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ABSTRACT

The studies on Behavioural Economics, as known, focuses on which situations people violate rational
behavior systematically. Especially the literature that has emerged over the last few decades has
described a lot of fallacies that people have. These fallacies are generally named as mental shortcuts or
heuristics. This study aims to test the existence of one of these fallacies, the Anchoring Effect. For this
purpose, data were collected through a survey from 110 students studying at Yalvag Biylkkutlu School
of Applied Sciences. Maximum amounts that they consent to pay for Private Pension System, Private
Health Insurance and monthly car loans have been asked to students. However, while no anchor was
given to the control group, the experimental group was given anchors for the payment preferences
mentioned in the questions. According to the independent samples test (Mann-Whitney U), all answers
differentiated between control and experimental groups. In addition, a smart wristband image was shown
to the participants and the question “how much the maximum price can be” was asked, and before this
question, the last three digits of the telephone numbers were asked to be written to the experimental
group as an anchor. Although there is no statistical difference between the prices assigned to the product,
there is an absolute significant difference.
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DAVRANISSAL IKTISAT BAGLAMINDA SISTEMATIK
YANILGILAR: CIPLAMA ETKIiSi ORNEGI

OZET

Davranigsal Iktisat alanindaki arastirmalar, bilindigi {izere, insanlarin rasyonel davramgi hangi
durumlarda sistematik sekilde ihlal ettiklerine odaklanmaktadir. Ozellikle son birkag on yilda ortaya
¢ikan literatiir insanlara ait pek ¢ok yanilgiyr tanimlamistir. Bu yanilgilar genellikle mental kisayollar
ya da sezgiseller (kestirimler) olarak adlandirilmaktadir. Bu calisma da bu yanilgilardan biri olan
Cipalama Etkisinin varligin1 sinamay1 amaglamaktadir. Bu amagla Yalva¢ Biiylikkutlu Uygulamali
Bilimler Yuksekokulunda egitim géren 108 Ogrencilerinden anket araciligi ile veri toplanmustir.
Ogrencilere Bireysel Emeklilik Sistemi, Ozel Saglik Sigortasi ve aylik otomobil kredisi icin 6demeye
razi olacaklari azami miktarlar sorulmustur. Ancak kontrol grubuna herhangi bir ¢ipa verilmezken deney
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grubuna sorularda zikredilen 6deme tercihleri igin ¢ipalar verilmistir. Yapilan bagimsiz 6rneklem
testinin (Mann-Whitney U) sonuglarina gore kontrol grubu ve deney grubunun verdikleri cevaplar tiim
sorular icin farklilasmistir. Ayrica katilimcilara bir akilli bileklik gorseli gosterilerek fiyatinin en fazla
ne kadar olabilecegi sorulmus ve bu sorudan 6nce deney grubuna bir ¢ipa olarak telefon numaralarinin
son ii¢ hanesinin yazilmas: istenmistir. Uriine bicilen fiyatlar arasinda istatistiksel olarak olmasa da
mutlak anlamda ciddi sayilabilecek bir fark olusmustur.

Anahtar Kelimeler: Davranissal iktisat, Mental Kisayollar, Cipalama Etkisi.
JEL-Smiflama: D12, D81

1. GIRIS

Geleneksel iktisadi yaklasima gore insanlar rasyonel bireylerdir: Aldiklar: her kararda, karar
etkileyecek mevcut tiim bilgiyi kullanarak kendi faydalarin1 azami diizeye ¢ikaracak sekilde
davranmaktadirlar. Elbette bu bir varsayimdir. Insanlarin rasyonel davrandiklar1 varsayimi en
azindan 1776 yilina kadar uzanmaktadir. Adam Simith’in 1776 yilindaki eserinden bu yana
iktisat alaninda en temel varsayim halini almistir. Bu varsayim, elbette baz1 gergeklere de
dayaniyor olsa da 6zellikle iktisadin matematiksellesmesi amacina hizmet etmesinden dolay1
da olduk¢a kullanishdir. Bu sayede de giinlimiize kadar varsayimsal gegerliligini
koruyagelmistir. Ancak &zellikle son yillarda dikkat ceken Davranissal Iktisat calismalar1 bu
varsayimin her zaman gecerli olmadigin1 ve sistematik olarak ihlal edildigini ortaya
koymaktadir. Yanli Olasilik Degerlendirme, Referans Noktasi, Cipalama seklinde
isimlendirilmis durumlar bunlardan sadece bazilaridir (Oran, Yilmaz ve Ozer, 2010, 298).
Literatiire bakildiginda bu durumlar “sezgiseller” (“heuristics” ya da “mental shortcuts”;
mental kisayollar ya da “rule of thubs”; goz karari, yaklasik hesap) olarak adlandirilmaktadir.
Sezgisel fikrini ilk ortaya atan ise rasyonel se¢imin davranigsal modelini de ortaya koyan Simon
(1955)’dur. Model rasyonalite yerine, Davranissal Iktisadin da iizerine kurulu oldugu kavram
olan, “kisitli rasyonellik” (limited rationalty) kavramini getirmektedir (Furnham and Boo;
2011: 35).

