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Ekonomi, bireylerin ihtiyaglarint karsilamak icin verdikleri kararlara dayali bir bilim dalidwr. Bati kokenli
gelisen ekonomi teorisi ise insanlarin rasyonel ve bencil karar verdiklerini varsayarak geligmigtir. Homo
economicus insan paylasmaz, sadece kendi, menfaatini diigiiniir. Insanlarin karar verme mekanizmalarinin
incelenmesinde iiltimatom oyununa sik bicimde basvurulmaktadir. Ultimatom oyunu bireyin bencil paylasimi mi
yoksa adil paylasimi mi tercih ettigini gostermektedir. Yapilan ¢calismalar insanlarin paylasimci davranmayi tercih
ettiklerini gostermektedir. Bu ¢alismanin amaci Tiirk toplumunda insanlarin iiltimatom oyununda bulunacaklar
tercihlerin belirlenmesidir. Bu amagla Kastamonu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi égrencileri
tizerinde calisiimigtir. Caliymanin sonucunda insanlarin paylasmaya daha istekli oldugu ve adil olmadigim
diistindiikleri durumlarda rasyonel davranmadiklarini géstermektedir.
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SHARING IS BEAUTIFUL: AN APPLICATION OF ULTIMATUM GAME

ABSTRACT

Economics is a science which is based on decisions of individuals who aims to satisfy their needs. Economic
theory which is originated from west is developed by assuming that human makes rational and selfish decisions.
Homo economicus individual does not share and interest in only his/her benefits. Ultimatum game is usually used
in analysing decision mechanisms of human. This game shows that individual whether prefers selfish choices or
fair choices. Researches show that individuals prefer fair alternatives. The aim of this research is to determine
preferences of individuals in Turkish society. To this aim we conducted an experiment in students of Kastamonu
University Economics and Administrative Sciences. As a result of this research, it is found that individuals are more
willing to share and do not act rationally when they think that distribution is not fair.
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1. GIRIS

Klasik iktisada hakim olan insanlarin rasyonelligi kavrami genellikle gercek diinyadaki
durumu tam olarak agiklayamamaktadir. Rasyonalite kavrami insanin ne istedigini bilmesi ve
ona ulasmak i¢in akillica calistiklarini, muhtemel sonuglara gore davraniglarim
bicimlendirdiklerini ifade etmektedir (Kitap¢i, 2017:86). Yerlesik iktisat teorisine gore insanlar
karlarin ve faydalarini maksimize eden birer makine gibi davranmaktadir. Iktisada hakim olan
Becker anlayisina gore; insan davraniglari siirekli bir tercihler kiimesi igerisinde ¢ikarini en
fazlalagtirmasimi farkli pazarlar ile ilgili diger girdileri en uygun miktarda toplamasin
saglayacak davranislar toplamidir (Kurtulmus, 1989:169). Davraniglari rahatlikla tahmin
edilebilen rasyonel insan varsayimi sayesinde iktisat teorisinde modeller rahatlikla kurulabilmis

ve gelismistir (Yavuzaslan, 2018a:2153-2154).

Ancak insanlar gercek hayatta duygularinin, hislerinin etkisiyle karar vermekte ve
iktisat teorisinde varsayildigi gibi rasyonel davranmamaktadir. Insanlar tam bilgiye sahip
olamamakta, risk ve belirsizlik ortamlarinda hatalar yapabilmekte (Akalin ve Dilek, 2007a;
Akalin ve Dilek, 2007b), bazen de duygusal davranabilmektedir. Kahneman (2003:162)’lin
ifadesiyle tiim bireylerin rasyonel inanglara sahip olup rasyonel kararlar vermeleri hi¢ de
inandirict degildir. Neo klasik iktisadin insan davramiglarini agiklamada yetersizlikleri
davranigsal iktisat kavraminin gelismesine vesile olmustur (Kiigiiksucu vd. 2018). Din, kiiltiir,
gelenek, gorenek gibi konular da insanlarm davramiglarim etkilemektedir. Ornegin; Islam
toplumlarinda insanlarin daha paylasimci bencillikten uzak davrandiklari diisiiniilmektedir
(Dilek vd. 2017). Kisaca insanlar kararlarimi verirken kar veya faydalarini maksimize etmeyi
diistinmeyebilirler hatta bazen ellerindekini bagkalari ile paylagsmay1 diisiinebilirler (Giith vd.

1982).

