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Oz

Bu makalede ¢aliganlarin veriminin arttirilmasina yo6nelik literatiirdeki davranigsal iktisat yontemleri derlenmis ve sentezlenmistir.
Davranigsal iktisat literatiir taramasi, 1990-2020 yillar1 baz alinarak Web of Science ortaminda SSCI agirlikli dergilerden ve Tiirkce terim
kaynak arastirmasi Dergipark’taki 2015-2021 yillar1 arasindaki makalelerden olugmustur. Tegvik sisteminin kurgulanmasinda davranissal
iktisat yaklagimlardan 6 yontem Ornekleriyle tanitilmaktadir: sosyal onay, sahip olma etkisi, yonlendirilmis hayal, 6diil ikamesi, ilerleme
ilkesi ve planlanmis davranig modeli. Klasik iktisattin 6nerdigi maddi tesvike dayali motivasyon yontemlerine karsi davranigsal iktisatta
kisinin bulundugu sosyal ve psikolojik durumuna gére motivasyonu tasarlamaktadir. Yontemler temelde iki ana unsuru barindirmaktadir:
Eksiklik ve tamamlayicilik. Bireydeki eksikligi ortaya ¢ikarma tizerine bir degisim ihtiyacini diirtme esastir. Mevcut durumdaki eksiklik
kisiyi degisime tesvik etmemisse o vakit tamamlayicilik kavramindan hareket edilir. Sosyal onay ihtiyacini kullanarak motivasyon
saglanmaktadir. Caliganlarin birbiriyle performans kiyaslanmasmin agiktan yapilmasi ve ozellikle de gruplar arasinda rekabete
donistiiriilmesi verimliligi ciddi sekilde arttirmaktadir. Sahip olma etkisinde (ve kayiptan kaginma) tesvik ddeme sisteminde primi satig
sonrasinda vermek yerine Onceden verilmesi Onerilmektedir. Caligsanlar sahiplendikleri primi kaybetmemek igin var giigleri
calismaktadirlar. Yénlendirilmis hayal calisanlara basariya giden yolu siirekli hayal etmeleri tesvik edilmektedir. Odiil ikamesinde, uzun
vadede ¢ok sonra elde edebilecegi bir &diiliin, kisa vadede baska bir &diille ikame edilmesiyle motive edilmektedir. flerleme ilkesinde
kiigiik adimlarla ¢alisan basarili kilinarak, netice ulagsmasina tesvik edilmektedir. Planlanmis davranis modelinde ¢alisanlar hedeflerini
eyleme doniistiirmede sorunlarla karsilagtiklarinda (6rnegin, baglayamama, dikkati dagilma, stres), hedefe ulagsmay: giivence altina almak
i¢in stratejik olarak otomatik siirecler tasarlanmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal Iktisat, verimlilik, sosyal onay, sahip olma etkisi, yonlendirilmis hayal, 6diil ikamesi, ilerleme
ilkesinde, planlanmis davranig modeli

Abstract

Using behavioral economics methods has an impact on employees’ productivity, which is positively related to motivation. Motivation
proposed by classical economics on the material incentive. In the literature review, based on the years 1990-2020, the studies published
in the journals indexed in Web of Science focused mostly on SSCI are examined. In the construction of the incentive system, five
behavioral approaches are introduced with examples: social approval, endowment effect, guided imagery, reward substitution, progress
principle and planned behavior model. Against the motivation methods based on classical economics’ financial incentives, behavioralist
designs motivation according to the social and psychological state of the person. It is essential to nudge the need for change upon revealing
the deficiency in the individual. If the deficiency in the current situation does not encourage the person to change, then the concept of
complementarity is used. Motivation is provided by using the need for approval from the social environment. Performance comparison
of employees with each other and turning them into a competition between groups increases productivity significantly. In the endowment-
effect, the premium is paid in advance rather than after the sale. Employees work hard to avoid losing their bonuses. In the guided imagery,
workers are indulged in thinking about success, and concrete icons stimulate. In reward substitution, the employee is motivated by
substituting a reward he can earn much later in the long run for another in the short term. In the progress principle, the employee is made
continuously successful through small steps to encouraged to achieve results. In planned behavior model, when employees encounter
problems in translating their goals into action (failure to start, distraction, stress), automated processes are strategically designed to ensure
that the goal is achieved.

Keywords: Behavioral economics, productivity, social approval, endowment effect, imagery, reward substitute, progress principle,
planned behavior model
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1. GIRiS

Davranissal iktisatta verimliligi tesvik iizerine metotlar1 derlenip, analizi yapildiginda bireyi yiiksek
verimlilige doniistiirmek eksiklik kavrami ile saglandigi goriilmektedir. Calisanda bu eksiklik hissi
giidiilendikten sonra basariya dogru hamle yapmasi beklenmektedir. Davranissal iktisat miidahaleden
once bu eksiklik hissi hakimse ve bu gerilemesine sebep olmaktaysa, o vakit tam tersi tamamlayicilik
kavramiyla destek olunmaktadir. Bu makalede akademik literatiirdeki ¢alisanlardaki motivasyon
sistemlerinden eksiklik ve tamamlayicilik davranigsal iktisat yaklasimlarla hangi yontemin nasil
kurgulandig incelenmektedir. Makaledeki 6rnekleriyle tanitilacak yontemler (ilk {igii eksiklik ve diger
iicli tamamlayicilik): sosyal onay, sahip olma etkisi, yonlendirilmis hayal, 6diil ikamesi, ilerleme ilkesi
ve planlanmig davranig modelidir (Thaler ve Sunstein, 2008; Kahneman, 2011).

Kisilerdeki davranis degigmeleri i¢in dort farkli strateji uygulanabilir: 1) hukuki (otorite -devlet, sirket-
tarafindan sinirlamalar getirilerek vatandaslarin/calisanlarin arzu edilen davranislar1 sergilemelerinin
beklenmesi), ii) Pazarlama (insanlara bilgi verilerek ikna edilmesi), iii) Iktisadi (insanlart maddi olarak
odiillendirici ve cezalandirici tesviklerin uygulanmasi), iv) Davranigsal iktisat (segenek mimarisini
degistirerek kisilerin arzu edilenleri yapmalarinin kolaylastirilmasi ve aligkanlik haline getirilmesi)
(Thaler ve Sunstein, 2008, Ariely, 2011).

Klasik ekonominin insani duygulardan ve sosyal ortamlarindan ayri1 diisiinerek matematiksel hesaplarla
0diil-ceza mekanizmasiyla hareket etmesi sonuca ulasilmasina engellemektedir (Katona, 1951).
Ornegin, yeterince kazandigi diisiindiigiinii inanan bir ¢alisan ek prim tesvik etmemektedir (Friedman,
2000). Zamanm daha ¢ok kazanmak yerine serbest olmanin keyfini ¢ikarmaktadir. iste degisim icin
bulundugu statiikodan (mevcut kazang, pozisyon) ¢alisanin rahatsiz olmasi gerekmektedir. Rahatsizlik
temelde yetersizlik duygusuyla saglanmaktadir. Davramigsal iktisat eksiklik duygusunu takim
arkadaslariyla kiyaslayarak (sosyal onay), primi 6nceden 6deyerek (sahip olma etkisi) ve sahip olmadigi
bir nesnenin hayalini kurdurarak (yonlendirilmis hayal) diirtmektedir. iktisatta temel motivasyonlar
maas, stok opsiyonlar, parasal olan veya olmayan ddiillendirmelerle saglanmaktadir. Davranissal iktisat
yaklasimlarinda ise kisinin sosyal onay ihtiyaci kullanilarak motivasyon saglanmaktadir. Ayrica tegvik
O0deme sisteminde prim satig sonrasinda verilmesi yerine onceden verilmektedir. Tesvik 6deme bir
iktisadi stratejisiyse, onceden 6deme davramigsal iktisat bir stratejidir (Ariely, 2011; Thaler ve Sunstein,
2008).