Kisith Rasyonellik kavrami insanlarin her zaman rasyonel davran(a)madigini iddia etmektedir.
Rasyonel Insan varsayimi insanlarin her zaman faydalarini en yiiksege ¢ikaracak sekilde,
mevcut tiim bilgiyle hareket ettiklerini iddia ederken, Kisitl Rasyonellik ise insanlarin 6zellikle
risk ve belirsizlik durumlarinda bilgiye dayali kararlar vermek yerine mental kisayollarla veya
kisith tecriibelerle kararlar aldiklarin1 ortaya koymaktadir. Kisith Rasyonellik kapsaminda bu
caligmada ele alinacak olan Cipalama Etkisi (Anchoring Effect) de sezgisellere bir ornektir.
Daha 6ncesinde bazi1 6rneklere rastlanabilmekle birlikte Cipalama Etkisi olarak tanimlanmis ve
bugiin de kullandigimiz anlama sahip ilk calisma Tversky ve Kahneman’in 1974 tarihli
calismalaridir (Furnham and Boo; 2011: 35). Tversky ve Kahneman bu ¢alismada “Insanlar
belirsiz bir olaymn ya da belirsiz bir miktarin olabilirligine/olasiligina nasil ulasirlar(tahmin
ederler)?” sorusuna cevap aramaktadirlar ve cevap olarak da ii¢ sezgisel iizerinde
durmaktadirlar: Temsil Edilebilirlik (Representativeness), Ulasilabilirlik (Availability) ve
Diizeltme ve Cipalama (Adjustment and Anchoring). Yazarlar ¢alismada Cipalama Etkisini,
“Birgok (belirsiz) durumda insanlar, nihai cevabi ortaya cikarmak iizere belirlenmis bir
baslangi¢ degerinden baglayarak tahminde bulunurlar. ... Bu da demek olur ki farkli baglangi¢

! Tiirkge’de bazi eserlerde “horistik” seklinde kullanimlarina rastlanmaktadir. Cogunlukla ¢ok fazla mental efor
sarfedilmeden, “kestirme” (shortcuts) yollarla verilen kararlar i¢in kullanilmaktadir. Bu nedenle de pek cok
orneginde goriilebilecegi gibi kolaylikla manipiile edilebilmektedirler.
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noktalari, baslangi¢ noktasina dogru yanlilik gosteren farkli tahminler ortaya ¢ikarir.” seklinde
tammlamislardir (Tversky and Kahneman, 1974; 1128). Ozellikle bu calismadan sonra,
insanlarin belirsizlik altinda karar alirken ne tiir zihinsel mekanizmalar islettikleri pek ok
calismaya konu olmustur (Ross and Sicoly, 1979; Slovic, Fischhoff and Lichtenstein, 1980;
Taylor, 1982).