Ultimatom oyunu insanlarin paylasimci davranip davranmadiklarmi ortaya koyma
acisindan faydal1 bir oyundur ve akademik ¢aligmalarda sikc¢a kullanilmistir. Bu oyun gergek
Diinyadaki karmasik pazarlik siireglerini izah etmede yetersiz kalsa bile insanlar arasindaki
kaynak paylasiminda etkin olan psikolojik etmenlerin ortaya ¢ikarilmasina ortam saglamaktadir

(Yavuzaslan, 2018a:2155).

Calismanin amaci insanlarin iktisadi konularda verecekleri kararlarin bencilce olup
olmadigina dair veri elde etmektir. Bu amagla Kastamonu Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler

Fakiiltesi 6grencileri lizerinde iiltimatom oyunu kullanilarak bir deney yapilmistir. Caligmanin
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ilk kisminda iltimatom oyunu, iktisatta rasyonellik kavrami hakkinda literatiir galismasi

yapilmistir. Sonraki boliimde ise yapilan deney sonuglari ele alinmustir.
2. DAVRANISSAL IKTISAT

Iktisat ile matematik arasi iliskinin kuvvetlenirken bazi diger bilim dallar1 (psikoloji,
sosyoloji vb) ile iligkisinin zayiflamasi, insanin rasyonellik kavrami igerisine oturtulmasi basta
Solow, Hicks, Leontief, Samuelson olmak iizere c¢esitli iktisat¢ilar tarafindan elestirilmistir
(Yigit, 2018:162). Iktisat biliminde matematiksel yontemlerin  kullanilmasinin
yogunlasmasinin neden oldugu temel sorun insanin siirekli degisen yapisi, psikolojisi ve ruh
hali nedeniyle teorik modellerin gergeklerden uzak kalmasidir. Ornegin; yatirim karari alirken
insanlarin sevingli, kizgin ve lizglin olduklarinda farkli kararlar aldiklar1 gozlenmektedir

(Kurtoglu, 2017:95).

Bu nedenlerden otiirii iktisat teorilerinin izah edilmesinde psikoloji, sosyoloji, fizyoloji
gibi bilim dallarmin kullanilmasi iizerine davramigsal iktisat gelismistir (Yavuzaslan,
2018a:2153). Davranigsal iktisadin Herbert Simon (1955) c¢alismasi ile basladigi kabul
edilmekle beraber insanlarin iktisadi kararlarinin psikoloji yardimiyla a¢iklanmasinin Adam
Smith’e kadar dayandig: diistiniilmektedir (Yigit, 2018:163). Simon (1955:117), belirsizlik ve
risk durumlart mevcut iken insanlarin rasyonel davrandigi ilkesinin dogrulugunu sorgulamistir.
Ornegin; karar vermek icin bilgiye ihtiya¢ duyan satic1 siirli rasyonellikle idare edebilmelidir.
Simon’un Doyurucu Davranig Yaklasimima gore insanlar sorun ve riski minimize edecek

doyum noktasina varmay1 amacglamaktadirlar (Yigit, 2018:172).

Herbert Simon (1955) calismasindan dort sene 6nce George Katona (1951) tarafindan
yazilan “Ekonomik Davraniglarin Psikolojik Analizi” isimli eser de davranigsal iktisat
acisindan Onem tasiyan bir eser olarak degerlendirilmektedir. Katona (1951)’e gore iktisat ve
psikoloji ayr1 olarak degerlendirilemeyecek iki bilim dalidir ve insanlarin iktisadi kararlar ile

tercihleri, psikoloji bilim dali kullanilarak agiklanmalidir.

Davranigsal iktisat ile beraber sinirli rasyonellik kavrami gelismis ve iktisat literatiiriine
kazandirilmistir. Sinirli rasyonellige gore davraniglarinin biiyiik boliimii duygular tarafindan
sekillendirilen insanin rasyonelliginin sinir1 vardir. Insan beyninin hesaplama yetenegi sonsuz
olmadig1 gibi insanin tam bilgiye ulasabilmesi de miimkiin degildir (Yigit, 2018:173;
Yavuzaslan, 2018a:2154). Bu nedenle karar asamasinda insanlar ise yarayabilecek (islem
gorebilecek) bilgileri secerek toplamaktadirlar. Ayrica insanlar olaylar1 tam olarak

algilayamayabilirler, bulunduklar1 sosyal ortamlardan etkilenebilirler, kisisel ¢ikar disindaki
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giidiilere sahip olabilirler (Kitapg1, 2017:91). Davranigsal iktisat yontem olarak da iktisat
bilimine farkli bir perspektif kazandirmistir (Yavuzaslan, 2018a:2153). Davranigsal iktisada
Bilissel Iktisat ad1 da verilebilmektedir (Kiigiiksucu vd. 2018:267). Davranissal iktisat alaninda
bir teori ileri siirebilmek i¢in insanlarin psikolojik ve sosyal unsurlarini da géz oniine almak

gereklidir (Kiigiiksucu vd. 2017:260).

