SESSION 4D: Finans: Istikrar 263

Lale Cilginhig1 Doneminin Bandwagon Etkisi Yardimiyla
Aciklanmasi

Explaining the Tulip Mania Period Through the Bandwagon
Effect

Research assistant Mert Altun ©20000-0002-8041-7724
Research assistant Ozlem Cildirrm ©0000-0001-9873-005X

Abstract

Tulip mania is one of the best examples of how easily the popularity of choice can influence people's decisions.
This period, which took place in the Netherlands between 1634-1637, turned into a “craze”. People did not stop
buying tulip bulbs despite the high prices, and this caused the prices of tulip bulbs to soar. The main misconception
of people during this period was that many people involved in this movement could not be wrong. The main reason
for this idea is that tulip bulb prices rise day by day and it is easy to adopt a popular view. The bandwagon effect,
in this context, explains that popular views attract more supporters because people want to gain acceptance and
perhaps status in society. What happened during the tulip mania period is actually a similar situation. In this study,
we tried to explain how people acted during the tulip mania period due to the bandwagon effect through qualitative
analysis. As a result of the study, various suggestions have been made on what can be done to minimize the problem
of consumption frenzy and to avoid an effect such as herd psychology that may affect the society in general.

1 Giris

Bazi durumlarda rasyonel davranabilmek zor olabilir ve pek ¢ok insan toplum tarafindan kabul gérmek ve
dislanmis hissetmemek i¢in popiiler bir goriigiin pesinde kosabilir. Ancak her popiiler goriis dogru olmayabilir ve
sadece popiiler oldugu i¢in bir goriisii desteklemek ile rasyonellikten ve dogru karar almaktan kolaylikla
uzaklagilabilir.

Lale ¢ilginligi, Hollanda’da 1634-1637 yillar1 arasinda yasanan bir dénemdir. Bu dénemde insanlar lale
soganlarini bir yatirim araci olarak gdrmiis ve lale soganlarinin essiz goriiniimleri nedeniyle yiiksek paralar
O0demeye istekli olmustur. Bu isteklilik 1637 yilinin baslarinda doruklara ulagmis ve insanlar ev veya araba
almaktansa bu soganlara yatirim yapmay1 tercih etmistir. Pek goklari i¢in bu donem bir “balon”dan ibaret olsa da
0 donem toplumun ¢ok kiiciik bir kisminin nasil toplumun genelini etkileyebilecegini agiklamak (Bandwagon
etkisi) i¢in giizel bir 6rnek olabilir.

Bandwagon etkisi teorik olarak 1800’lii yillarin ortasinda ortaya ¢gikan ancak literatiirdeki yerini 1950°1lerde alan
ve popiiler goriislerin daha ¢ok benimsendigini ve kabul gordiigiinii anlatan bir etkidir. Etkiye gore insanlar popiiler
olan bir seyi kabul etmese bile sadece popiiler oldugu i¢in ¢ogunluk igerisinde yer almay: tercih edebilirler.
Ornegin, 1967 yilinda NFL’de sampiyonluk yarist veren Green Bay Packers takimi yaklastk 100 bin kisinin
yasadig1 Wisconsin eyaletine ait bir takimdi. Dallas Cowboys takimina karsi alinan galibiyet ile iist iiste liglincii
ve toplamda on birinci sampiyonlugunu kazanan Packers takimina milyonlarca insan destek vermeye basladi.
Oldukga popiiler olan Packers takimi sonraki yillarda basarisiz oldu ve pek ¢ok insan bu takimi desteklemeyi
birakarak bagka popiiler takimlara destek vermeye bagladilar (Rikkers, 2002). Dolayisiyla, bu 6rnekten de
anlagilabilecegi gibi bazilar1 i¢in popiiler goriisler ile ayni fikirde olmasalar bile o goriisleri desteklemek son derece
6nemli olabilir.

Bu ¢aligmanin birinci bdliimiinde Hollanda’da 1634-1637 yillart arasinda adeta bir “¢ilginlik” haline doniisen
Lale Cilginligi donemi incelenirken ikinci bdliimde psikolojik Onyargilardan birisi olan Bandwagon etkisi
incelenmis, sonrasinda ise lale ¢ilgiligi dénemi Bandwagon etkisi yardimiyla agiklanmaya ve yorumlanmaya
calisilmistir.