2. SEZGISELLER VE YANLILIKLAR

Insanlarin sistematik bir sekilde rasyonel davranisi nasil ihlal ettikleri genellikle Sezgiseller ve
Yanliliklar (Heuristics and Biases) bagligi altinda incelenmektedir. Cergeveleme Etkisi
(Framing Effect) bunlarin en bilinenlerinden biridir. Ayn1 olayin ya da durumun farkli sekilde
ifade edilmesinin insanlarin kararlarini degistirmesi seklinde ifade edilebilecek Cerceveleme
Etkisinin en bilinen 6rnegi Tversky ve Kahneman’in 1981 yilindaki ¢alismasidir. Calismada
yazarlar Asya Problemi olarak bilinen bir durumu kurguladiklar1 deneyde katilimcilara iki farkl
sekilde sunarak hangi secenegi tercih edeceklerini sormuslardir. Buna gore Asya kokenli bir
hastaligin ABD’de 600 insan1 6ldiirmesi beklenmektedir. Hastalia kars1 alinabilecek, A ve B
seklinde isimlendirilen iki farkli Onlem bulunmaktadir. A seceneginde 200 insan
kurtartilabilecekken (%72) B segeneginde 1/3 olasilikla 600 insanin tamami kurtarilabilecek,
2/3 olasilikla ise hi¢ insan kurtarilamayacaktir (%28). Senaryo insanlara bu sekilde
aktarildiginda insanlarin %72’si A segenegini secerken %28’°1 B segenegine yonelmistir. Ancak
senaryo sadece “kurtarilabilmek” kelimesi yerine “6liim” kelimesi ile sunuldugunda tercihler
tamamen degismistir. Ikinci durumda senaryo sdyle sunulmustur: A segeneginde 400 insan
olecek iken (%22) B segeneginde 1/3 olasilikla hi¢ kimse dlmeyecek ancak 2/3 olasilikla 600
insan Olecektir (%78) (Tversky and Kahneman, 1986, 260). Cer¢eveleme Etkisi ayni bilginin
farkli yanlarina vurgu yapilarak verildiginde insanlarin tercihlerinin nasil degisebildigini net bir
sekilde gostermektedir. Bir baska calismada ise Tversky ve Kahneman (1983) Temsil
Edilebilirlik adi verilen bir sezgiseli arastirmislardir. Bu amacla kurguladiklar1 deneyde
insanlara Linda isimli hayali bir karakteri su sekilde tanitmislardir:

Linda 31 yasinda, bekar, agik s6zlii ve ¢cok parlak birisidir. Felsefede uzmanlagmistir. Bir
ogrenci olarak ayrimcilik ve sosyal adalet konulariyla derinden ilgilenmis ve ayni
zamanda anti-niikleer gosterilere katilim géstermistir.

Bu tanitimdan sonra insanlara su iki tanimlama verilerek hangisinin olasiliginin daha yiiksek
oldugu sorulmustur: a) Linda bir banka memurudur, b) Linda bir banka memurudur ve feminist
harekette aktiftir. Katilimcilarin %851 “b” sikkinin daha muhtemel oldugunu belirtmistir.
Ancak ortada basit bir matematiksel gergek vardir. Linda’nin bir banka memuru olmas1 ayni
zamanda aktif bir feminist banka memuru olma olasiligimi da igermektedir. Dolayisiyla
Linda’nin hem bir bankaci hem de aktif bir feminist olma olasilig1 sadece bankaci olma
olasiligindan diisiiktiir. Ancak katilimcilar “b” sikkin1 daha olas1 bulmuslardir. Buradaki yanilgi
“Temsil Kisayolu” olarak adlandirilmaktadir. Linda’y1 tanimlamak iizere kullanilan ifadeler bir
feministe ait olmasi beklenen (insanlarin algisindaki “feminist™i temsil eden) 6zellikler olarak
belirlenmistir. Dolayisiyla bu bilgileri alan insanlarin Linda’y1 bir feminist olarak diisiinme
egilimleri artmistir. Sonug olarak da insanlar Linda’y1 temsil ettigini diislindiikleri “feminist
olmaya” odaklanip olasilifi daha yiiksek olan Linda’nin sadece bankaci olmasmi es
gecmislerdir.

Cipalama Etkisi olarak anilan sezgisel de yukaridaki orneklerinde oldugu gibi rasyonel
davranisin sistematik olarak ihlal edildigi durumlara 6rnektir. Daha 6nce de zikredildigi gibi en
bilinen 6rnegi Tversky ve Kahneman’in 1974 tarihli ¢alismalaridir. Yazarlar bu calismada
kurguladiklar1 deneyde katilimcilarin gozii 6niinde, tizerinde 0 ile 100 arasinda sayilar bulunan
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bir carkifelegi cevirmislerdir. Carkifelek c¢evrilip belli bir sayida durduktan sonra
katilimcilardan, Birlesmis Milletlere liye olan Afrikali iilkelerin Birlesmis Milletlere iiye
iilkelere oraninin bu sayidan yiliksek mi diisiik mii oldugunu, sonrasinda ise ger¢ek oranin kag
olabilecegini tahmin etmeleri istenmistir. Farkli gruplara farkli rakamlar verilmis ve
katilimcilar i¢in rastgele olan bu rakamlar farkli tahminlerin iiretilmesine neden olmustur.
Ornegin garkifelek ile 10 ve 65 sayis1 verilen gruplarin tahminlerinin medyan degerleri sirastyla
25 ve 45 olarak kaydedilmistir (Tversky and Kahneman, 1974; 1128).