Leibenstein (1966) tarafindan X etkinsizligi teoremi gelistirilmistir. Firma ig¢in
minimum maliyet ile ger¢eklesen maliyet arasindaki fark firma i¢in bir etkinsizlik unsurudur.
Firma i¢indeki bireylerin ¢ikarlar1 farklidir ve aralarinda ¢ikar catismalar1 yasanmaktadir. Bu
nedenle yeterli miktarda ¢aligmamakta, ¢aba harcamamaktadirlar ve yeterli performansa
ulasamamaktadirlar (Leibenstein, 1966). X etkinsizliginin nedeni olarak c¢alisanlar ve

yoneticilerin yeterli seviyede giidiilenememesi diisiiniilmektedir (Kiigiiksucu, 2018:268).

Easterlin (1974) calismast da davranigsal iktisat agisindan 6nemli kabul edilen
calismalardan biri olarak degerlendirilmektedir. Insanlar zorunlu ihtiyaglarim karsilayabilene
kadar ekonomik biiyiime, insan mutlulugunu artirabilmektedir (Easterlin, 1974). Ancak belli
seviyeden sonra insan mutlulugu ile ekonomik biiylime arasi iligski ortadan kalkmakta ve bu

vaka literatirde Easterlin Paradoksu olarak bilinmektedir.

Akerlof ve Kranton (2001) bireylerin kimligini ekonomi teorilerine uyarlayarak
calismiglardir. Kisinin kimligi ve psikolojisi, bireyler arasi etkilesim yoluyla ekonomik
sonuglar1 degistirmektedir. Kisinin kimligi ise cinsiyet, toplumsal nedenler gibi cesitli
faktorlerden etkilenmektedir (Akerlof ve Kranton, 2001; Oosterberg vd. 2004; Yavuzaslan,
2018Db).

Son yillarda Kahneman, Tversky, Vernon Smith gibi bilim adamlarinin ¢aligmalari
sayesinde ekonomideki rasyonel insan varsayimi sorgulanmaya baslamis, irrasyonalite daha
onemli hale gelmis, iktisat ve psikoloji bilimleri arasindaki iliski kuvvetlenmistir. Davranigsal
iktisada katkilarindan dolay1 1978 yilinda Herbert Simon; 2002 yilinda Daniel Kahneman ve
Vernon Smith; 2017 yilinda Richard Thaler Nobel ekonomi 6diilii almiglardir. 1971 yilindan
itibaren Davranigsal iktisat hakkinda yaymlar yapan akademik dergiler yayma baglamis,

bilimsel konferanslar diizenlenmeye baslamistir (Kiiciiksucu vd. 2018:271).

Kahneman ve Tversky, iktisada g¢erceveleme ve beklenti isimli iki 6nemli teori
kazandirmiglardir. Cergceveleme teorisine gore insanlar enformasyonun sunus sekline gore
farkli tercihlerde bulunabilmektedir. Beklenti teorisine gore ise insanlarin zevk ve se¢imleri

risk altinda sekillenmektedir. Sorunlarin sunum sekilleri, karsilastirma noktalari, kayip veya
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kazang vurgular1 da ¢ok dnemlidir (Kahneman ve Tversky, 1979). Thaler (1988) ise insanlarin
iktisadi kararlarin1 alirken anlik durumlardan, sezgilerinden, kazang ve kayiplarindan
etkilendigini ileri siirmiistiir. Thaler’e gore insanlar karar alirken sadece smnirlt bir gevreyi

dikkate alarak iktisadi kararlarin1 vermektedirler (Kiiciiksucu vd. 2018:270).