Davranigsal iktisat, klasik iktisadin rasyonellikle ilgili varsayimlarini reddetmektedir (Kahneman,
2011). insanm her tiirlii unsuru hesap edebileceginin varsayimina karsilik, insanin sinirli rasyonellik
oldugunu kabul eder ve davraniglarinin duygular tarafindan belirlendigi vurgulanir (Simon, 1955; Tozlu,
2016). insanlarin karar vermeden &nce tiim bilgilere sahip olabilmesi, duygulardan bagimsiz
diisiinebilmesi, her riski hesaplayabilmesi ve tiim hareketlerinde tutarli olabilmesi miimkiin degildir.
Davranigsal iktisat insanlarin bu zaaflarin1 kullanarak stratejisini kurgulamaktadir. Risk altinda verilen
kararlarin rasyonellikten uzak oldugu goriilmektedir (Kahneman ve Tversky, 1974, 1979). Belirsizligin
yaninda, kaybin ve kazancin 6n planda tutulan ayni1 durumda farkli kararlar alinabilmektedir (Tversky
ve Kahneman, 1981).

Davranissal iktisatta pazarlamada oldugu gibi yogun ikna yaklasimi yoktur. Secenekleri ve ortami
yeniden diizenlemek esastir. Bunun ardinda yatan iki temel sebepten birincisi kisinin davranig
degisikligi konusunda 6nceden ikna oldugunun varsayilmasi ve ikincisi egilimi degistirmeyi hedeflemek
yerine davranisi degistirmektir. Yani kisilerin bir degisim yapmaya niyetleri var ama tiirlii engellerden
dolay1 eyleme gecememektedirler.

Davranissal iktisadin amaci kisi, toplum ve sirket bazinda refahi ve verimliligi arttirmak icin se¢enek
mimarisi kurgulayarak bir uyar1 sistemi gelistirmektir. Secim mimarisi veya diirtme bir uyaran
mekanizmasiyla ¢oziime giden yolu kolaylastirmaktadir. Se¢im mimarlar1 organizasyonlarin ve
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bireylerin en verimli kararlar1 almalarinda destek olmak igin “diirtiiler” olusturmaktadir (Thaler vd,
2009). Se¢cim mimarisini olustururken kisinin kazanilmasi istenen aligkanligin diirtiisiiniin dogru
kurgulanmasi1 dnemlidir. Diirtii, arzu edilen isi aklina getirecek, otomatik davranis haline doniistiirecek,
yapmadig1 takdirde rahatsizlik hissettirecek bir tetikleyici olmalidir. Bundan dolay1 eylemden 6ncesi
gecen tlim siirecin gozlenmesi ve engelleyen/tesvik eden unsurlarin belirlenmesi gerekmektedir.
Saglikli atistirmalart kolay ulasilabilir bir yere koyma 6rnek olarak gosterilmektedir. Eger bir isin
olmamasini istenmekteyse, secim mimarisin de bu defa da ¢oziime giden yolu zor ve karmasik
yapilmaktadir (Thaler ve Sunstein, 2008).

Verim artmasinda kurgulanacak sistemde psikoloji ve sosyoloji rol oynamaktadir. Bu durumda kisinin
duygusal ve sosyal durumlarina hitap etmeyen bir tegvik sistemi ¢alismayacaktir. Bu makalede bireyin
yogun tepki verecegi duygusal ve sosyal eksiklik yontemleri gdsterilmektedir. Ornegin kisiyi iilke
ortalamas1 yerine ¢evresindeki bulunan takim arkadaslartyla karsilastirilmaktadir. Sosyal onay
ihtiyacindan ve nasil goriindiigii endisesinden faydalanilmaktadir.

Farkliliklarina ragmen davranis degisikligini hedefleyen bu dort stratejinin birbirlerinden ayr1 oldugu
varsayllamaz. Burada davramigsal iktisadin tercih edilmesi ve digerlerinin ihmal edilmesi
vurgulanmamaktadir. Hepsinin dogru bilesimiyle en iyi faydalanma sekli ortaya ¢ikmaktadir. Bu
stratejileri  kaynastirarak  olaganiistii = verimlilik  artiglartyla  basarili  sonuglar  elde
edilebilmektedir. Davranigsal iktisat ve diger ikna etme yaklagimlart birbirinin tamamlayicisidir.
Ornegin bir kisiyi bilgilendirme ile (pazarlama) bilinclendirilmedikce uzun vadede otomatik
(davranigsal iktisat) davranig tarzina gecilemez. Beyin inanmadig1 bir seye karsi uzun vadede alternatif
bir davrams gelistirmektedir. Kisinin, toplumun veya sirket ¢aliganlarinin iyi bir sey yaptiklarina
kendilerini inandirmalar1 gerekmektedir (Thaler ve Sunstein, 2008).

2. YONTEMLER: EKSIiKLiK ve TAMAMLAYICILIK

Davranmissal iktisat yaklasimlarinda tegvik sistemi kurgulamasinda grup ve bireysel psikolojilerde
eksiklik ve tamamlayicilik kavramlari tizerinden tretilmektedir. Sosyal, onay, sahip olma etkisi ve
yonlendirilmis hayalde bireye eksiklik giidiilenirken, 6diil ikamesi, ilerleme ilkesi ve planlanmig
davranis modeli eksiklik tamamlanmaktadir (Tablo 1).

Sosyal onayda amag ¢alisan1 diger kisilere gore (sosyal) eksik hissettirerek olmasi gereken hale erismesi
icin bliylik gayret gostermesini saglamaktir (Banarjee, 1992). Kisi statiisiinden memnunsa (statiiko
etkisi), daha iyiye ulagsmak i¢in ¢aba sarf etmemektedir (Samuelson ve Zeckhauser, 1988). Halbuki,
halinden memnun olmamas1 ve ¢ok yiiksek verimlilige dogru bir degisime diirtmek (se¢im mimarisi)
gerekmektedir (Thaler ve Sunstein, 2008). Sosyal onayda c¢alisan kendine ait oldugunu diisiindigi
grupla karsilastirilmaktadir. Kimse grup disinda kalmak istememektedir. Uygulamada bir firmadaki
caliganlarin almig olduklari maas ve primler seffaf olarak gosterilmektedir. Caligsanlar arasindaki rekabet
kizistirilmaktadir. Burada takim iiyelerinin birbirine yikici etki yapmamasi alinmasi gereken onlemler

mevcuttur. Daha da etkin gelistirilmis versiyonu gruplar arasinda kiyaslanmay1 kurgulamaktir.

Sahip olma etkisinde, kisiye 6nceden 6deme yapilmaktadir (Kahneman vd., 1991). Primi kaybetmemek
icin (sahip oldugu servette eksilme) ¢ok caligsmaktadir (kayiptan kaginma) (Kahneman ve Tversky,
1979a). Sahip olunana kars1 kaybetmeme hassasiyeti cok yliksektir.

Y 6nlendirilmis hayalde bir eksik ihtiyacin hayali kurulmaktadir (Cheema ve Bagchi, 2011). Sonrasinda
beyin hayalin gerceklesmesi igin yol gostermeye baslamaktadir. Basarma motivasyonun ylikseltilmesi
icin kisilere sik sik ve hissedilir sekilde amaglar1 hatirlatilirsa verim daha da yiikselmektedir. Burada
sahip olunmak istenen motivasyon faktorii (ev, araba,..) resimleri konmasi bir hatirlaticidir. Nasil
basaracagi konusunda hayal etmesi istenmektedir.
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Uzun vadeli islerde getiri hemen gelmemektedir (Milkmanvd vd., 2013). Odiiliin eksikligi baska bir

odiil ile tamamlanmaktadir. Odiil ikamesinde cezbedici faaliyet cok arzu edilmeyen baska bir faaliyete

baglanarak cekilen olumsuzluklar (acilar, cefalar) azaltilmaktadir. Odiill 6nceden alinmaya

baslanmaktadir.

Uzun vadeli islerde odaklanma gittikge azalmaktadir (eksilmektedir). Gelismeleri ifade ederken sadece
basarilan etaplar vurgulanmaktadir Burada calisana ne kadar is kaldigini hatirlatmak yerine -eksiklik-

ne kadarlik isi basardig -tamamlayicilik- algilamasina yardimer olunmaktadir. izlenecek énemli bir

strateji is yiikiinii ¢ok kiiglik pargalara bolerek fazla ig bitirdigini ¢alisana hissettirmektir. Biiyiik tek bir
odiil yerine, her bitirilen saftha igin odiiller konabilir.