3. LITERATUR

Insanlar her zaman rasyonel davranamamaktadirlar. Farkinda oldugumuz ya da olmadigimiz
pek cok degisken kararlarimizi etkilemeyebilmektedir. Hatta karar verme noktasinda
oldugumuz konuyla ilgili olmayan degiskenler tarafindan bile kararlarimiz etkilenebilmektedir.
Ornegin emlak degerlemesi (ekpertizi) yapan bir kisi emlagin fiyatin1 etkilemesini bekledigi
faktorlere odaklanmaktadir. Bir konutu ele aldigimizda konutun toplam alani, oda sayisi,
kullanilan yap1 malzemesi gibi 6zelliklerin 6nemli oldugunu biliriz. Ancak degerlemeyi yapan
kisi acaba emlagin kapr numarasindan etkilenebilir mi? Acaba bir konutun kapi numarasi
yiikseldik¢e o konuta bigilen deger de muadili konutlarinkinden daha yiiksek olabilir mi?
Unveren ve Baycar (2019) ilging bir ¢calismayla bu soruya cevap aramislardir. Bu amagla 1875
yilinda Osmanli Imparatorlugu tarafindan Istanbul’da  yaptirilan anket verilerini
kullanmuslardir. 1lgili anket Istanbul’daki gayrimenkul varligmi ortaya koymak ve
gayrimenkuller {izerinden alinacak vergilerin hesaplanmasinda temel teskil edecek degerlerin
hesaplanmas1 amaciyla yapilmistir. Yazarlar uzmanlarin yaptig1 degerlemelerde bir ¢ipalama
etkisinin olup olamayacagini istatistiksel ve ekonometrik yontemlerle arastirmislardir.
Gayrimenkullerle ilgili oda sayis1, miilkiin kirasi, bulundugu bolge, yapt malzemesi gibi pek
cok bilgi bulunan anketlerde gayrimenkullerin kap: numaralar1 da bulunmaktadir. Biitiin bu
ozellikler arasinda gayrimenkuliin degerini belirleyecek 6zellikler arasinda bulunmayan kapi
numaralarmin bir ¢ipalama etkisi yaratmig olup olmayacagini merak eden yazarlar analizleri
sonucunda kapi numaralariin giicli bir ¢ipalama etkisi yarattigina yonelik sonuclara
ulagmislardir. Tarihsel verilerle gerceklestirilen bir bagka ¢aligma da Jetter ve Walker (2017)
tarafindan yapilmistir. Cipalama etkisinin ger¢ek hayattaki yansimalarimi simmamak icin
Amerika’da 32 yildan fazla yayinlanan Jeopardy! programini incelemisledir. Bir bilgi yarigmasi
olan programda yarigmacilara, sorulan sorulara cevap verebilmeleri igin sunulan ve tzerinde
yazili olan miktar kadar paraya tekabiil eden ip uglari bulunmaktadir. Ip uglarindan sonra
yarigmacilar bahis arttirmaktadirlar. Calismada baslangi¢ ip ucunun yarigmacilar tarafindan
arttirilan bahisleri etkileyip etkilemedigi arastirilmis ve sonuclar ¢ipalama etkisi desteklemistir.

Bucchianeri ve Minson (2013) bir konuta verilen en yiiksek fiyatin konutun ilan edilen ilk satis
fiyatindan etkilenip etkilenmedigini arastirmiglardir. Konutun ilan edilen ilk fiyati (liste fiyati,
listing prices) c¢ipa olarak tanimlanmaktadir. Bu amagla iki asamali bir arastirma
gerceklestirilmistir. Birinci asamada emlakgilara 10’ar adet satilik ev ilan1 gosterilmistir. Ev
ilanlarinda evin tiim 6zellikleri ve ev i¢in istenen fiyat goriinmektedir. Verilen bilgilere gore
emlak¢ilardan evin hangi fiyattan ilana ¢ikmasi gerektigini ve hangi fiyattan satilacagini
diistindiikleri sorulmustur. Buna gore emlak¢ilar diisiik fiyatlandirma onermelerine ragmen
ikame olabilecek evlerden daha diisiik fiyatlandirilan evlerin ikamelerinden daha diisiik fiyata
satilacagina, ikame olabilecek evlerden daha yliksek fiyatlandirilan evlerin ikamelerinden daha
yiiksek fiyata satilacagmna inandiklar1 gériilmiistiir. Ik asamada tavsiyeleri ile beklentilerinin
farklilastigi ve beklentilerinin ¢ipalama etkisine uygun oldugu goriilmiistiir. Nitekim
calismanin ikinci asamasi da ¢ipalama etkisini dogrulamaktadir. Ikinci asamada oldukca genis
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bir veri setinden yararlanan yazarlar konutlarin ilan edilen fiyatlar yilikseldikge satis fiyatlarinin
da belirli bir oranda yiikseldigini bulgulamiglardir.

