, Batili yoneticilere gore daha sezgiseldir.

o Rasyonellik, sezgisellik ve duygusallik kiiltiire gore degisir?

Bununla birlikte ortaya c¢ikan karar verme tarzlarma iliskin oOlgek gelistirme
caligmalarinin yiiriitiilmesi de bir diger 6neri olarak sunulabilir. Sonug olarak yukarida
vurgulanan sinirliliklar ve Oneriler 1s18inda bu arastirmada, yoneticinin karar verme
davranisinin hangi bilissel siireglere gore verildigini gosteren bir model sunulmustur.
Sinirli insan aklinin nasil g¢alistigini ortaya c¢ikaran yeni arastirmalar, bize insan
davraniglarin1 anlamak i¢in yeni imkanlar sunmaktadir. Bu konuda arastirmacilarin temel
sorumluluklarindan biri de disiplinler arasi ¢alisarak yeni gelismeleri bagka alanlarda

arastirp bilgi tiretmektir.
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EKLER

EK 1: Calismaya Konu Edilen Firmalara iliskin Genel Bilgiler

Ornek Firma 1. ZINTAS, 1979 yilinda kurulan firma zincir sektoriinde faaliyet gdsteren
bir aile sirketidir. 25.000 m2 agik, 10.000 m2 kapali alan1, 50 ¢alisan1 ve ileri teknoloji
125 makine istasyonu ile zincir ve konveyorlii tasima sistemleri tireten firma bir¢ok
sektore bu anlamda liretim yapmaktadir. Firma, maden zincirleri, komiir pulluklar i¢in
zincirler, gemi ve yat zincirleri, kaldirma ve tasima amagli Grade 100'e kadar yiiksek
dayanikli ve alasimli siy1rict zincirler, ¢cimento sanayi icin 6zel olarak tasarlanmis yiiksek
sicaklik ve yiiksek asinma mukavemetli zincirler, ormancilik sektorii i¢in 6zel tasarlanmis
zincirler, patinaj zincirleri, lastik koruyucu zincirler, transmisyon zincirleri ve zincir
aksesuarlar1 tiretimi ve satisini gergeklestirmektedir. Bunlarin da disinda ayrica her sektor
icinde ayr1 standartlara sahip zincirler iiretiliyor. Bu standartlar genellikle Almaya ve
Avrupa Birligi standartlar1 oluyor. Uriin satislarin1 biiyiik kismu i¢ piyasaya olsa da yurt
disina da onemli bir oranda iirlin satis yapmaktadir. Firma yurt dis1 iiriin satiglarini
uluslararasi markalar1 olan ‘Master Chain’ {izerinden ger¢eklestirmektedirler. Firma hala
resmiyette ilk kurucusu tarafindan yonetiliyor gibi goriilse de karar verme siirecleri biiyiik
oranda ikinci nesille devredilmis durumdadir. Firma son yillarda insaat sektoriinde

yaptig1 yatirimlar ile taninmaktadir.

Ornek Firma 2: Romon Grup, 2000 yilinda mevcut Yonetim Kurulu Baskan1 tarafindan
Almanya’da kuruldu. ilk kuruldugu yillarda eleman kiralama yolu ile sanayi tesislerin
kurulumuna hizmetler sunan bir firma iken, 2006 yilinda sanayi tesislerinin kurulumuna
kiralik eleman sunmanin yaninda sanayi tesislerin kurulumunu da yapmaya baslamistir.
2007 yilina gelindiginde ise Firma Tiirkiye’deki yatirim firsatlarindan yararlanabilmek
icin Tirkiye’de yatirim yapma karari vermistir. Firmanin temel calisma alani sanayi
tesislerinin kurulumunu gerceklestirmektir. Agirlikli olarak yurt disi calisan firma,
kuruldugu tarihten beri diinyanin bir¢ok bolgesinde projeler gerceklestirmektedir. Bir aile
sirketi olan firma, 2014 yilindan itibaren agirlikli lretim merkezi Kastamonu’da

olmasinin yani sira Almanya’daki fabrikada da ¢alismalarina devam etmektedir.