Planlanmig davranmig modelinde c¢alisanin karsilasacagi bir zorluga karsi 6nceden alacagi tavir
kurgulanmaktadir. Kendisini yetersiz (eksik) hissedecegi an belirlenmektedir (6rnegin ugak korkusu
yasayan kisi icin ucaga binmeden oOnce). Engeller otomatik davranislari tasarlayarak oOniine

gecilmektedir.

Tablo 1. Davranissal Modeller: Eksiklik ve Tamamlayicilik

Yontemin Adi

Yontemin Tanimi

Eksiklik -/
Tamamlayicilik +

Kaynak (Temel)

kisilere siirekli
gelismeleri  yoniinden
geri bildirimde
bulunulursa isin
basariyla gerceklesmesi
ylikselmektedir.

Sosyal Onay, Sosyal onay kendisini | Sosyal - Banerjee, A. (1992). A simple model of
benzerligi  oldugunu herd behavior. Quarterly Journal of
inanan kisiler Economics, 107, 797-817.
tarafindan  yapilanin
taklit edilmesidir.

Sahip olma | Sahip olduklarina | Maddi - Kahneman, D., Knetsch, J. L., & Thaler,

etkisi/Kayiptan bictikleri deger, sahip R.  H. (1991). Anomalies: The

kaginma olmadiklarina gore endowment effect, loss aversion, and
daha fazladir. Sahip status quo bias. Journal of Economic
olduklarinin  zararina Perspectives, 5(1), 193-206.
kars1 olan tepki kazanca
gore cok daha fazladir.

Yonlendirilmis hayal | Amag odakli | Thtiyag - Cheema, A., & Bagchi, R. (2011). The
¢aligmalarda hedef Effect of Goal Visualization on Goal
goriiniirde Pursuit: Implications for Individuals
belirginlestirildiginde and Managers. Journal of Marketing,
daha stk1 75(2), 109-123.
calisilmaktadir.

Odiil ikamesi Kisileri cazibeli gelen | Odiil + Milkman, K., Minson, J., & Volpp, K.
bir faaliyeti  faydah (2013). Holding the Hunger Games
olan bagka bir faaliyeti Hostage at the Gym: An Evaluation of
baglandiginda daha Temptation Bundling. The Wharton
fazla tiiketime sebep School Research Paper No. 45.
olur. Auvailable at SSRN:

http://ssrn.com/abstract=2183859
ilerleme ilkesi Bir igin gergeklestiren | Odak + Bandura, Albert (1986). Social

Foundations of Thought and Action: A
Social Cognitive Theory. Englewood
Cliffs, NJ: Prentice Hall
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Planlanmis davramig | Hedef niyetlerinin | Sartlandirma + Gollwitzer, P. M. (1999).
modeli eyleme Implementation intentions:  strong
doniistiiriilmesini effects of simple plans. American
gelistirmek  amaciyla Psychologist, 54(7), 493-503.
uygulama niyetleri
olusturulur.

2.1. Davramssal Iktisat Yontemi I: Sosyal Onay

Sosyal onay grup iginde kiyaslanmay1 icerecek sekilde gelismektedir. Insanlar ne karar
vereceklerini bilemediklerinde ¢evrelerinden aldiklar1 onaya gore davranmaktalar (Kalaman ve
Becerikli, 2021). Bireyin tam bilmedigi bir konuyu degerlendirmesi ¢ok giictiir. Birey baglamdaki
(cevre, ortam, statii gibi) bilgiyi kullanarak bir yargiya varmaktalar. Ornegin bir restoran secerken, en
kalabalik olan se¢ilmektedir. Ciinkii ¢ogunluk bu restorani tercih etmistir. Sosyal onay alabilmek i¢in
kisi kendisini ayni grupta oldugunu inandiklarmin yaptiklarinin taklit etmektedir. Kisiler nasil
davranacaklarini bilmediklerinde en etkin ¢dziim yolu kendilerine benzedikleri inandiklar1 sosyal
gruplarin nasil davrandiklarini1 gozlemlemek olmaktadir. Kisiler sifirdan 6grenmenin zahmetine girmek
yerine bagka kisilerin tecriibelerinden efor harcamadan faydalanmis olmaktalar (Banerjee, 1992).
Baglamdan ve baglamdakilerin verdikleri kararlardan etkilenerek karar vermekteler (tablo 2).

Tablo 2. Sosyal Onay Ornekleri

Yontemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Calisanlar kiyaslama Adil ve agik Cullen ve Perez-Truglia, 2018

Sosyal onay giicii Maddi tesvik kadar etkili Pan ve Houser, 2017

Pozitif Akran Basingli Uretkenlik Goriilmek basartyr  tesvik | Pitt vd., 2017
etmekte

Yazarlar ¢emberi Ortak akil Brandon vd., 2015

Zarfa yerlestirme Ortak ¢alisma daha | Falk ve Ichino, 2006
verimlidir

Kozmetikte satis artmasi Akran temelli 6grenme Chan vd., 2014

2.1.1. Calsanlarin Kiyaslanmasi

Davranissal iktisatlarin tesvik sistemini tasarlarken uygulamasindan biri ¢alisanin kendisini bir baska
calisanla veya grupla karsilagtirmasidir (Cullen ve Perez-Truglia, 2018). Kendisindeki eksiklik sosyal
grup icinde seffaf sekilde gosterilmelidir. Ornegin, Asya’daki bir banka tiim calisanlarin aldiklari
maaslar1 ve primleri agiklamaktadir. Yonetimde bunun ters tepki yapabilecegi diisiinenler calisanlar
arasi ¢ekememezlik, haksiz rekabet ve tartismalari tetikleyecegini savunmaktalar. Ama dogru
kurgulandiginda, maas artis1 ve primlerde seffaflik ve adalet gozetildiginde etkisi olumlu olmaktadir.
Caliganlarin motivasyonlari arttirmaktadir.

Caliganlarin kiyaslanmasina gore daha etkin yontem, gruplarin kiyaslanmasidir. Birimin gruplara
ayrilmast, her gruba ve gruptaki kisilere hedefler verilmektedir. Bu hedeflerin yakalanma oranlar1 giincel
olarak seffaflikla (duvardaki tabloya asilmasi gibi) gosterilmektedir. Bir siire sonra rekabet
kizigsmaktadir. Grupta calisma saatleri siddetli sekilde artmakta ve grup ic¢i yardimlasmalar
hizlanmaktadir. Ancak hedefler ulasildiginda ve kiyaslanma yapilmasi kesildiginde eski verimlilik
oranlarina doniis baglamaktadir (Ariely, 2011).
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Sosyal onay ve kiyaslanmada adil ve seffaf olma ana noktalaridir. Miidiirtiniin kendisinden ¢ok daha iyi
kazanmas1 calisanm1 motive ederken, kendisiyle ayni statiideki kisilerle daha diisiik kazanmasi
motivasyonunu kirmaktadir (Cullen ve Perez-Truglia, 2018). Burada dikkat edilmesi gereken ii¢ husus
vardir. Birincisi kendi maasim1 diger kisilerin maaglarmi karsilastirdiginda adil bir agiklama
yapilmalidir. Ikincisi gruplar/kisiler arasi adil rekabet kurallarinin konmasidir. Ucgiinciisii, grup
karsilastirmalarinda kisilere ortalamadan iyi yaptiklar1 sdylendiginde tam tersi etki yapmaktadir.
Gevsemekteler ve daha fazla ¢alismamaktalar (Schultz vd., 2007). Kendilerini eksik hissedecekleri daha
verimli ¢alisanlarla kiyaslanmasi gerekmektedir.