Scott ve Lizieri (2011) ¢ipalama etkisinin bir konuta fiyat bigerken etkili olup olmayacagini
aragtirmiglardir. Bu amagla tasarlanan deneyde katilimcilara dnce bir ¢ipa olusturmasi igin
telefon numaralarinin son {i¢ hanesini Paund olarak yazmalarini istemisler ve sonrasinda dort
farkli konut ile ilgili yazili ve gorsel bilgi vererek bu konutlara deger bigmelerini istemislerdir.
Ulastiklar1 sonuglara gore ¢ipa yiikseldik¢e konutlara verilen degerler de artmaktadir. Dahasi
bir konutla ilgili yapilan tahminin sonraki konutun tahmininde etkili olup olmadigini da
arastiran yazarlar, sonraki tahminin Onceki tahminden etkilendigine dair sonuglara da
ulagmislardir. Dolayisiyla bir ¢ipanin mevcudiyeti zincirleme bir etki de yaratmaktadir
denilebilir.

Jung, vd. (2016) cipalama etkisini ¢cok genis bir arastirma serisi ile aragtirmistir. Deneysel
alanlardaki sonuclarin gercek hayatta ne Olgiide gegerli oldugu sorusuna cevap aranan
calisgmada 16 saha deneyi, 4 tane ise c¢evrimi¢i arastirma yoOntemiyle ¢alisma
gerceklestirilmistir. Ulasilan sonuglara gore dncelikle belirtilmesi gereken sey gercek hayattaki
etkilerin deneysel alanlardakinden daha az olabilecegidir. Ayrica deneylerde motivasyon
unsuru olarak para kullanilsa bile gergek hayattaki sonuglara ulagilamayabilir. Bu nedenle
caligmada gerceklestirilen saha deneyleri tamamen gercek para ile kurgulanmistir. Bu amagla
deneyler iiniversite kampiisiinde kurulan stantlarla, gercek magazalarla ve miize ziyaretleri
sirasinda yiiriitiilmiistiir ve sonuglarla goriilmiistiir ki isin igine gercek para girince ¢ipa etkisi
azalmaktadir. Ayrica ¢ipa etkisi 6zellikle bir konuda 6deme yapilmasi gerektiginde insanlari
daha az 6deme yapmaya iten ¢ipalarda daha etkili olurken daha yiiksek 6deme yapmaya iten
cipalarda daha az etkili olmaktadir. Kullanilan ¢ipalarin araliklar1 beklenen etkilerin
gozlenmesinde onemlidir ancak daha 6nemli olan yiizdelik siralamalaridir (percentile ranks).
Ornegin fiyat olarak verilen 20 $ ile 50$ arasindaki mutlak farklilasma anlamli sonuglar ortaya
koymazken yiizdelik siralama olarak %50 ve tizeri anlamli sonuglar ortaya ¢ikarmaktadir. Oran,
Yilmaz ve Ozer’in (2011) sonuglar1 da gipalama etkisinin her zaman goriilemeyebilecegini
iddia eden calismalar arasindadir. Anket yontemi ile veri topladig1 ¢alismasinda c¢ipalama
etkisini simnamak i¢in katilanlardan, Once telefon numaralarinin son iki hanesini (¢ipa)
yazmalarini istemis sonrasinda gelen soruda ise antika bir graviire deger bigmelerini istemistir.
Ancak graviire verilen teklifler ile ¢ipalar arasinda anlaml bir iliskiye rastlanmamastir.