Ornek Firma 3: Giilcan Mobilya, ilk olarak, firmanin kurucusu olan babalari tarafindan
kiigiik bir atdlyede mobilya iiretmek amaciyla 1979’te kurulmus bir aile sirketidir. Daha

sonra 1992 yilinda kurumsallagsma ¢alismalarin temeli atiliyor ve anonim sirket halini
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aliyor. Firma 2005 yilinda aldigi biliylime karari1 ile Kastamonu organize sanayi
bolgesinde 30 bin m2 alanda yatirim yapma karar1 vermisglerdir. 2010 yilindan sonra diger
fabrikay1 kapatarak liretiminin tamamini bu yeni fabrikada yapmaya baslamislardir.
Firma, mobilya sektoriinde i¢ ve dis kapi, eve i¢ci mobilyalar, mutfak ve banyo dolaplari
gibi bircok alanda {iretim yapmaktadir. Ayrica 6zel projelerin iiretimini de
gerceklestirmektedir. Firma, organize sanayi bolgesinde 30 bin m2 alanda, 50°den fazla

calisani ile yurt dis1 ve yurt i¢i miisterilerine {iriin iiretmektedir.

Ornek Firma 4: A1 Enerji Ins. Oto. San. Tic. Ltd. Sirketi yaklasik 20 yildir, enerji, ingaat
ve otomobil alaninda hizmet veren bir firmadir. Firma yaptig1 insaat projeleri ve enerji
sektdriinde yaptigi yatirnmlar ile 6ne ¢ikmaktadir. Ozelikle insaat alaninda liiks olarak

tabir edilen iist gelir grubuna hitap eden konut projelerinin yapimu ile bilinmektedir.

Ornek Firma 5: Tek bir gat1 altinda faaliyetlerini siirdiiren sirket biinyesinde iki ayri
firma bulunmaktadir. Ancak bu iki firmanin faaliyetleri, liretim merkezi ve yoneticisi
aynidir. Unallar A. S. 35 yilin iizerinde gida sektériinde faaliyet gdstermektedir. Ozellikle
bulundugu bolgenin yoresel iriinlerini kendi markalar1 biinyesinde tekrardan pazara
kazandirmaya c¢alismaktadir. 2007 yilinda kurulan Giiney Enerji A. S. ise devre kartlari
gibi elektronik pargalar liretmektedir. Bu iiriinleri Vestel ve Rosso gibi uluslararasi
firmalar icin tretmektedir. Bu iki firma toplamada 35 calisani ile iiretim yapmaktadir.
Daha 6nce maden sektoriinde de yatirim yapan firma sahipleri bekledikleri verimliligi

yakalamayinca isletmeyi kapatmak zorunda kalmaislar.

Ornek Firma 6: Hayat Holding’in iki lokomotif sirketinden biri olan Kastamonu Entegre
Agag Sanayi, agac bazli panel endiistrisinde iiretim yapmak iizere 1969 yilinda kurulmus
olup suan sektoriinde Tiirkiye’de 1’inci, Avrupa’da 4’{incii, diinyada ise 7’inci sirada yer
alan bir isletmedir. Kastamonu Entegre Agag¢ Sanayi biinyesinde 2’si Kastamonu’da, 1’1
Samsun’da olmak iizere ii¢ fabrika vardir ve 780 ¢alisan1 bulunmaktadir. Firmanin yillik

cirosu 1 milyar TL’ye ulagmaktadir.

Ornek Firma 7: Coklu ortaklik yapisina sahip olan Ozel Anadolu Hastanesi, kuruldugu
2006 yilindan beri saglik sektoriinde hizmet vermektedir. Bulundugu ilin tek o6zel
hastanesi olan bu firma, 33 hekim kadrosu toplam 265 ¢alisan ve 78 yatak kapasitesiyle
iki ayr1 binada 22 ayr poliklinikle ve 13 iiniteyle hizmet sunmaktadir. Firmanin

kuruculari, hayvancilik sektoriinde siit ve besi ¢ift¢iligi tizerine actiklar ¢iftlikte tiretim
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yapmis ancak isler bekledikleri gibi gitmeyince isletmeyi devretmek zorunda

kalmislardir.