2.1.2. Sosyal Onayin Giicii

Sosyal onaym giiciinii 6lgmek i¢in grubun onayladigi isi goniillice ve para karsiligi yapmasi
karsilagtirilmigtir. Ayni etkide oldugu saptanmistir. Grup iginde takdir edilme, desteklenme ve goriilme
ihtiyaci maddi 6diller kadar giigliidiir (Pan ve Houser, 2017)

2.1.3. Pozitif Akran Basinch Uretkenlik

Minnesota Universitesi Cocuk Hastanesi Pediatrik Hastane T1p Boliimii gretim iiyeleri igin ¢ift tesvikli
bir akran mentorluk modeli olan pozitif akran basingl tiretkenlik sistemi gelistirildi (Pitt vd., 2017). Bu
model, farkli bilimsel faaliyetlere atanan puanlarla goreceli degere dayali tesvikler sagladi. Ornegin 6zet
gonderme icin 1 puan, poster sunumu i¢in 2 puan, sézIii sunum i¢in 3 puan vb. Bu puanlar, para ddiilleri
icin alt1 ayda bir ¢ekilis i¢in piyango biletlerine ¢evrildi.

Verimlilik pozitif akran basingli iiretkenlik ile onceki y1l karsilagtirildi. Akademik ¢alismalarda ciddi
ylikselme gozlenmistir. Akranlarin akademik {iiretkenligine iligkin artan farkindalik ve mali tesvikin
birlesimi olarak yararli bir model gibi goriinmektedir.

2.1.4. Yazarlar Cemberi

Yayinda verimlilik akademik kariyerinin ilerlemesi i¢in ¢ok 6nemlidir. Yazilarin reddedilmesi moral
bozucu olabilir. Ogretim iiyelerinin karsilastigi engeller arasinda zaman eksikligi, giiven ve optimal
yazma uygulamalar1 olabilir. Bu 6rnek, fakiilte gelisimi ve yazma iizerine teori ve aragtirmalarla
bilgilendirilmis bir akran yazma grubunun gelisimini ve degerlendirmesini agiklamaktadir (Brandon vd.,
2015).

Bes klinik radyoloji 6gretim {liyesi, bilimsel iiretkenligi ve yazma uygulamalan {izerine diigiinmeyi
tesvik etmek icin bir "yazarlar ¢emberi" olusturuldu. Uyeler daha once reddedilen makalelere
odaklanmaya karar verdiler. Uyelerin etkilesimleri yiiz yiize ve ¢evrimigi idi. Ik 6 aydan sonra, isimsiz
bir anket liyelerine makalelerin durumu ve yazarlar ¢cemberinin degerlendirmeleri hakkinda sorular
soruldu.

Her iiyeden en az bir tane olmak {iizere, daha once reddedilmis on makale yazarlar ¢emberine
gonderilmisti. 6 ay i¢cinde dort makale yayina kabul edilmisti, besi aktif revizyona alinmisti ve biri geri
cekilmisti. Tiim katilimcilar programa katilma agisindan zamanlarina deger olarak nitelendirdiler.
Yazma motivasyonlarini ve meslektaglarmin bilimsel iiretkenligini destekleme firsatlarii ve
caligmalara maddi destek olusturmadaki giivenlerini artirdilar (Brandon vd., 2015).

2.1.5. Zarfa Yerlestirme

Mektuplart zarflar1 yerlestirmenin ¢ikt1 olarak kabul edilen ¢alismada, kisiler teker teker veya ¢ifter
islemi yapmaktalar. ki denek ayni odada ayni anda ¢ahistiginda akran etkileri gdzlenmektedir. Tek
denekler yalniz calismakta ve akran etkileri goz ardi edilmektedir. ikili islemde akran etkileri
goriilmektedir. Hem hata oranlar diismekte ve hem de ¢iktilar yiikselmektedir (Falk ve Ichino, 2006).
Is boliimii ile uzmanlasmaya dahi yonelmeden sadece yan yana ¢alismak iiretkenligi arttirmaktadar.
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2.1.6. Kozmetikte Satis Artmasi

Bir magazanin kozmetik boliimiindeki yeni satig gorevlilerinin deneyimli ¢aliganlarda olan etkilesiminin
verimliligi artisinin etkisi gozlenmektedir. Akran temelli 6grenmenin bireyler i¢in yaparak 6grenmekten
bile daha etkin oldugu goriilmektedir. Yetenekli meslektaslarla ¢alismak, yeni satis gorevlilerinin uzun
vadeli verimliligi 6nemli dlglide artirmaktadir. Akranlarin basarili satis tekniklerini gozlemleme ve
dogrudan 6gretim imkan1 saglanmaktadir.

Caligsma isyerinde birbirinden 6grenmenin 6nemi vurgulanirken ve bireysel akran temelli 6grenmenin
hem kurumsal 6grenme egrilerinin hem de sirketler arasindaki bilgi yayilmalarinin temeli oldugunu 6ne
siirlilmektedir (Chan vd., 2014).

2.2.Davramgsal iktisat Yontemi Il: Sahip Olma Etkisi ve Kayiptan Ka¢inma (Kayip
Karsithg)

Insanda maddi varhiga sahip olma duygusu ¢ok kuvvetlidir (Kahneman, Knetsch & Thaler, 1991). Sahip
olma (miilkiyet) etkisinin altinda riskten kaginma ve statiikoyu muhafaza duygusu yatmaktadir (Ericson
ve Fuster, 2014; Kamilgelebi, 2019). Bir ekonomik varliga (servete) sahip olundugunda, artik yeni
kazanclar elde etmek yerine nelerden fedakarlik edilecegi diisiiniilmektedir. Servetteki bir azalmaya
olan kaginma tepkisi servetteki artisa gére memnuniyetten daha fazladir (Kanlioglu, 2019). Tesvik
sistemi  kurgulanirken ayni ¢iktinin  elde edilmemesini zarar olarak gosterilmesi kazang
olarak gosterilmesinden ¢ok daha etkilidir (Tablo 3).

Tablo 3. Sahip Olma Etkisi ve Kayiptan Kaginma (Kayip Karsitligi)

Yontemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Primin onceden verilmesi Kaybedilenin etkisi kazangtan | Ariely, 2011
kuvvetlidir.

Ogretmen basarist Sirketler diginda okullarda da | Fryer vd., 2012
uygulanabilir.

Yiiksek teknoloji firmasinda Sadece bonusu | Hossain and List 2009

kaybedeceklerini ifade etmek
dahi satislar arttirryor

Girigimciler ve startuplarin degeri Girisimciler firmalarinin | Pefidon ve Ortega (2018)
degerini  oldugundan fazla
gormekteler.

2.2.1. Prim Odemeleri

Sirketlerde performansa dayali olarak prim 6demeleri donem sonunda gergeklestirilmektedir. Heniiz
sahip olunmamis primi kazanmak i¢in fazla gayret gosterilmemektedir. Sirket calisanlara 6n 6deme
yaparak prim vermek ¢ok daha gayretkes olmalarinmi saglamaktadir. Bu durumda sahip olma etkisi
mekanizmast devreye girmektedir. Primi alan c¢aligan aym sahip olma etkisindeymisgesine,
kaybetmemek i¢in daha fazla gayret gostermektedir. Maddi eksikligi énlemek maddi kazanci elde
etmekten daha kuvvetli tepki vermesini saglamaktadir. Bastan primi alan ¢alisan, bunu geri vermemek
icin elinden geleni yapacaktir (Ariely, 2011).

2.2.2. Onden Prim Odeyerek Ogretmenlerin Basaris

Bir smifta 6gretmen kalitesindeki bir standart sapma artis1 6grencinin kazancint yilda %1 artirdigini
tahmin etmektedir. Ayrica 6grencilerin iiniversiteye gitme, emeklilik i¢in para biriktirme olasiliklart
daha yiikselmekte ve gencken ¢ocuk sahibi olma olasiliklart daha diismektedir (Chetty vd., 2012).
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Ogrenci basarisini artirmak i¢in 6gretmenler i¢in mali tesvikleri kullanmaya yénelik girisimler etkisiz
kalmustir. Bu programda, sahip olma etkisi ve kayiptan kaginma giiciinden yararlanilmaktadir. Tki grup
Ogretmene ayn1 miktarda (maaglarinin %8’1) ama farkli sartlarda prim teklif edilmistir. Birinci gruba
dgrenciler notlar1 basarili olursa prim verilmektedir. ikinci gruba ise 6gretmenlere pesin 6deme yapilir
ve Ogrencileri yeterince gelismezse paray: geri vermeleri istenir. 1ki grup karsilastirilmustir. Ikinci
grubun matematik testi puanlarinin ciddi artig goriilmektedir. Bu, 6gretmen kalitesinin yiiksek sekilde
artirtlmasina esdegerdir.