Tekin’in (2018) calismasinin sonuglarina gore genel olarak bireylerde orta diizeyde ¢ipalama
etkisi tespit edilmistir. Tekin profesyonellerde ¢ipalama etkisini arastirmak amaciyla isletme
sahibi ve isletme yoneticileri lizerinde bir arastirma yapmistir. Arastirmada katilimcilara
benzerlerine siklikla rastlandigi tiirden dort adet soru sorulmustur. Sorular soyledir:

1) Orta Afrika Cumhuriyeti’nin niifusu hangi araliktadir? (cevaplar “bir milyondan
daha az” ile baslayan ve beser milyon artarak “35 milyondan fazladir” secenegiyle
son bulan 9 secenek icermektedir)

2) Tuna Nehri’nin uzunlugu sizce hangi araliktadir? (cevaplar “500°den az” ile
baslayan ve 500’er birim artarak “4.500°den fazla™ secenegiyle son bulan toplam
10 adet segenek icermektedir)

3) Orta Afrika Cumhuriyeti’nin niifusu 20 milyondan az midir fazla midir?
4) Tuna Nehri’nin uzunlugu 2000 km’den az midir fazla midir?

Yazar sorulara verilen cevaplara gore bir indeks hesaplamis ve bu indeksin aldigi1 degerler
uzerinden hipotezlerini smnamistir. Ulastig1 sonuglara gore firma yoneticileri veya sahiplerinde
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cipalama etkisi goriilmektedir. Literatiirde ¢ipalama etkisinin cinsiyete gore farklilagtigi
hipotezi de test edilmistir. Ancak cinsiyetler arasinda ¢ipalama etkisi agisindan anlamli bir
farklilagmaya rastlanmamigtir. Ayrica aile sirketi yoneticileri/sahipleri ile aile sirketi olmayan
yoneticiler ve sahipler arasinda da ¢ipalama etkisi agisindan bir farklilagsma bulgulanmamustir.
Son olarak c¢ipalama etkisinin yiiksekligi ile sirket yonetiminde alinan hatali kararlar ve
yoneticilerin/sahiplerin bor¢glanma tercihleri arasinda da bir iliskiye rastlanmamuistir. Sektorlere
gore bakildiginda ise ¢ipalama etkisi imalat sektoriinde yiiksek diizeyde iken mobilya ve orman
irlinleri sektdrlerinde diisiik diizeydedir. Bireylerin sirketlerdeki pozisyonlarmma gore
degerlendirildiginde ise finansal kararlardan sorumlu muhasebe yoneticilerinde ¢ipalama etkisi
en yuksek diizeyde ol¢iiliirken isletme yoneticilerinde ise en diislik diizeyde ol¢iilmiistiir.

Yirik (2017) yuksek lisans tezinde dort farkli {iriin ile ¢ipalama etkisini incelemistir.
Calismasinda kisilerin kimlik numaralarinin son iki hanesinin TL olarak diisiiniilmesi
istenmistir. Bu sekilde olusturulan ¢ipanin dort farkli iiriin i¢in 6demeye istekli olacaklari en
fazla fiyat: etkileyip etkilemedigini incelemistir. Ulastigi sonuglara gore dort {irtiniin ikisi i¢in
O0denmek istenen maksimum fiyat ile ¢ipalar arasinda diisiik bir iligski gdzlenirken diger iki iiriin
ise yliksek bir iliski gdzlenmistir. Buna gore ¢ipanin aldigi deger arttikga 6deme istekliligi de
artmaktadir.

Sezer ve Demir (2015) calismalarinda finansal okur yazarlik, biligsel yetenek ve psikolojik
yanilsamalar arasindaki iligkileri aragtirmiglardir. Cipalama etkisi ile ilgili ulagtiklar1 sonuglara
gore ileri diizeyde finansal okur yazarlik ile ¢ipalama etkisi arasinda ¢ok diisiik diizeyde bir
iligki bulunmaktadir.

4. VERI VE YONTEM

Bu calismada Cipalama Etksini smnamak iizere Yalva¢ Biiyiikkutlu Uygulamali Bilimler
Yiiksekokulu 6grencilerinden anket yontemiyle bilgi toplanmistir. Toplam 108 goézlemden
olusan veri setinde 55 gézlem kontrol grubuna ait iken, 53 gézlem deney grubuna aittir.

C1ipalama etkisini sinamak tizere kontrol grubuna ve deney grubuna bazi finansal kararlari ile
ilgili sorular sorulmustur. Kontrol grubuna bu sorular sorulurken ¢ipalama etkisi yaratmasi
beklenen bir ifade kullanilmazken deney grubunda ¢ipalama etkisi yaratmasi beklenen ifadelere
yer verilmistir. Sorulan sorular ve sorulara verilen cevaplarin oralamalari Tablo 1’de
sunulmustur.