EK 1: Cahsmaya Konu Edilen Yoneticilere Iliskin Genel Bilgiler

K1: Bir aile isletmesi olan sz konusu bu firmada karar verme siireclerinde ve firmanin
yonetilmesinden sorumlu olan kisi “Yénetim Kurulu Uyesi” olan ve firma kurucusunun
bliyiik ogludur. Goriisiilen kisi firmanin kurucu olan babalarinin karar verme siireglerini
kendisine devrettigi belirtmistir. Gorligme yapilan kisi 43 yasinda, Meteoroloji
Miihendisi lisans mezunu, 2003 yilinda ABD’de yiiksek lisansini1 tamamlamis ve 2004
yilindan beri aktif olarak firmada karar verme ve yonetim siireglerinde rol almaktadir.
Yoneticinin karar verme davranisini incelemek icin so6z konusu kisi firmadaki karar
verme merkezinde sahip oldugu konum nedeni ile goriisme yapmak icin uygun

goriilmustiir. Bu kisi ile yapilan goriisme yaklasik 1 saat siirmiistiir.

K2: Firmada c¢aligmamiz i¢in goriisme yaptigimiz kisi firmanin Genel Miidiiriidiir. S6z
konusu kisi 43 yasinda olup, 14 yil yoneticilik tecriibesine sahip ve isletme-iktisat
alaninda yiiksek lisans mezunu olup, hali hazirda isletme alaninda doktora yapan bir
yoneticidir. Ayrica firma kuruldugundan beri bu firmada calistifi, firmanin tiim karar
verme siire¢lerinde aktif sekilde yer aldig1 ve firmanin yonetimden sorumlu olan kisisi
oldugu i¢in goériisme yapmak i¢in uygun goriilmistiir. YOneticinin karar verme
davranigini anlamaya yonelik verilerin toplandigi goriismede ayn1 zamanda goriigmede
sorulacak soru taslaginin hazirlanmasi i¢in pilot ¢alismada yapilmis ve goriisme
sonucunda miilakat sorularinda bir takim degisiklikler yapilmasina karar verilmistir. Bu
noktada bazi sorularin ifade edilme big¢imleri degistirilmis, baz1 sorular ¢ikartilmis ve
bunlarin yerine baz1 yeni sorular eklenmistir. Ilk asama igin yapilan goriisme yaklasik 25

dakika, goriisme sorulari i¢in yapilan goriisme ise yaklasik 1 saat stirmiistiir.

K3: Firma ikinci kusak temsilcileri olan iki kardes tarafindan yonetilmektedir.
Kardeslerden biri firmanin imalat birimi ile ilgilenirken; diger kardes firmanin yatirim,
finansman ve satis islemleri ile ilgilenmektedir. Firmadan goriisme talep ettigimizde,
bizimle goriismeyi kabul eden kisi, finans ve satis islemleri konusunda tecriibeli olan kisi
olmustur. Gortstilen kisi 45 yasinda, ayn1 zamanda mali miisavir olan, 14 senelik yonetim
tecriibesine sahip biridir. S6z konusu kisi firmada “y6netim kurulu {iyesi” olup, 2005
yilindan beri firmada aktif olarak stratejik kararlarin verilmesinde rol oynayan biri oldugu

i¢cin goriismeye uygun goriilmiistiir. Bu kisi ile yapilan goriisme yaklasik 1 saat siirmiistiir.
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K4: Veri toplamak amaci ile goriigme firmanin sahibi ve yoneticisi konumunda olan kisi
ile yapilmistir. S6z konusu kisi ¢ok farkli yatirim tercihleri olan bir kisidir. Daha 6nce 25
farkli sektérde yatirnm yapmis ve daha sonra bunlarin bazilarini kapatmak zorunda
kalmistir. 28 yillik bir yonetim tecriibesine sahip olan kisi, ayn1 zamanda bir avukat ve
kendisine ait avukatlik biirosunda yaklasik 25 kisi ¢aligmaktadir. Ayrica melek yatirimci
olan kisi, birgok is fikrini destekleme girisiminde bulunmustur. 50 yaslarinda olan bu
firma yoneticisi ile yaklasik 50 dakika siiren goriisme gerceklesmistir. Bu goriisme
esnasinda gorlismenin yarisinda bozulan ses kayit cihazindan dolayi, goériigmenin kalani

not alinarak gerceklestirilmistir.