2.2.3. Cerceveleme Etkisi ve Kayip Bonus

Bir Cin yiiksek teknoloji tiretim tesisindeki is¢i verimliligini artirmak amaciyla davramigsal iktisat
kullanilmistir. Cergeveleme etkisi (Mola, 2021) yapilarak iki gruba ayni1 bonus miktar1 ama kayip ve
kazang olarak ifade edilerek bildirilmektedir. Sadece kayip olarak gergeveleme bile verimliligi %1
arttirmaktadir (Hossain and List, 2009).

2.2.4. Girisimciler ve Startuplarin Degeri

Kolombiya 466 girisimci ile sahip olmanin etkisi iizerine deneysel bir tasarim kullanilmigtir. Ortalama
olarak firmalarinin degerini %36,5 daha fazla goérmektedirler. Bu, bir¢ok girisimcinin neden diisiik
performans gosteren sirketlerini isletmeye devam etmeyi tercih ettigini ve neden bir¢ok girisimcinin
yatinm siireclerinde firmalarina asir1 deger verdigini agiklayabilir Pefion ve Ortega (2018). Diigiik
performansh sirketler yiizdiriilmeye ¢aligilirken, yiiksek performansh sirketlerde gereken yatirimlari
(yatinnmcilarda sirket degeri lizerinden anlagamamaktan) alamamaktalar.

2.3. Davramssal iktisat Yontemi |11: Yonlendirilmis Hayal (Hedefi Gorsellestirme)

Gelecekte olmasi istenen durumlar beyinde canlandirilmasi yonlendirilmis hayal yontemidir (Owen,
2010; Doganer vd., 2020). Arzu edilen amacin goriiniir kilinmasi ve siirekli hatirlatilmasi yapilarak
diirtli olusturulur. Hatirlatmada verimliligin arttirilmasi i¢in kat edilecek agamalar tasarlanmalidir.

Mevcut durum yerine, zihninde yeni bir segenek, bir olasilik veya gergeklik kurgulamak gerekmektedir.
Hayalini kurup zihinde bir hedef ve vizyon yaratilan seylere sahip olunmaya ¢alisilmaktadir (Cheema
ve Bagchi, 2011; Bikhchandi, et.al., 1992).

Motivasyonun yiikseltilmesi i¢in kisilere sik sik ve hissedilir sekilde amaclar1 hatirlatilirsa basar1 sansi
yiikselmektedir. Hedef goriiniirde belirginlestirildiginde kisiler daha fazla gayret gostermekteler.
Ornegin atletizm yarislarinda, yarismacilar bitis noktasina yaklastikca daha hizlanirlar ciinkii bitis
noktast artik goriilebilir olmustur. Bitis noktasindan uzakta olduklarinda ise daha yavas kalmaktalar
(Cheema ve Bagchi, 2011; Banerjee, 1992; Bikhchandi, et.al., 1992) (Tablo 4).

Tablo 4. Zihinsel imaj

Y ontemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Cocuklarin fotograflari Onem verilenlerle arzu edileni | Cheema, A., & Bagchi, R. (2011).
gergeklestirme

Ders ¢aligmay1 hayal etme Yiiksek not yerine siki galigmay1 | Pham ve Taylor, 1999
hayal et

Saglikli yemeyi hayal etme Tath  swrasinda ne  tepki | Oettingen vd., 2010
verilecegi hayal et Oettingen vd., 2009
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2.3.1. Cocuk Fotograflar:

Bu arastirma, insanlar bir hedefe yaklastikca, hedefi gorsellestirme kolayligini artiran dis temsillerin
hedef arayisim gelistirdigini gostermektedir (Cheema & Bagchi, 2011).

Tasarruf konusunda kisiler yavas davranmaktalar. Mevcut tiiketimlerini kismamak icin bahaneler
bulmaktalar. Bunu agmak ve tasarrufu daha goriiniir kilmak igin, se¢ilen gruba tasarruf igin zarfa para
koymalar1 istenmekte ve zarfin iistiine ¢ocuklarmnin fotograflarii yapistirmalar1 sdylenmektedir.
Etkisini gostermekte ve tasarruf oranlarinda artis yasanmaktadir. Fotograf amaglarim
belirginlestirmektedir.

Ayni sekilde kisiler i¢in 6nemli olan bir bagka amacin da fotografinin konmasi da (ev, araba, vs) kisilerin
tasarruf etmelerini arttirmaktadir (Cheema ve Bagchi, 2011).

2.3.2. Siireci Hayal etmek

Zihinsel simiilasyonlar diislince ve eylem arasindaki bagi giiclendirir. Bir hedefe ulasmak i¢in gerekli
olan siirecin etkisi arastirilmaktadir (Pham ve Taylor, 1999). Universite dgrencilerini iki deney grubuna
ayirdi. Bir gruptan, final smavindaki notlarinin listelenecegi bir tahtaya dogru yiiriirken
gorsellestirmeleri istendi. Sinava giden haftalarda bu prosediirii birka¢ kez tekrarlayarak isimleriyle bir
"A" notu gorsellestirmeleri istendi.

Diger gruptan farkli bir zihinsel simiilasyon olusturmalari istendi. Sinava ¢aligma siirecini hayal etmeleri
istendi. Yurt odalarina gitmeyi, kapiy1 kapatmay1 ve dikkat dagitici seyleri engellemeyi hayal etmeleri
sOylendi. Ardindan, sinava ¢alismak i¢in zaman ayirdiklarin1 hayal etmeleri istendi.

Hedefin sonucunu gorsellestirmek yerine calisma siirecini gorsellestiren grup daha yiiksek not aldilar.
Arastirmacilar, zihnin gorsellestirdigi seyleri takip etmeye hazir hale geldiginin sonucuna vardilar. Zihin
gelecekteki davraniglari zihinsel olarak prova edebilir. Bir eylemi gorsellestirmek, o eylemi takip etmeye
gOtiiriir (Pham ve Taylor, 1999).

2.3.3. Saghkh Yemeyi Hayal Etme

Gelecekteki davraniglari etkilemek i¢in gorsellestirmeyi kullanirken piif noktast sudur: Se¢im noktalari
gorsellestirilmelidir.

Kisiyi yoldan ¢ikaran herhangi bir sey (dikkat daginiklig1, tereddiit) esnasinda yapilmasi gereken se¢imi
gorsellestirerek, zamani geldiginde dogru se¢imi yapmaya hazirlamig olunmaktadir.

Daha saglikli yemeye mi ¢alisilmaktadir? Coskulu bir salata yiyen olundugu hayal edilmemelidir.
Bunun yerine, ev sahibinin tath ikram edebilecegi yarin aksamki bir aksam yemeginde karsilasacaginiz
se¢im noktasini géz dniinde canlandirilmalidir. Ne yapilacagi ve ne sOylenecegi dnceden karar vererek
tatliy1 kibarca reddetme eylemini zihinsel olarak prova edilmelidir.

Bu "zihinsel zitlik" olaraktan adlandirilir (Oettingen vd., 2010). Karar verme siirecini gorsellestirmenin,
kisinin gercek hayatta dogru segimleri gergeklestirmesine ve kendilerini nihai hedefe yaklagtirmasina
izin veren kendi kendini diizenleyen bir fenomen yarattig1 sonucu goriildii.

Odak noktasi, istenen hedefi gercege doniistiirmek icin yapilacak eylemleri gorsellestirmek
olmalidir. Sonug¢ canlandirilmamalidir. Bunun yerine, bireyi oraya gotiirecek yolu ve bu yolda atmasi
gereken adimlar gorsellestirilmelidir.