Tablo 1: Sorular ve Sorulara Verilen Cevaplarin Ortalama Degerleri

Grup* | Sorular X

Soru 1 (BES). Bireysel Emeklilik Sistemine (BES) dahil olmak i¢in (veya dahil iseniz) | 393,49

K aylik en fazla ne kadar 6deme yapmayi diisiiniirsiiniiz?

Soru 1. 2018 raporlarina Bireysel Emeklilik Sisteminde 6denen aylik ortalama prim tutar1 | 301,79
D 358 TL'dir. Siz Bireysel Emeklilik Sistemine dahil olmak i¢in (veya dahil iseniz) aylik en
fazla ne kadar 6deme yapmay1 diisiiniirsiiniiz?

Soru 2 (SAGLIK). Ozel saghk sigortast satin almak isterseniz aylik en fazla ne kadar | 305,87
o0deme yapmayi diisiiniirsiiniiz?

Soru 2. 2018 yili rakamlarina gére Ozel Saglik Sigortalari igin 6denen kisi bast aylik | 544,83
D ortalama prim 890 TL'dir. Siz Ozel Saglik Sigortast satin almak isterseniz aylik en fazla ne
kadar 6deme yapmay1 diisiiniirsiiniiz?
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Soru 3 (OTOMOBIL). Bugiin bankadan kredi ¢ekerek bir otomobil satin almay: | 841,35
diisinseniz aylik 6deme miktarinizin en fazla ne kadar olmasint uygun bulursunuz?
Soru 3. 2019 yili ilk geyrek rakamlarina gore otomobil kredileri i¢in kisi bagina aylik | 1620,61
D ortalama 2.600 TL d6denmektedir. Siz bugiin bankadan kredi ¢ekerek bir otomobil almayi
diisinseniz aylik 6deme miktarinizin en fazla ne kadar olmasint uygun bulursunuz?
K Soru 4 (FIYAT). Sizce bu iiriiniin fiyat1 en fazla ne kadar olabilir? (Bir akill1 bileklik ile | 1039,06
ilgili bilgiler verildikten sonra)
Telefon numaramzin son ii¢ hanesini yazimz: 1416,90
D Soru 4. Sizce bu iirtiniin fiyat1 en fazla ne kadar olabilir? (Bir akill1 bileklik ile ilgili bilgiler
verildikten sonra)

* K: Kontrol grubu, D: Deney grubu

Ozellikle ilk ii¢ soru daha ¢ok bir is ve diizenli gelir sahibi olan kisileri ilgilendiren sorulardir.
Ancak bu calisma konuyla ilgili baska calismalarin bir 6n hazirligi niteliginde oldugundan
oncelikle ¢ipalama etkisinin gézlenmesi daha muhtemel bir grup iizerinde ¢alisilmigtir. Zira
cipalama etkisinin daha ¢ok belirsiz durumlarda gozlemlenmesi beklenir. Buradan hareketle,
daha sonra bir benzeri diizenli is ve gelir sahibi bireyler iizerinde de uygulanacak olan anket,
ogrenciler tizerine uygulanmistir. Verilen cevaplara iliskin tanimlayici istatistikler Tablo 2°de
sunulmustur.

Tablo 2: Tammlayicn Istatistikler

BES Saghk Otomobil Fiyat
n 107 105 104 91
Ortalama 346,73 422,25 1221,16 1213,45
Standart Sapma 367,649 298,844 731,445 1498,325
Minimum 0 0 150 20
Maximum 2000 1500 4500 7000

Goriildiigi tizere ilk li¢ soru finansal bazi kararlarla ilgili sorulardir ve kontrol ve deney grubu
arasindaki farklilasma, sorularda katilimcilara bilgi olarak verilen ortalama rakamlarla
saglanmistir. Dordiincii soru ise ilk ii¢ soruya gore farklidir. Dordiincii soruda katilimcilardan
bir akilli bileklik ile ilgili bilgi verildikten sonra fiyatinin en fazla ne kadar olacagi yoniinde bir
tahminde bulunmalar1 istenmistir. Ancak deney grubunda bu tahminden once, rastgele bir ¢ipa
olusturmasi beklenerek, kullanicilardan cep telefonu numaralarinin son {i¢ hanesini yazmalar1
istenmistir. Verilen cevaplarin istatistiksel olarak farklilagip farklilasmadigina iliskin sonuglar
Tablo 3’de sunulmustur.
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Tablo 3: Bagimsiz Orneklem Testi Sonuclar1 (Mann-Whitney U)