Davranigsal iktisat, insanlarin rasyonel ve sadece kendi ¢ikarini diisiinen bencil
davraniglart sergileyememesini ¢evre faktorleri, duygular, diisiinceler ve bilissel sapmalar
araciligiyla aciklamaktadir  (Kitapgi, 2017:86). Egitim bile insan davranislarini
etkileyebilmektedir. Ornegin; ekonomi egitimi alanlar daha bencil davranis sergileyebilirken
ilahiyat egitimi alanlar daha insafli kararlar alabilmektedirler (Sen, 2016; Dilek vd. 2017).
Davranigsal iktisadin 6nemli isimlerinden kabul edilen Kahneman’a gore insanlar belirsizlik ve
risk ortamlarinda rasyonel olmayan kararlar verebilmektedirler (Kitapg1, 2017:90; Dilek, 2007).
Gilinlimiizde meydana gelen ekonomik krizlerin en 6nemli nedenlerinden biri olarak insan

davraniglar1 kabul edilmektedir (Kurtoglu, 2017:107).
3. PAYLASMAK VE ULTIMATOM OYUNU

Neo klasik iktisatta rasyonel insan sadece kendi ¢ikarin1i maksimize etmeyi diisiinen,
karmasik matematiksel hesaplar1 yapan bencil bireydir. Sahip olduklarini diger insanlar ile
paylasmay1 kabullenmez. Oysa Islam ekonomisi (Dilek vd. 2017) ve davramssal iktisat
alaninda yapilan bazi ¢aligmalar insanlarin paylasmak konusundaki kararlarina farkli gozle
bakmaktadir. Ayrica zenginin elindekileri fakirler ile paylasmasi bariscil toplum ve gelecek

nesillerin varligini sitirdiirebilmesi i¢in 6nemlidir (Keskin ve Giilsen, 2015).

Son donemlerde oyun teorisinin iktisat alaninda kullanim1 yayginlasmaya baslamistir
(Dilek, 2017; Karabacak, 2018). Davranigsal iktisat¢ilar, geleneksel ekoldeki iktisatgilarin
aksine deneysel yontemleri yogun olarak kullanmislardir (Kiigiiksucu, 2018:273). Insanlarin
sahip olduklarin1 digerleri ile paylagsmalar1 konusunda yapilan caligmalardan bazilarinda
Ultimatom Oyunu kullanilmaktadir. Ultimatom oyununda birbirini tanimayan iki oyuncu
bulunmaktadir. Birinci oyuncuya belli miktarda para verilmekte ve kendisinden ikinci
oyuncuya bu paranin bir kismini teklif etmesi istenmektedir. Ikinci oyuncu ise teklif edilen bu
paray1 kabul edecek veya reddedecektir. Kabul ederse ikinci oyuncu kendisine teklif edilen
paray1 birinci oyuncu ise geri kalan paray1 alarak oyundan ayrilir. Eger reddederse her iki
oyuncu da oyundan para almadan ayrilirlar. Eger birinci oyuncu, neo klasik iktisadin 6ngoérdiigii
gibi rasyonel insan ise miimkiin olan en diisiik paray: ikinci oyuncuya teklif edecektir. ikinci

oyuncu da sifir parayla donmek yerine kendisine ne teklif edilirse kabullenecektir (Charness ve
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Gneezy, 2008:31; Koenigs and Tranel, 2007:951; Yavuzaslan, 2018a:2155; Yalcintas,
2015:248).

Ultimatom oyunlari iizerine yapilan ilk ¢alisma olan Giith vd. (1982)’de ilk oyuncularin
ellerine verilen paranin ortalama iigte birinden fazlasini (%36,7) ikinci oyuncuya teklif ettigi
yani rasyonel insan varsayimina uygun hareket etmedigi ortaya ¢ikmistir. Ultimatom oyunu ile
ilgili olarak yapilan diger ¢aligmalarda da ilk oyuncularin genellikle kendilerine verilen paranin
%31 ile %50 arasindaki kismini karsi taraf ile paylasmaya hazir olduklarini ortaya koymustur.
Ikinci oyuncular ise birinci oyuncunun elindeki paranin %20’si veya altin1 teklif etmesi
durumunda genellikle teklifi reddetmektedirler (Yalgintas, 2015:259). Ik oyuncunun
davraniginin iki gerekgesi olabilir. Birincisi; vicdani nedeniyle ikinci oyuncuya ¢ok az para
teklif etmeyi diisiinmez. Ikincisi ise kars1 tarafin ¢ok diisiik teklifleri kabul etmeyebilecegini ve

bdylece kendisinin de para kazanmadan oyundan ayrilma ihtimalini diisiinmesidir.
4. YONTEM

Kastamonu Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Iktisat béliimiinde egitim
gbren Ogrenciler iizerinde Ultimatom oyunu uygulamasi yapilmustir. iktisat dgrencilerinin
toplam sayis1 2018 yili Kasim ayi itibariyle 728 dir. Kolayda 6rnekleme ile teklif yapacak ve
teklifi degerlendirecek grup olmak iizere 6grenciler iki gruba ayrilmis ve her bir grup i¢in 100

Ogrenci se¢ilmistir.