Zihinsel zitlikla ilgili bir meta-analizde, saglik sonuclar1 iizerindeki etkilerinin dort hafta iginde
goriilebildigini ve bu etkilerin zamanla daha da gliclendigini buldu. Siirdiiriilebilir degisim yaratma séz
konusu oldugunda, ¢ogu davranissal miidahalenin yiiksek basarisizlik oran1 géz oniine alindiginda, bu
etkileyici bir yontemdir. (Cross ve Sheffield, 2019).
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2.3.4.  Olumlu Bakis Acisi

Karamsarlara olumlu bakis acis1 kazandirmak igin {i¢ haftalik aktif katilimli bir program hazirlantyor.
Ucg hafta boyunca her giin bir hedefi adim adim gérsellestirme ve olumsuz bir hadisenin olumlu etkisini
diisiinmeleri istenir. Karamsar katilimcilarda zamanla islevsiz diisiincelerden (6rnegin, kiigiik
basarisizliklarin kisiyi basarisiz kildigina inanmak) azalma ve kendilerini daha mutlu kilacak isleri
yapma (spor yapmak gibi) artmistir. Ancak, bu etkilerin iki ay sonra azaldigi goriildii, bu da bu
uygulamanin periyodik olarak tekrarlanmasi gerektigi onerildi (Sergeant ve Mongrain, 2014).

2.4.Davramssal iktisat Yontemi IV: Odiil ikamesi

Zaman/mekan/durum/varsayimda uzak ve yakin olarak gerceklesecek bir duruma kisi daha farkl
yaklastirmaktadir. Ornegin, kisi finansman kararlarini verirken vade arasi yerine yakin ile uzun vadeye
bakmaktadir. Simdiki zaman 6n yargisina diiserek kisiler yakin vadeli kazanglar1 uzak vadeli kazanca
tercih etmektedir (Kamilgelebi, 2019). Tiiketici gelecekte elde edecegi fayday1 bugiine indirgemektedir.
Ancak her hafta i¢in dogrusal (ayn1 oran1 uygulama) yerine hiperbolik iskonto orani kullanilmaktadir.
[k hafta icin oranlar ¢ok yiiksekken, ileri haftalarda neredeyse yass1 hale gelmesi ve haftalar arasinda
indirgemenin farkinin uzun vadeye gelindiginde ¢ok azalmaktadir (Milkman, vd., 2013; Trope ve
Liberman, 2003). Ornegin, bugiiniin 10 TL’si mi yoksa gelecek haftanin 11 TL’si mi tercihi
soruldugunda kisiler agirlikli olarak bugiiniin 10 TL’sini tercih etmektedir. Ayn1 miktarlar1 50. ile 51.
hafta arasinda teklif edildiginde, kisiler zaman agisindan aradaki farki anlayamadiklarindan 51. haftay1
tercih etmektedir.

Kisa vadede bir seyin sahibi olabilecekken vazgegmek kay1p etkisi yaratmaktadir. Ama vadesi uzun iki
tarih arasinda fark anlasilamadigi i¢in bir seyi kaybetmis gibi algilanmamakta ve kararlar daha rasyonel
alinmaktadir.

Tasarruf, ar&ge, zayiflamak gibi toplumun ve bireyin refahin1 arttiracak unsurlar genelde uzun vadede
gergeklesebilmektedir. Uzun vadeyi tesvik etmek i¢in 6diil ikamesinden faydalanilmaktadir.

Odiil ikamesinde, kullanicilara cazibeli gelen bir faaliyet bir baska faaliyete baglandiginda daha fazla
tiikketime sebep olmaktadir (Milkman, vd., 2013). ilerde kazanabilecek bir 6diilii hemen kazanilabilecek
bir odiille degistirilmektedir. Gelecekteki faydalara yiiksek indirgeme oranlarindan dolayr zahmete
girilmek istenmemektedir. Bundan dolayr hemen elde edebilecek bir 6diil verilmelidir. Aligkanligin
olusturulmasinda elde edilecek 6diil cabayi tesvik etmektedir. Odiil her defasinda sunulmalidir.

Gelecekte tasarruf et drneginde aciy1 uzun vadeye itmenin tasarrufu arttirici etkisi goriilecektir. Spor
yapmanin, ilag igmenin, kiiresel 1sinma, oyunlastirma 6rneklerinde 6diil ikamesiyle kolaylastirict etkisi
incelenmektedir (Tablo 5).

Tablo 5. Odiil ikamesi

Yonterni
ontemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Uzun Vadede Zahmet: Yarin Daha | Aciy1 6teleme Benartzi ve Thaler, 2004

Fazla Biriktirin

Sporda fkame Odiil Spor yaparken televizyon seyretme Ariely, 2011

Aci Tlagta Tkame Odiil Act ilag igilecek giinlerde sevilen | Ariely ve Kreisler, 2017
filmleri seyretme

Kiiresel 1sinma Hareketi destekleyenleri ilerici | Ariely, 2015
gOsterme

Oyunlagtirma Arzu edileni gerceklestirenleri statii ile | (Ariely, 2015
odiillendirme
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2.4.1. Uzun Vadede Zahmet: Yarin Daha Fazla Biriktirin

Tiiketimi kismak gibi zahmetli durumlarda acinin bugiin degil ama gelecekte gergeklesmesi aciyi
azaltmaktadir. Bundan dolay1 aciy1 geciktirme bir diirtiidiir. Benartzi ve Thaler (2004)’1n ortaya
koyduklar “yarin daha fazla biriktirin” programinda bunu savunmaktalar. Caliganlar gelecekteki maas
artislarina bagli olarak tasarruf oranlarini yiikseltmeyi kabul etmeleri zahmet olarak gérmemekteler.
Kisiler gelecekte tasarruf etmeyi kabul etmeleri aciy1 gelecekte tasiyacak olmalaridir. Bu aciy1 bugiine
indirgediklerinde acinin miktar1 ciddi sekilde azalmaktadir.

2.4.2. Sporda ikame Odiil

Deney grubu ikiye ayrilmaktadir. Birinci grup spor yaparken favori televizyon programlarini
seyretmekteler. Diger grup herhangi bir televizyon programi seyretmeden spor yapmaktadir. Birinci
grup giiniin sonunda daha fazla egzersiz sayisina ulasmaktadir. Burada spordan elde edilecek bir fayda
hemen elde edilecek bir faydaya (televizyon seyretme) ikame edilmektedir (Ariely, 2011).

2.4.3. Ac llacta ikame Odiil

Hastaligim1 yenmek i¢in taninmig davranigsal iktisatginin Dan Ariely’nin aci bir ilaci uzunca bir siire
almasi gerekmektedir (Ariely ve Kreisler, 2017). Ila¢ alindiginda kusma ve kendinden gegme gibi birgok
yan etkisi bag gdstermektedir. ilac1 almak i¢in hosuna giden bir erken &diil sistemi olusturmaktadir.
Onun durumunda ac1 ilag igmeyi, en sevdigi hobisi sinema seyretmekle iliskilendirmektedir. ilaci
almadan oOnce (tercih edilen bir faaliyet) filmi seyretmeye baslamaktadir. Hastalifi yenme
motivasyonunu bagka bir motivasyon (sevdigi filmi) ile ikame etmektedir.

2.4.4. Kiiresel Isinma

Kiiresel 1sinmada vade sorunu yasanmaktadir. Gelecekte yasanacak bir problemin bugiinden 6nemi
anlagilamamaktadir. Sorun ancak ciddi tabiat degisimleri gerceklestiginde anlasilir olacaktir. Cevreye
duyarli insanlarin bugiin elde edebilecekleri bir fayda sunulmalidir. Cevreci olmanin kisinin énem
verdigi bir statli gostergesi olarak drnegin ilericilik, sohret, prestij hatta havali goriinme olarak 6diil
ikamesi kurgulanabilir (Ariely, 2015).