BES Saglhk Otomobil Fiyat
] K D K D K D K D
" 39349 301,79 | 30587 544,83 | 841,35 162061 | 1039,06 1416,90
ng; Y 1107,000 583,500 470,000 991,500
W”S,SXO” 2538,000 1961,500 1848,000 2216,500
z -0,299 11,897 5,017 5,713
Olasultk 0,058 0,000 0,000 0,765

Ilgili sorulara verilen cevaplarin normal dagilmadig: tespit edildigi icin parametrik olmayan
testlerden Mann-Whitney U testi, ortalamalarin farkli olup olmadiginin belirlenmesi igin
kullanilmastir.

Tablo 3’den goriildiigii lizere, kontrol ve deney gruplarinin saglik sigortasi ve otomobil kredisi
ile ilgili sorulara verdikleri cevaplar %99 giiven araliginda farklilagirken BES ile ilgili cevaplar
%94 giiven araliginda farklilasmaktadir. Sonuglara bakildiginda sorulan sorularda verilen
cipalarin, beklenen etkiyi yarattig1 goriilmektedir. Belirtmek gerekir ki bu sorularda ¢ipalarin,
cevaplar1 kontrol grubuna goére hangi yonde farklilastiracagina dair bir beklenti
bulunmamaktadir. Saglik sigortast ve otomobil kredisi ile ilgili sorularda deney grubunun
verdigi cevaplar kontrol grubundan yiiksek iken BES ile ilgili soruda kontrol grubunun verdigi
cevaplar deney grubunun cevaplarindan daha yiiksektir. Zira ¢alismanin hipotezi ¢ipalarin
cevaplar1 farklilagtiracagi yoniindedir; hangi yonde farklilasma olacagi yoniinde degildir.
Dordiincii soruya verilen cevaplarin ise anlamli sekilde farklilagmadigi gériilmektedir. Her ne
kadar kontrol grubunda verilen cevaplarin ortalamasi 1039,06 TL iken deney grubunda verilen
cevaplarin ortalamasi 1416,90 TL olsa da bu sorulara verilen cevaplarin standart sapmasinin
yiiksekligi, bu farkin anlamli olmasini engellemistir. Ayrica deney grubunda verilen cevaplar
ile rastgele cipa olarak belirlenen telefon numaralarinin son ii¢ haneleri arasinda da bir
korelasyon olmas1 beklenmektedir. Bu amagla yapilan Sperman Korelasyon Testi sonuglarina
gore verilen cevaplarla ¢ipalar arasinda anlamli bir korelasyon iligkisi de bulunmamaktadir
(Sperman’s rtho = 0,058, olasilik = 0,717). Bu sonug ise Oran, Yilmaz ve Ozer’in (2010)
sonuglariyla uyumludur.

4. SONUC

Cipalama etkisi bireylerin, 6zellikle belirsiz durumlarda, herhangi bir durum veya degerle ilgili
nasil tahmin yiiriittiiklerinin arastirilmasi sirasinda ortaya konmus bir kavramdir. Buna gore
insanlar belirsizlik durumlarinda farkli zihinsel mekanizmalarla tahminlerde bulunmaktadirlar.
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Cipalama etkisi ise bu tahmin siire¢lerinde, bireylerin tahminde bulunduklar1 konuyla ilgisiz
bile olsa, bir seyi tahmin etmeden dnce sayisal bir degere maruz kalirlarsa, o sayisal degerden
etkilenen tahminlerde bulunduklarini ortaya koymaktadir. Bu ¢alismada bu etkinin varligini test
etmek tlizere iki farkli gruba bazi finansal kararlarla ilgili sorular sorulmus ve alinan cevaplarin,
¢ipanin varligr durumunda farklilastigi goriilmiistiir. Bu sonuglar ¢ipalama etkisinin varligini
desteklemektedir. insanlar yeterince bilgi sahibi olmadiklari ya da farkli nedenlerle belirsizligin
hakim oldugu durumlarda rasyonel karar vermekten uzaklasabilmekte ve manipiilasyona agik

hale gelebilmektedirler.
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