Birinci grupta yer alan dgrencilere hayali olarak 100 TL verildi. Bunu ikinci grupta
rastgele tanimadig biriyle ne kadarini paylasmak istedigi soruldu. Paylasma segenekleri 1 TL,
10 TL, 20 TL, 30 TL, 40 TL, 50 TL, 60 TL, 70 TL, 80 TL, 90 TL ve 100 TL olarak verildi.
Ikinci gruptaki arkadasina bu paylasma teklifini kabul edip etmeyeceginin sorulacagini ve kabul
etmesi durumunda her ikisinin de bu paralar1 alacag1 sdylendi. Ikinci gruptaki arkadasi teklifi
reddederse her ikisinin de para almadan oyundan ayrilacagi sdylendi. Birinci gruptaki tiim
katilimcilardan teklifler alindiktan sonra ikinci gruptaki Ogrencilere teklifi kabul edip

etmedikleri soruldu.
5. BULGULAR

Katilimeilar hakkinda demografik bilgiler Tablo 1’de verilmistir. Katilimcilar teklif
veren ve bu teklifi kabul veya reddeden olmak {izere iki gruptan olusmaktadir. Tablo 1’in
solunda teklif miktarin1 belirleyen, teklif veren gruba ait veriler bulunmakta iken tablonun

saginda bu teklife cevap veren grubun bilgileri bulunmaktadir.
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Tablo 1. Demografik Sonuglar

Teklif Veren Grup (Birinci Grup) Teklife Cevap Veren Grup (ikinci Grup)
Yas Frekans % Yas Frekans %
18 5 5 18 6 6
19 20 20 19 22 22
20 26 26 20 23 23
21 30 30 21 29 29
22 14 14 22 15 15
23+ 5 5 23+ 5 5
Toplam 100 100 Toplam 100 100
Bolge Frekans % Bolge Frekans %
Karadeniz 36 36 Karadeniz 33 33
I¢ Anadolu 20 20 I¢ Anadolu 19 19
Marmara 16 16 Marmara 15 15
Ege 6 6 Ege 7 7
Akdeniz 4 4 Akdeniz 5 5
Dogu ve Giineydogu 4 4 Dogu ve Giineydogu 5 5
Yabanci 14 14 Yabanci 16 16
Toplam 100 100 Toplam 100 100
Cinsiyet Frekans % Cinsiyet Frekans %
Erkek 48 48 Erkek 51 51
Kadin 52 52 Kadin 49 49
Toplam 50 100 Toplam 100 100

Lisans boliimii 6grencileri olmasindan dolayr 19, 20, 21 ve 22 yas grubunda
yogunlagsmistir. Teklif veren grubun %86°s1 teklife cevap veren grubun ise %89’u bu dort yas
grubunda bulunmaktadir. Kastamonu’nun Karadeniz bdlgesinde bulunmasi ve genelde yakin
cevreden dgrencilerin Kastamonu Universitesi’ni tercih etmesi nedeniyle her iki grupta da
katilimcilarin {igte birinden fazlasi Karadeniz bolgesinden gelmektedir. Ankara’ya yakinligi
nedeniyle I¢ Anadolu Bolgesi’nden gelenler onu takip etmektedir. Yabanci uyruklu égrenciler
ile Marmara bolgesinden gelen katilimeilarin da orani diisiik degildir. Cinsiyet bakimindan

kadinlar ile erkeklerin orani birbirine olduk¢a yakindir, hatta hemen hemen esittir.