2.4.5. Oyunlagtirma

Oyunlastirma oyun ile ilgili olmayan bir alanda oyun dinamiklerinden faydalanarak uygulama gelistirme
olarak tanmimlanmaktadir. Oyunlari ¢ogu zaman gercek diinyadan daha cazip kilan puan ve rozet
toplamak, oyunun bir sonraki seviyesine gegmek, gercek zamanli geri doniis ve odiiller almak, riitbe
yiikseltmek gibi unsurlar oyunun o6diilleridir. Sadece ¢ocuklar degil; yetigskin insanlar da yarismayzi,
eglenmeyi ve odiillendirilmeyi sevmekteler. Dolayisiyla markalar, sadakat programlari olustururken ve
halkla iligkiler ¢alismalar yiiriitiirken oyunlagtirmanin 6nemini goz ardi etmemelidir (Ariely, 2015).

Oyunlastirmay1 en sik uygulayan sektorlerin basinda; havayolu sirketleri, turizm firmalar1 ve perakende
sektoriinde faaliyet gosteren markalar gelmektedir. Her bir ucusta, konaklamada ya da aligveriste puan
toplayarak glimiis, altin, platin vb. riitbelere atlanmaktadir. Boylelikle markanin riitbenize gére sunulan
ayricaliklardan faydalanilmaktadir. Oyunlastirma uygulamalar1 sadece somut ddiillere dayali bir sistem
degildir. Insanlar rozetler kazanmak ve puan toplamaktan hoslanmaktadir. Oyunlastirma uygulamalari,
miisterilerinizle aranizda duygusal bir etkilesim yaratmaktadir.

2.5. Davramssal iktisat Yontemi V: flerleme ilkesi

Insanlarin yapacaklarina adim adim odaklandiklarinda verimlilik artmaktadir. Her giin hedefe dogru
ilerlenmesi yeni adimi tesvik etmektedir (Amabile ve Kramer, 2014). Ancak siire¢ ilerledikce
odaklanma azalmaktadir. Algilanan gelismenin kuvvetlendirilmesi gereklidir. Amag¢ kat edilen
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mesafenin tizerinde durmak ve basarili olundugunu hissettirmektir. Daha Once bitirdigi isler
hatirlatilarak ise baslatilabilir (bitirilen isler). Basar1 i¢in ¢alismayi kii¢iik adimlara béliip, hepsine ayri
prim vermek yerinde olur (kiigik adimlar). Algiy1 sonuca degil siirece kaydirilabilir (degerlendirme
endisesi) (Bandura, 1986) (Tablo 6).

Tablo 6. ilerleme Tlkesi

Yontemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Bitirilen isler Kisilere ge¢misteki basarilarinin | Gollwitzer, 1999.
hatirlatilmasi

Kiigiik adimlar Komplike amaglara ulagsmada | Amir ve Ariely 2008
kiigiik adimlar faydali

Yiikselterek baslamak Ilerleme yamlsamas1 performas: | Kivetz vd., 2006.
arttirmaktadir.

Degerlendirme endisesi Siirece odaklanma sonuca | Bandura, 1986
odaklanmaktan daha etkilidir.

Satir okuma Kii¢iik basarilar bitirme endisesini | Zhou ve Soman, 2003
azaltmaktadir.

2.5.1. Bitirilen isler

Bir deneyde, A ile B kisilerine ii¢ hafta i¢inde bitmesi gereken bir is verilmekte ve kisilere ne zaman
baglayacaklar1 sorulmaktadir. Bu sorudan 6nce A kisisine daha Once yapmis oldugu 5 isin
degerlendirilmesi istenmektedir. B’ye ise daha dnce yapmis oldugu 5 isi nasil bitirdigi sorulmaktadir. B
kisisi yeni isi A kigisine gore ¢ok daha once ise koyulmakta ve daha hizli bitirmektedir (Gollwitzer,
1999).

2.5.2. Kiiciik Adimlar

Hedefe olan mesafe belirsiz oldugunda, kiiclik adimlar belirsizligi azaltmaya ve boylece performansi
iyilestirmeye yardimci olabilir. Bununla birlikte, hedefe olan mesafe kesin oldugunda, kiigiik adimlar
kayitsizlik yaratabilir, nihai hedeften uzaklastirabilir ve cazibesini azaltabilir. Bu nedenle, daha fazla
bilgi, geri bildirim veya ilerleme gostergesinin eklenmesi her zaman goérev performansini ve gorev
tercihini iyilestirmeyebilir (Amir ve Ariely 2008)

2.5.3. Yiikselterek Baslatmak

Ise alinan kisiler yonetici aday1, uzman yardimeist gibi sinirlamalar yerine genel miidiire olan sinirt
azaltilmasa bile daha {ist titre baslatmak motive etmektedir. Her yiikselmenin caligana katacagi
faydalarin gosterilmesi, kariyer hizasinda sebatla ilerlemesine sebep olmaktadir.

Bir kafenin sadakat miisteri programinin iiyeleri (6rnegin, “on kahve alin, biri bedava”) bedava kahve
kazanmaya yaklastik¢a daha sik kahve satin aldiklar1 gézlenmistir (Kivetz vd., 2006). Hedefe dogru
ilerleme yanilsamasi satin alma hizlanmasima neden oluyor. Ornegin, énceden var olan iki “bonus”
damgasi olan 12 pullu bir kahve kart1 alan miisteriler, “normal” 10 pullu kart alan miisterilerden daha
hizl1 satin alma iglemlerini tamamlamaktalar. Siire¢ deneyleri, yaniltici hedef ilerleme etkisinin, batik
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maliyet gibi rakip hesaplar tarafindan aciklanamayacagim gostermektedir. Insanlarin ilk 6diillerini
aldiktan sonra hizlanma egilimleri artmaktadir.

2.5.4. Degerlendirme Endisesi

Iste veya okulda sene sonu degerlendirmeleri yaklastika kisiler strese girmekteler. Belirsizlikten dolay1
tedirginlik yasanmasi dogaldir. Degerlendirmelerden basariyla gecemeyenler isten ayrilmakta veya
dersten kalmaktalar. Davranigsal iktisat yaklagimla kisilerin sonuca degil siirece odaklanmasi saglanirsa,
bu stresli siire¢ atlatilacaktir. Stirece odaklanmakta yapilmasi gereken sudur: Degerlendirme giiniine
kadar hangi konuda hangi zamanda faaliyette bulunacagi goriiniir bir yerde listelenmekte ve sadece
programa odaklanilmakla stres baskisi giin gectikce azalacaktir (Bandura, 1986).

2.5.5. Satir okuma

Amacin goriiniir kilma konusunda bir baska deneyde, iki gruba 400’er satirlik editorlik gorevi
verilmektedir. Birinci gruba 20 sayfadan 20 satir, ikinci gruba ise 40 sayfadan 10 satir verilmektedir.
Ikinci grubun isi basar1 oran1 artmakta ciinkii daha fazla sayfay1 cevirdikce kendilerinin daha fazla is
yaptiklarini zannetmekteler (Zhou ve Soman, 2003).

2.6.Davramssal iktisat Yontemi VI: Planlanmis davranis modeli

Planlanmig davranis modeli (uygulama niyetleri, ¢ipa diisiince) durumsal ipuglarini birbirine baglayan
planlardir (Gollwitzer, 1993, 1996; 1999; Erten, 2002; Atik, 2020). Onceden hazirhkli olarak, harekete
gecmek i¢in iyi firsatlar yakalama ve kritik anlarda dogru kararlar1 verme hedeflere ulasmada etkili
coziimlerdir. Genel formiil su sekildedir: “Y durumuyla karsilasilirsa, X hedefine ulasmak i¢in Z
davranisini baglatacagim.” Hedef niyetlerinin eyleme doniistiiriilmesini gelistirmek amaciyla uygulama
niyetleri olusturulur (Gollwitzer, Bayer ve McCulloch, 2007; Gollwitzer ve Sheeran, 2006; Sheeran,
Milne, Webb ve Gollwitzer, 2006).