2 Lale Cilginhg:

Lale ¢ilgilig1 17.ylizyilda (1634-1637) Hollanda ekonomisini lale soganlarinin fiyatlar1 lizerinden etkileyen
iinlii bir olaydir. Tarihsel olarak bakildiginda lale soganlari ilk olarak 16. yiizyilda ortaya ¢ikt1 ve farkli goriiniisleri
nedeniyle diger bitkilerden daha farkli goriinmekteydi. Bu soganlarin Avrupa’ya gelmesi ise 1593 yilinda Charles
de I'Ecluse (diger adiyla Carolus Clusius) adindaki bir botanikgi araciligryla Osmanli Devleti’nden baharat yolu
ile Avrupa’ya taginarak oldu. O donemlerde degerli bitkiler yetistirilmesi ¢ok da kolay degildi. Bu yiizden, Clusius
bahgesinde yetistirmeye basladigi zamanlarda komsular1 da bu bitkileri gordii ve bu bitkileri Clusius’tan izinsiz
bir sekilde alarak ticaretini yapmaya basladilar. Lale soganlar1 bu sekilde Hollanda’da yayilmaya basladi
(Encyclopedia Romana, 2024).
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Lale soganlarmin oldukga ilgi gérmesinin pek ¢ok nedeni vardi ve bu nedenlerin arasinda hem o donemde
degerli bitkiler yetistirilmesinin zor olmasi hem de lale soganlarini etkileyen bir viriisiin soganin goriiniisii farkli
sekillere doniistiirerek daha giizel gériinmesini saglamasi bulunmaktaydi. Viriis, lale sogan1 iizerinde kirik bir
goriintiiye neden oluyordu ve tahmin edilemez goriintiiniin verdigi hazla daha fazla talep edilmesini sagliyordu.
Lale soganlarinin fiyatlarinin asir1 sekilde artmasinin temel nedenlerinden birisi de virlisiin bu etkisinden
kaynaklanmaktadir (Cojanu ve Stanciu, 2023).

Tarihler 1634°ii gosterdiginde lale ¢ilginhigr smif fark etmeksizin biitin Hollanda’ya yayilmisti. Oyle ki,
Hollandalilar asil islerini bile birakip sadece lale sogan1 ve onun ticaretiyle ugrasmaya baslamistt ve sadece bu
soganlar iizerine uzmanlasmis kurumlar bile vardi. insanlar o donemde lale sogani fiyatlarinin higbir zaman
diismeyecegini diisiindii ve yiiksek borglar edinerek lale soganlar: satin almaya c¢alisti. Sonug olarak, lale sogani
fiyatlar1 inanilmaz bir artis gosterdi (Garber, 1989). Veriler ile agiklamak gerekirse, lale soganlari o donemde hem
tiirleri hem de agirliklar izerinden deger gérmekteydi. Ornegin, Admirael van der Eyck tiirii (450 grain ) $500
satilmaktaydi. Bu tiir disinda ¢ok daha pahali tiirler de bulunmaktaydi. Viceroy tiirii (400 grain) $1200, Admirael
Lietkin tiirii (400 grain) $1800 ve Semper Augustus tiirii de (200 grain) $2200 satilmaktaydi. Lale soganlar1 o
kadar deger gérmekteydi ki bir alicinin tek bir Viceroy lale sogani i¢in toplam degeri $1000 olan bugday, cavdar,
okiiz, domuz, koyun, sarap, bira, tereyagi, iyi bir durumda olan yatak, takim elbise ve giimiis kupa 6deme yaptigi
bilinmektedir (Hooper, 1876).