Birinci Grup katilimcilarin paylasim tercihlerinin frekanslar1 ve yiizdeleri ise Tablo 2°de
verilmistir. Tekliflerin ortalamasi 33,06’dir. Katilimeilarin ¢ogunlugu 40 TL (%40) ve 30 TL
(%22) paylasmay1 teklif etmislerdir. Bu sonug karsi tarafa ¢ok az veya hi¢ para vermemek

egiliminin yiiksek olmadigini gostermekte ve Onceki g¢aligmalarla uyumlu sonuglar ortaya

¢ikmustir (Yalgintas, 2015:259).
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Tablo 2. Birinci Grup Teklifleri

Teklif Tutari Frekans %
1 6 6

10 4 4

20 13 13

30 23 23

40 40 40

50 13 13

60 1 1

Katilimcilarin teklif ortalamalarinin demografik verilere gore istatistiksel anlamda

farklilik arz edip etmedigi de parametrik testler yardimiyla arastirildi. Parametrik testlerin tercih

edilmesinin nedeni Skewness ve Kurtosis degerlerinin (-1, +1) araliginda olmasidir (Morgan

et.al. 2004:49). Skewness degeri -0,818 ve Kurtosis degeri 0,335 olarak bulunmustur.

Independent Sample T test sonucuna gore erkekler ile kadinlarin teklif ortalamalari %5

seviyesinde farklilik gdstermemektedir (Sig:0,875). Erkeklerin teklif ortalamasi 33,15 iken

kadinlarin ortalamas1 32,98°dir. Yas gruplarina gore farklilik olup olmadigini ise Anova testi

yardimiyla arastirdigimizda da %35 seviyesinde ortalamalar arasinda farklilik olmadigi

goriilmiistiir (Sig:0,279).

Tablo 3. Teklifler Ve Kabul Oranlari

Birinci Grup Katihmeilar Ikinci Grup Katiimeilar

Teklif Frekans % Kabul Red Kabul %
1TL 6 6 0 6 0

10 TL 4 4 1 3 25

20 TL 13 13 6 7 46,2
30TL 23 23 16 7 69,6
40 TL 40 40 37 3 92,5
50 TL 13 13 13 0 100
60 TL 1 1 1 0 100

Ikinci Gruptaki katilimcilarin tekliflere verdikleri cevaplart ve kabul oranlarimi ise Tablo

3’de gérmek miimkiindiir.
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Tablo 4. Ikinci Grubun Demografik Verileri Ve Kabul Red Oranlar

Yas Frekans % Kabul Red Kabul Yiizdesi
18 6 6 4 2 66,6
19 22 22 16 6 72,7
20 23 23 17 6 73,9
21 29 29 23 6 79,3
22 15 15 10 5 66,6
23+ 5 5 4 1 80
Toplam 100 100 74 26 74
Bolge Frekans % Kabul Red Kabul Yiizdesi
Karadeniz 33 33 24 9 72,7
I¢c Anadolu 19 19 14 5 73,7
Marmara 15 15 10 5 66,6
Ege 7 7 4 3 57,1
Akdeniz 5 5 4 1 80
Dogu ve Giineydogu 5 5 4 1 80
Yabanci 16 16 14 2 87,5
Toplam 100 100 74 26 74
Cinsiyet Frekans % Kabul Red Kabul Yiizdesi
Erkek 51 51 41 10 80,4
Kadin 49 49 33 16 67,3
Toplam 100 100 74 26 74

Ikinci grup oyuncular toplamda karsilastiklar1 100 teklifin 74’{inii kabul etmislerdir.
Teklif edilen miktar azaldik¢a kabul orani da azalmaktadir. 20 TL ve altindaki 23 teklifin sadece
7 tanesi yani yaklasik %30’u kabul edilmistir. Buna karsilik 30 TL ve iistiindeki 77 teklifin
67’s1 yani %87’si kabul edilmistir. Bu sonuglar, ikinci grup oyuncularin adil paylagim teklifi
yapildiginda kabul etmeye egilimli olduklarin1 gostermektedir. Buna karsilik adil olmadigim
diisiindiikler1 bir teklifin yapilmasi durumunda ise reddetme egiliminde olduklarini
gostermektedir. Oysa rasyonel insan kendisine adil bir teklif yapilmasa bile sifir kazangla

donmektense teklifi kabul etme egiliminde olmasi gereklidir.

Kabul veya red oranlarinin demografik verilere gore kiyaslamasini Tablo 4 aracilifiyla
gormek miimkiindiir. Yas gruplarina gore kabul ylizdesi %66,6 ile %80 arasinda degismektedir
ve yas gruplarindan birinin digerlerinden kabul ylizdesi olarak onemli bir farklilig

bulunmamaktadir.