Insanlar hedeflerini eyleme déniistiirmede sorunlarla karsilastiklarinda (6rnegin, baglayamama, dikkati
dagilma veya kotii aliskanliklara diisme), hedefe ulagsmay1 giivence altina almak i¢in stratejik olarak
otomatik siireclere bagvurabilirler. Bu, beklenen kritik durumlar1 hedefe yonelik yanitlara baglayan
uygulama niyetleri seklindeki planlarla elde edilebilir ("x durumu ortaya ¢iktiginda, hedefe yonelik
yaniti y baglatacagim") (Gollwitzer, 1999) (Tablo 7).

Tablo 7. Uygulama Niyeti ve Sartlandirma

Yo6ntemin Ana nokta Kaynaklar

Ornekleri

Fiziksel Faaliyetler Yapilacak fiziksel faaliyeti daha | Koestner vd., 2002
oncesinde sartlandirmak

Baglamada tereddiit Basarisizliktan ve baskalarinin | Bréndstatter, vd., 2001

yargilarindan  kurtulmak  igin | Bayer ve Gollwitzer, 2007).
oncesinde sartlandirmak

Oy verme Oy verme siireci adim adim | Nickerson ve Rogers (2010)
iistlinden gegilmistir.
Diyet yapma Ne zaman nerede ve ne yiyecegini | (Luszczynska vd., 2007).

bir hafta Onceden grup
toplantisinda planlanmaktadir.

2.6.1. Fiziksel Faaliyetler

Kisinin kendini disipline etmesinde zorlandig1 noktada planlanmis davranis modeli ¢alismalar1 faydali
olmaktadir (Gollwitzer, 1999). Olas1 bir sorunlu duruma karsi kisinin kendisini sartlandirmakta ve
davranigini degistirmektedir.
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Spor yapmadaki zayiflik bir 6rnek teskil etmektedir. Calisanlar1 giinliik hareketliliklerini arttirmak igin
firsat yaratip hareketlendirmek gerekmektedir. Spor yapmanin ve saglikli yiyecegin faydali oldugu
herkes tarafindan bilinen bir gergektir. Ama uygulamaya konmasinda birgok eksiklik olmaktadir. Bunun
agsmanin yolu saat, yer, aktivite tiiriinii sartlandirmaktir (Koestner vd., 2002). Sartlandirma su yonde
olabilir:

Isten ofise veya ofiste 6gle saatlerinde hareket etmelerini saglamak igin: Hareket igin sal1 ve persembe
giinleri is ¢ikis1 evime yiirliyerek gidecegim.

Atistirmaya karsi: Eger aklimi atisirma gelirse, hemen masamin ¢ekmecesindeki kayis1 ve bademi
yerim.

Merdiven ¢ikmada: Bir kat merdiven ¢ikip asansorii goriirsem, o zaman kendime 'Yapabilirim!
Merdivenleri ofisime kadar ¢ikabilirim! "

2.6.2. Baslamada Tereddiit

Kisilerde faaliyete gegmede en 6nemli engellerden biri baglamaktir. Kisilerin birgok tereddiitleri vardir
Bréndstatter, vd., 2001). Basarisiz olacagindan, bagkalarinin kendisini yargilayacaklarindan
kaygilanmaktalardir (Bayer and Gollwitzer, 2007).

Hedef giivenlik egitimi almay1 arzulamaktadir: Kurslarin listesini alir almaz, ilk kursta yerimi ayirtmak
icin hemen telefon goriismesi yapacagim.

Hedef saglikli beslenmektir: Cumartesi 10: 00 ise, yemek kitabimdan hafta boyunca hazirlamak i¢in 5
az yagli yemek sececegim.

Hedef kaygi uyandiran bir durumda sakin kalmaktir: Eger kalbim ¢arpmaya baslarsa, o zaman nefes
egzersizime baslayacagim.

2.6.3. Oy Verme

Planlanmig davranis modeli oy verme oranim yiikseltebilir (Nickerson ve Rogers; 2010). Oy vermeyi
tesvik edilmesi i¢in segmenlerle telefon goriismesi yapilmaktadir. Ug adimda siire¢ aydinlatilmistir: Oy
verecekleri zamani, mekam ve islemi anlatilmistir. Telefonla goriisen segmenler diger segmenlere gore
cok daha fazla oy vermislerdir.

2.6.4. Diyet Yapma

18-76 yasinda sismanlarla uygulama niyeti ¢aligmasinda, iki ay boyunca ne zaman, nerede ve ne
yiyecegini bir hafta dnceden grup toplantisinda planlanmaktadir. Sadece grup toplantisina katilanlar 2.1
kilo verirlerken planlamayi icerecek sekilde katilanlar 4.2 kg. vermislerdir (Luszczynska vd., 2007).

3. SONUC ve TARTISMA

Verimlilige ulasmak igin davranmigsal iktisat yontemler gelistirilmistir. Bu yontemlerde ana amag
psikoloji ve sosyal psikolojiden faydalanip, kisilerin olay1 farkli sekilde algilamasim ve diisiinmeden
yapmasini saglamaktir. Temelde insanlarin zaaflarindan (gocuklarinin fotografi gibi) faydalanmak
vardir. Se¢im mimarisinde kisiler tercihte bulunurken kendilerini sunulanlar arasinda segmekteler. Eger
sunulanlar degistirilirse, tercihler de degismektedir (Thaler and Sunstein, 2008). Psikolojik olarak ve
toplumsal konumlandirmayla segilen kimliklerin varligi veya eksikligi kisinin ekonomik davraniglarini
etkilemektedir (Akerloff ve Kranton, 2001).
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Davranissal iktisat yontemlerle verimliligin arttirilmasinin 6 yontemi irdelendi:

Sosyal onayda insanin sinirl kapasitesi karsisinda kisinin hizli karar almasina yardimci olacak sosyal
ortamdan faydalanilmaktadir. Calisanlar gruplara boliinerek ¢iktilar acik ortamda paylasilmakta ve
aralarindaki rekabet kizistirilmaktadir. Sosyal psikolojiyle grup birbirine kilitlenmekte, cok destekei
olmakta ve grup icinde bir oto kontrol saglanmaktadir.

Sahip olma etkisinde, kisi davranislarina sahip olduklarina gore karar vermektedir. Kaybetme korkusu
yasamaktadir. Calisanin sene sonunda kazanacagi prim etkisi c¢alismasina motivasyonda zayif
kalmaktadir. Halbuki sene basinda primi aldiginda artik kaybetme korkusu yasamakta ve primi geri
vermemek i¢in biiyiik bir cabanin i¢ine girmektedir.

Yonlendirilmis hayalde basarilmak istenen hedefleri (tasarrufu yiikseltmek gibi) canli tutan ve onlar igin
anlam ifade eden imgeler (¢ocuklari, hobileri, tatilleri, prim &demeleri) kullanilmaktadir. Tasarruf
zarflarina gocuk resimleri yapistirmaktadirlar. Bu sayede hem tasarruflar yiikseltmekteler hem de bir
ihtiya¢ halinde zarftan para almamaktadirlar. Sene sonunda 6denecek prim 6demelerin fotokopileri
masalarda birakilmasi hedefleri canli tutmaktadir.

Uzun vadede kazanilacak odiilleri kisa vadeli bir odiille degis-tokusa odiil ikamesi olarak ifade
edilmektedir. Faaliyetin 6diilii kisa vadede alinabilir olmasi kisileri tesvik etmektedir.

Ilerleme ilkesinde kisilere biiyikk hedeften dolayr meydana gelen gerginlikten uzaklasmasi
saglanmaktadir. Burada faaliyet kii¢iik adimlara boliinerek kiiciik basarilar kutlanmaktadir. Daha 6nceki
bitirmis oldugu faaliyetler vurgulanarak kisiye cesaret asilanir. Kisilere siirecte yapilmasi gerekenlerin
listesi ve zamanlamasi yaptirilarak kisilerin sadece buna odaklanmasi saglanmaktadir.

Planlanmis davranis metodunda kisiyi dnceden karsilasacagi durumda nasil davranacagi konusunda
giidiilendi. Genel formiil su sekildedir: “Y durumuyla karsilasilirsa, X hedefine ulasmak icin Z
davranisini baglatacagim”. Kisinin bu yolla statiilkoyu tercih etmesi ve pasif davranisa yonelmesi
Onlenir.
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