K5: Yoneticilerin karar verme davranigini incelemeye yonelik veri toplamak amaci ile
yapilan goriigme iki firmanin “Kurucu Yonetim Kurulu Baskani” ile yapilmistir. S6z
konusu kisi 35 yillik yonetim tecriibesine sahip, 55 yasinda, Sanat Okulu mezunu ve her
iki firmanin stratejik kararlarini veren ve yonetiminden sorumlu olan kisisidir. Bu kisi ile

yapilan goriisme yaklasik 1 saat stirmiistiir.

K6:Verileri toplamak i¢in goriisiilen kisi Kastamonu Entegrenin biinyesinde yer alan ii¢
fabrikanin genel direktoriidiir. Asil meslegi orman miihendisligi olan yonetici, isletme
alaninda yiiksek lisans yapmis, 53 yasinda ve 32 yillik is tecriibesine sahiptir. Bu is
tecriibesini yaklasik son 20 yilim1 yonetici olarak gerceklestirmistir. Calisanlarinin
motivasyonuna verdigi onemle bilinen bu yonetici ile yaklasik 45 dakika siiren bir

goriisme yapilmistir. Yapilan goriisme ses kayit cihazi kullanilarak kaydedilmistir.

K7: Yoneticinin karar verme davranigini incelemek ic¢in firmanin “Ydnetim Kurulu
Bagkan1” ile goriisme yapilmistir. Goriisiilen kisi firmanin ortaklarindan biri olup,
firmaya kurulusundan itibaren baghekimlik yapmistir. Son bir 1,5 yildir firmanin
“Yonetim Kurlu Bagkanligin1” yiiriitmektedir. 15 yillik yonetim tecriibesine sahip olan
yonetim kurulu baskani, 45 yasinda olup, tip fakiiltesi mezunudur. S6z konusu kisi
firmada bulundugu konum itibariyla iist diizey yonetici olmasi, firmanin kurulusundan
beri karar verme siireglerinde aktif ve etkin bir sekilde rol almasi, suan bulundugu
pozisyon neticesinde karar verme merkezinde etkin olmasi ve yeterli bir yonetim
tecriibesine sahip olmasi onunla goriisme i¢in tercih edilmesinin temel nedenlerindendir.

Bu kisi ile yaklasik 40 dakika siiren bir gériisme yapilmustir.
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EK 3: Goriisme Formu

Size soru olarak yoneltilecek durumlarla ilgili olarak yasadiginiz benzeri deneyimler,
gecirdiginiz siiregleri yonetim yazinina katki saglayacagini da diistinerek cevaplamanizi
arz ediyorum. Goriisme bilginizi 6lgmeye yonelik degil, fikrinizi almaya yonelik olarak

yapilmaktadir.

Goriismenin baslama saati:

Goriismeye katilan kisinin;

Yasi:

Egitim Seviyesi:

Yonetici olarak deneyim siiresi:

Bir karar verici olarak konumu: Firma sahibi / Y 6netici
Faaliyet gosterilen sektor:

Firmanizdan ve kendinizden biraz bahseder misiniz?

Genel kan yoneticilerin rasyonel karar verici oldugu ve buna gore yoneticilerin, olasi
tim alternatifleri bildigi; her bir alternatifin uygulanmasmin sonuglarini bildigi; bu
sonuclar i¢in iyi organize edilmis bir tercihler kiimesine sahip oldugu; sonuglari
karsilastirmak ve hangisinin tercih edildigini belirlemek i¢in hesaplama yetenegine sahip

oldugu, farz edilir.

1) Bu agidan baktiginizda kararlarinizda rasyonel oldugunuzu diisiiniiyor musunuz?

2) Karar verirken sorunu ortaya koyma ve ¢Oziim alternatifi gelistirmede
kullandiginiz bir yonteminiz var mi1?

3) Onemli bir karar verme durumunda kaldiginiz zaman birbirine yakin
alternatifleriniz oldugunda nasil davranirsiniz? “en 1yi” oldugunu diisiindiigiiniiz

alternatifi nasil segersiniz?

Sezgiyi bilingaltinda ¢alisan birincil alg1 bigimi olarak nitelendirdi ve sezgisel insanlarin,
belirli olaylar1 ya da durumlart kendi bilingdis1 bilgilerini kullanarak tahmin
edebileceklerini sOylenir. Sezgisel karar verme nedenini bilmeden bilmek olarak

tanimlanir. Cogu zaman insanlarini karar verirken sezgilerini kullandiklarini sylenir.
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4) Sezgilerin biling ve akildan mahrum siibjektif yargilar oldugu, dolayisiyla karar
vermenin rasyonel bir sey olmasi, yonetimde sezgilerin degil, aklin egemen
olmas1 gerektigi konusunda ne diisiiniiyorsunuz?