Geldikleri bolgeye gore yapilan degerlendirmede ise yabanci uyruklu 6grencilerin
%87,5 gibi yiiksek oranda teklifi kabul ettikleri goriilmektedir. Buna karsilik Ege bolgesinden
gelen 6grencilerin ise %57,1 oraninda yapilan teklifi reddettikleri goriilmiistiir. Ancak teklifin

kabul veya reddedilmesinde teklif tutarinin ¢gok 6nemli rolii bulunmaktadir. Ege bdlgesinden
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gelen 6grencilerin reddettigi {i¢ teklifin tutarlart sirastyla 1 TL, 10 TL ve 30 TL’dir. Yani Ege
bolgesinden gelen Ogrencilerin reddettikleri teklifler arasinda yiiksek oranli bir teklif
bulunmamaktadir. Yabanci uyruklu 6grenciler 1 TL’lik bir adet teklif ile karsilasmis ve bu
teklifi reddetmis, 10 TL’hik iki teklifin birini kabul digerini reddetmislerdir. 20 TL ve
yukarisindaki tekliflerin tamamini ise kabul etmislerdir. Ogrencilerin geldikleri bdlgeye gore
teklifi red veya kabul etmeleri konusunda yargiya varmak i¢in daha biiyiik bir 6rneklem ile

calismanin faydali olacag diisiiniilmektedir.

Cinsiyet acisindan da erkeklerin %80,4 oraninda yapilan teklifi kabul ettigi, kadinlarin
ise sadece %67,3 oraninda kabul ettigi goriilmistiir. Kendilerine yapilan 40 TL’lik tekliflerden
ictinii kadinlar reddetmisler, fakat erkeklerden higbiri 40 TL’lik teklifi reddetmemistir. Ancak
cinsiyet acisindan kabul veya red oranlarinin incelemesinin yapilmasi i¢in daha biiytik ve farkl

bir 0rneklem {izerinde calisilmasi gerektigi diisliniilmektedir.
6. SONUC

Neo klasik iktisat teorilerinde rasyonel insan varsayimi kullanilarak analiz
yapilmaktadir. Rasyonel insan ise sadece kendi ¢ikarini maksimize etmeye yogunlastigi i¢cin
toplumu diisiinmemekte ve elindekileri baskalar1 ile paylasmaya egilimli olmamaktadir.
Insanlarin psikolojilerinin kararlarini etkiledigini ve bu acidan yerlesik iktisattaki rasyonel
insan varsayiminin sorunlara yol agtigini sdyleyen davranigsal iktisat caligmalar1 giderek
gelismektedir. Bu ¢alismada Kastamonu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Iktisat
boliimii 6grencilerinin katilimiyla iltimatom oyunu oynanmis ve sonuglari paylagilmustir.
Katilimcilar ellerindekinin  %33,06’sin1  digerleriyle paylasmaya razi olduklarini ifade
etmislerdir. Bu sonug iiltimatom oyunu kullanilarak yapilan benzer ¢alismalarin sonuglari ile
uyumludur. Rasyonel insan elindekilerin minimumunu digerleri ile paylasmaya razi iken bu
calismada katilimcilarin paylasmaya razi olduklar1 miktarin diisiik olmadig1 ortaya ¢ikmaistir.
Ayrica katilimcilar kendilerine adil oldugunu diisiindiikleri bir paylasim teklifi geldiginde kabul
etme egiliminde olduklar1 ortaya ¢ikmistir. Kendilerine gelen toplam paranin %30 ve isti
paylasim tekliflerinin %87’s1 kabul edilmistir. Buna karsilik katilimcilar adil olmadigini
diistindiikleri teklifleri ise biiyiik ¢ogunlukla reddetmistir. Toplam paranin %20’sinin teklif
edilmesi durumunda gelen tekliflerin %701 reddedilmistir. Katilimcilar paylasim adil degilse
sifir kazangla donmek pahasina gelen teklifleri reddetmislerdir. Bu sonugta gelir dagiliminda
adaletin toplumsal baris ve huzur ortaminin saglanmasi acisindan ne kadar énemli oldugunu
ortaya koymaktadir. Bu c¢aligma iktisat derslerinde rasyonel insan kavraminin anlatildig bir

lisans programi dgrencilerine uygulanmistir. Daha farkli ve kalabalik bir 6rneklem iizerinde
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calistlmasinin gelir dagiliminda adalet hakkinda literatiire katki saglayacagi ve paylasimin

Oonemi diisliniilmektedir.
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