Asagidaki grafikte iinlii birer lale sogan1 bitkisi olan Semper Augustus ve Admirael van der Eyck bitkilerinin
fiyatlarinin lale ¢ilginligi donemindeki degisimi yer almaktadir. Grafik 1°den de goriilebilecegi tizere, 1623 yilinda
1000 Hollanda Florini olan Semper Augustus sogan1 1637 yilinda 5,5 katina ¢ikmig, Admirael van der Eyck
soganinin fiyati ise 1634-1637 yillar1 arasinda neredeyse 5 katina ¢ikmistir (fiyatlarda asir1 oynama sebebiyle bazi
giinlerde 2-3 kat aras1 deger de gormekteydi).
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Grafik 1. Semper Augustus (solda) ve Admirael van der Eyck (sagda) lale soganlari fiyatlarimin yillar
icerisindeki degigimi (bin Hollanda Florini) Kaynak: Garber, 1989, 5.546

Tarihler 5 Subat 1637 yi gosterdiginde baska bir sehirden lale sogani ticareti i¢in gelen bir alict satin aldig1 lale
soganinin 6demesi yapmadi. Bu olay lale sogani ticaretini tamamen etkiledi ve asir1 sekilde artan lale sogani
fiyatlar1 nedeniyle alicilar artik bu fiyatlar1 6demeye istekli degildi. Dolayisiyla, talepler diismeye basladi (Garber,
1989).
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Grafik 2. Lale Cilginligi Doneminin Ardindan Lale Sogani Fiyatlarimin Diisiigii Kaynak: Garber, 1989, s.551
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Artik yiiksek fiyatlara alict bulamayan yatirimcilar ellerindeki lale soganlarmi ¢ok diisiik paralara satmaya
calistt. Lale soganlart 5 Subat 1637 giinliniin ardindan diisiise gecti ve bu durum lale ¢ilgmligini bitiren olay oldu.
Sonug olarak pek ¢ok kisinin o dénemde lale soganlari iizerinde zengin olma ve bu zenginligi devam ettirme
hayalleri de sona erdi (Amsterdam Tulip Museum, 2024).

Lale ¢ilginligi doneminde yasanan gelismeler bilyiik bir ¢ilgimlik gibi goriinmesine ragmen iilke ekonomisi ve
diinya ekonomisine etkileri cok sinirl diizeyde kaldi. Oyle ki, lale soganlarinin ticaretini toplumun gok kiigiik bir
kismi1 gerceklesiyordu yani herkes bu akima katilmamisti. Hollanda da bu donemde, 6zellikle, deniz ticaretinde
diinya lideri konumundayd: ve bunun diginda sanayi, tarim ve bankacilik sektorlerinde gelir elde ediyordu.
Dolayistyla, bu “¢ilginlik” iilke ekonomisine de ¢ok biiyiik bir etki birakmadi (Goldgar, 2007).

3 Bandwagon Etkisi

Bandwagon etkisi basit tanimiyla popiiler olan goriisii benimseme anlamina gelirken pek ¢ok kisinin popiiler
olan bir goriise gercekten inandigr icin degil popiilerligin de etkisiyle o goriisii destekledigini anlatmaktadir
(Rikkers, 2002). Bandwagon etkisinin teorik olarak ortaya ¢ikisi 1848’li yillara dayanmaktadir. O donemde ABD
baskanlik se¢imlerinde aday olan Zachary Taylor se¢im kampanyasi yiiriitiirken donemin iinlii sirk sanat¢ilarindan
birisi olan Dan Rice’in istegiyle sirk arabasina davet edilmistir. Zamanla Taylor’in se¢cim kampanyasinin basartya
ulagsmasi ve 1848 ABD se¢imlerini kazanmasiyla birlikte, insanlarda, gelecekte boyle bir basarty1 elde etmek
isteyen adaylarin da “arabaya atlamalar1” gerektigini diisiincesi olusmustur. Daha sonra, bu sdylem gelecek
secimler kampanyalarinda da kullanilmasiyla birlikte dnemli bir anlam kazanmaya baglamigtir (Schmitt-Beck,
2015).

Bandwagon etkisinin pek ¢ok nedeni bulunmaktadir. Ornegin, popiiler olan tarafta bulunmak insanlar i¢in pozitif
bir durum olarak algilanabilir ve bu durum ait olma hissi uyandirir. Popiiler goriis desteklendiginde de sosyal bir
statli kazanilabilir ve diglanmiglik hissini cogunlukla azaltir. Ciinkii popiiler bir goriisii desteklemek, o goriige karsi
gelmekten ¢ok daha kolaydir (Rikkers, 2002).