5) Karar verirken i¢ sesinizi dinler misiniz?

6) Karar verirken mantiginiz ile i¢ sesiniz ¢elistiginde hangisini dinlerisiniz?

7) Yonetim deneyiminiz artikga karar vermeniz sezgiseldik ve rasyonellik
baglaminda nasil degismistir.

8) “Bazen nedenini bilmeden verdigim kararlar oluyor, neden bdyle olmasi
gerektigini bilmiyorum ama bdyle olmasi gerektigini hissediyorum” diyen biri

icin ne diisliniirsiiniiz sizin de boyle karar verdiginiz olmus mudur?
Sezgi ve Rasyonellik ikileminde sorulan sorular.

9) Karar verme siirecinde kararlarin dogruluk derecesinde sezgilerini mi yoksa

mantigin mi1 daha énemli oldugunu diisiiniiyorsunuz?

Karar vermede ve problem ¢6zmede kullanilan zihinsel kisa yollardir. Zihinsel kestirme,

akla daha kolay gelen baska bir 6zelik tarafindan hedef dayali degerlendirmedir.

10) Kararlarinizi {izerinde ¢ok uzun disiinerek ve hesaplayarak mi yoksa hig
diistinmeden hizl1 bir sekilde, akliniza ilk diisen fikirle mi verirsiniz. Hangi karar
durumlarinda ¢ok uzun diisiiniirsiiniiz hangi karar durumlarda diistiinmeden hizli

bir sekilde karar verirsiniz?
Duygu: Duygu veya duygular, dogrudan bir kisiye veya herhangi birseye karsi
yonlendirdigimiz kizginlik, mutluluk, tiziintii gibi giicli hislerdir.

Duygu durumu: Insanin iyi/gétii hissetme gibi genel ruh halidir.

hissetmeniz) kararlarinizi etkiledigini diisliniiyor musunuz?
12) Karar verirken duygularinizin etkisinde kalir misiniz?

13) Is ve calisma hayatinizda karar verirken sizi en ¢ok endiselendiren nedir?
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14) Kriz gibi plan dis1 gelismelerin oldugu ve hizli karar vermenin gerektigi
donemlerde karar verme stratejiniz nasildir. “Belirsizlik zamanlarinda sezgisel,
istikrarli donemlerde ise rasyonel davranmak gerekir” yargisina katilir misiniz?

15) Risk durumunda nasil karar verirsiniz?

16) “Yanls karar bile kararsizliktan iyidir” varsayimi kit kaynaklari yonetmek
durumunda olan yoneticiler i¢in de dogru mudur?

17) Sizi kaybet mi daha ¢ok iizere, yoksa kazanmak m1 daha ¢ok sevindirir?

18) Karar verirken kesin kayiplar s6z konusu oldugunda m1 yoksa kesin kazanglar s6z
konusu oldugunda mi1 daha fazla risk alirsiniz?

19)is ve c¢aliyma hayatinda karar verirken sizin icin oncelik mevcut olanimi
korumaktir yok, yoksa daha fazlasin1t m1 kazanmaktir?

20) Bir problemin veya durumun size sunulus sekli vereceginiz karar1 etkiler mi?

21) Karar verirken (6rnegini rakiplerinizin durumu, ya da gegen seneki durumunuz)
referans noktalariniz olur mu? Kararlarimizda bu gibi referans noktalarimin
baglayici bir 6zelligi var midir?

22) Is ve galisma hayatinizda verdiniz bir kararmizin yanhs oldugunu gosteren bazi
isaretler olmasina ragmen o karara bagliliginizi stirdiirtir miistiniiz? Siirdiiriirseniz
neden? Siirdiirmezseniz neden?

23) Verdiginiz kararlarin basarili olmasi veya basarisiz olmasinda sizin roliiniiziin ne
oldugunu diisiiniiyorsunuz?

24) Yoneticilerin kendine asirt giivenmeleri veya asirt iyimser olmalarinin yanlig

kararlar vermesine neden olup olmayacagi konusunda ne diisiiniiyorsunuz?
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