Bandwagon etkisiyle ilgili gerceklestirilen ilk ¢alismalar, etkiyle ilgili en tinlii deneylerden biri olarak kabul
edilen 1951 yilinda Solomon Asch tarafindan gergeklestirilen “Uygunluk Deneyi”dir. Deneyin amaci ¢ogunluk
goriigiiniin ya da tercihinin karar alma siirecinde ne denli 6nemli oldugunu belirlemeye yoneliktir ve Swarthmore
Universitesi’nde yer alan dgrenciler ile gerceklestirilmistir. Deneyde &grencilerin bir kismi deney grubu, diger
kism1 da kontrol grubu olarak nitelendirilmistir. Deneyde ilk olarak, dgrencilerin her biri bir odaya alinmig ve
odaya bu dgrencilerden bagimsiz olarak 7 kisi daha alinmistir. Bu 7 kisi deneyin prosediiriinii bilen ve deney
oncesinde denegi yanlis yonlendirmek igin verecekleri kararlart 6nceden anlagip belirleyen kisilerdi. Ancak
denekler bu bilgiye sahip degildi yani kendisi haricindeki 7 kisiyi de normal birer katilime1 sanmaktaydi. Deney
asamasinda katilimcilara agagida bulunan gorsel gosterilmistir (Asch, 1956).

A B C

Sekil 1. Asch Uygunluk Deneyi Kaynak: Mcleod, 2008

Buradaki amag gorselde sol tarafta yer alan seklin sag tarafta A, B ve C olarak belirtilen sekillerden hangisiyle
uyumlu oldugunu se¢gmeye yonelikti. Yukaridaki kart da dahil olmak iizere toplamda buna benzer 18 kart
gosterilmistir. Cevaplar sirastyla sesli olarak yapilmaktaydi ve cevaplama sirast ilk olarak isbirlik¢i olarak
adlandirilan 7 kisideydi, asil denekler ise en son cevaplama hakkima sahipti. Isbirlikciler 18 kartin ilk birkag
tanesine dogru cevap vermis ancak sonrasinda toplamda 12 tanesinde bilingli olarak yanlis cevap vermislerdir.
Sonug olarak, deney grubundaki katilimcilarin %32’si yanlis bile olsa gogunlugun cevabini benimsemis ve yanlis
cevabi vermistir. Kontrol grubunda ise yanlis cevap verilme orant %1’den azdi. Deney sonrasinda katilimeilara
neden yanlis cevap verdikleri sorulmus, katilimcilarin pek c¢ogu g¢ogunlugun cevabinin yanlis oldugunu
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diisinmelerine ragmen pek ¢ok kisinin ayn1 cevabi vermelerinin mantikli bir nedeni oldugunu varsaydiklarimi ve
dislanmis hissetmemek i¢in yanlis cevabi sectiklerini sdylemislerdir (Larsen, 1974).

4 Yorum ve Degerlendirme

Bandwagon etkisine gore bireyler normal bir goriise kargin popiiler olan bir goriisii daha ¢ok benimseme ve takip
etme diirtiisii gostermektedir. Bu davranisin temel nedenleri arasinda digerleri tarafindan kabul edilme arzusu ve
kendi kararlarina oranla ¢ogunlugun kararlarinin daha dogru oldugunu varsayma diisiincesi yatmaktadir. Lale
piyasalarinda yasanan ¢ilginlik da bu etki yardimiyla agiklanabilir. Ozellikle, lale soganlarmna artan talep nedeniyle
bu soganlarin toplumda adeta bir statii gostergesi haline gelmesi ve bireyin ¢evresinde gordiigii insanlarin da bu
akima dahil olmasi nedeniyle kendisinin de dahil olmak zorunda hissetmesi buna drnek verilebilir.

Insanlar o dénemde lale soganlarmin iyi bir yatirim araci oldugunu diisiinmiislerdir. Ciinkii lale soganlar1 giinden
giine daha fazla talep edilmeye baglamisti. Ancak bu durum, bu soganlarin fiyatlarmin olagandis1 seviyeye
gelmesiyle adeta bir balon haline donlismesine neden olmustur. Buradaki temel yanilgi, insanlarda olusan lale
soganlar1 fiyatlarinin asla diislis gostermeyecegi ve bu soganlara yatirnm yapan toplumdaki herkesin
yanilamayacagi diisiincesidir. Bu diigsiince de bandwagon etkisinden kaynaklanmaktadir.

Rasyonellik agisindan degerlendirildiginde insanlarin lale soganlarina yatirim yapmadan 6nce bu soganlarin
gercekten degerinin bu olup olmadigini belirlemesi, sonrasinda eger kazang saglayacaksa bu soganlara yatirim
yapmay1 tercih etmesi gerekirdi. Ancak rasyonellik olduk¢a kolay bozulabilen bir durumdur ve o&zellikle
davranissal iktisatcilarin da bahsettigi gibi insanlarin elinde rasyonel olunabilecek imkanlar olsa bile rasyonel
olmak sanildig1 kadar kolay degildir. Ozellikle, psikolojinin de etkisiyle dogru olmayan kararlar verilebilir. Lale
¢ilgmligi déneminde de toplumun bir kismi rasyonel olmayan bir sekilde hareket etmis ve diger insanlar da
toplumun geneline uyup geride kalmis gibi hissetmemek i¢in bu akima dahil olmayi tercih etmislerdir. Ancak
insanlarin yaptiklar1 yatirim normal bir yatirim degil, bazen evlerini ya da sahip olduklari tiim varliklari igeren
yatirimlardi. Bunu yapmalarmin temel nedeni toplumdaki popiiler goriisiin dogru oldugunu ve herkes kazang
saglarken kendilerinin bu popiilerlikten uzak kalmak istememeleriydi. Burada bile bir sinir belirlenebilirdi, buna
karsin, insanlar daha fazla kazanmak i¢in ellerindeki pek ¢ok varlik ile lale sogani almayi tercih etmiglerdir. Ancak
gidisat istedikleri gibi olmamuistir. Sonug¢ olarak, bandwagon etkisinde de bahsedildigi gibi bir goriise sadece
popiiler oldugu i¢in inanmak sizi yaniltabilir.

Klasik ekonomide temel mantik aslinda ¢ok basittir. Bir mal piyasasinin dengede oldugunu varsayalim. Bu
durumda arz ve talep denge noktasinda esittir. Yani {ireticiler denge miktarda tiretim yapar, tiiketiciler de denge
fiyattan satin alirlar. Bu dengenin asilmasi durumunda iiretilen mal ve o malin fiyatinda degisiklik meydana gelir.
Ornegin, asagidaki grafikte de goriilebilecegi gibi, piyasada Q* kadar iiretim yapilsin ve P* fiyatina satilsin. Eger
daha fazla iiretim gergeklestirilirse tiretim Q* seviyesinden Q? seviyesine geger. Ancak bu durumda denge
bozuldugu i¢in tiiketiciler denge fiyattan (P*) daha fazla para 6demeye razi olmazlar. Dolayisiyla, fiyat seviyesi
P* seviyesinden P? seviyesine diiser. Sonug olarak, olmasi gereken durum aslinda daha fazla arzin oldugu durumda
(piyasa dengedeyken) fiyatlarin diismesidir. Asagidaki grafikte bu senaryonun bir 6zeti goriilebilir.
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Grafik 3. Arz-Talep Dengesi ve Fiyat Degisimi
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Lale ¢ilginligi doneminde ise tam tersi durum yasandi. Pek ¢ok kisi lale sogani ticaretine giristigi i¢in piyasada
cok fazla lale sogani arz1 olustu ve bu lale soganlari yiiksek fiyatlara satildi. Bandwagon etkisiyle de zamanla daha
fazla insan bu akima dahil oldu. Boylece giinden giine satis fiyatlar1 daha da yiikseldi. Olmasi gereken aslinda
yiiksek fiyatlar nedeniyle insanlarin lale soganlarini satin almaya istekli olmamasiydi ancak bu durum 5 Subat
1637 yilina kadar yasanmadi. Genel olarak bu durum klasik iktisat teorisine uymamaktadir ¢iinkii fiyat1 asir
yiikselen bir malin talebinde diisiis yasanmalidir. Ancak lale ¢1lgmliginda bdyle bir durum yasanmamustir. insanlar
lale sogani fiyatlari arttikca, gelecekte daha da artacagi beklentisiyle, bu soganlar1 daha da talep etmis, sonug olarak
ortaya bir “balon” ¢ikmistir. Bu durumu dzetlemek i¢in asagidaki grafikte yer alan lale sogani fiyatlarinin ve lale
sogani talebiyle iligkisi incelenebilir.

Lale Talebi (D)

4 5 Subat 1637

O =

» Lale Fiyati (Pya.)

pe pe pr
Grafik 4. Lale Cilginlig1 Déneminde Lale Sogan: Fiyati ile Lale Sogan: Talebinin Iliskisi

5 Subat 1637 giinii lale soganlarinin satisi igin bir miizayede yapildi ve yiiksek fiyatindan 6tiirii lale soganini
satin almak isteyen kimse ¢ikmadi. Miizayedede alic1 ¢ikmasi igin fiyat daha da diistli, yine alict ¢ikmadi. Bu
durum lale ¢ilginligini bitiren olay oldu. Ciinkii insanlar artik lale sogan1 almak i¢in ¢ok yiiksek paralar 6demeye
istekli degildi. Yatirimcilar ve elinde lale sogani bulunduran herkes i¢in bir “hayal” sona ermisti. Hayal olarak
nitelendirilmesinin sebebi insanlarin rasyonelligi goz ardi ederek bandwagon etkisiyle birlikte toplumdaki genel
goriise uymasi ve gercekci olmayan hedefler belirlemesiydi.

5 Sonug¢

Lale ¢ilgmlig1 basit bir olay gibi goriinse de aslinda o dénemde insanlarmn biiyiik umutlar bagladigi ve zengin
olma hayalleri kurdugu bir déonemdi. Elbette ki zengin olmak ¢ogunlukla bu kadar basit ve kolay degildir. Lale
¢ilginligr déneminde de bdyle olmustur. Bu donemden anlagilabilecek en dnemli sey ise insanlarin birbirini
etkilemesinin ne kadar kolay oldugudur. Oyle ki, toplumun kiigiik bir kesiminden baslayan bu ¢cilginlik toplumun
geneline kadar yayilmigtir. Ciinkii popiiler olan bir goriise karsi ¢ikmak ve o goriisiin disinda olmak pek ¢ok insan
i¢in zordur ve belki de kolay olan o goriise uyup toplumda kabul gérme hissini yasamaktir. Bandwagon etkisi
nedeniyle pek ¢ok insan o donemde gercek¢i olmayan hedefler belirlemis ve olmasi gerekeni gérmeyerek
rasyonellikten uzaklagmiglardi.

Genel olarak 6zetlemek gerekirse insanlarin rasyonel olmayan ve tamamen yiizeysel nedenlerle birbirlerine
uymalar1 nedeniyle lale ¢ilginligr dénemi ortaya ¢ikmistir. Giiniimiizde bu dénem disaridan yorum yapmasi ne
kadar kolay goziikse de igerisinde yagamasi oldukg¢a zor bir donemdir. Ciinkii hareket eden bir tren ve trenin
igerisinde toplumun ¢ok biiyiik bir kismi varken bu trenin disarisinda kalmay1 tercih etmek oldukga zordur. Bugiin
bile pek ¢ok ekonomik balon ortaya ¢ikabiliyorken insanlarin ilk yapmasi gereken popiiler olan akima hemen
uymak degil, o akimin gergekten dogru olup olmadigini tespit etmeye calismasidir. Bu sekilde, gercekten rasyonel
kararlar verilebilir ve klasik ekonominin de bahsettigi gibi verilen kararlardan daha fazla fayda elde edilebilir.
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