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Oz: Bu calisma donamim etkisi kavramum ve kiiltiirel faktorlerin bu etki iizerindeki roliinii ele almaktadar.
Donarim etkisi, bireylerin sahip olduklar {iriinlere, sahip olmadan 6nce bigtiklerinden daha yiiksek bir deger
atfetmeleri durumudur. Buna gore bir {ir{iniin birey tarafindan algilanan degeri o insanin alict m1 yoksa satict
mi1 olduguna bagh olarak degismektedir. Bu bakimdan iiriiniin siibjektif degerlendirmesini agiklamak igin
literatiirde {irtine baglhlik, kayiptan kaginma, iglem maliyeti, gelir etkisi, belirsizlik gibi farkli kavramlar
kullanilmasina ragmen, bu durumun agiklanmasinda en sik kullanilan kavram donanim etkisidir. Psikolojik ve
ekonomik kokenleri olan bu etki, &zellikle kayiptan ka¢inma, duygusal bagllik, statiiko tercihi ve referans
bagimlilig: gibi faktorlerle agiklanmaktadir. Literatiirdeki deneysel ¢alismalar, kisisel ve kiiltiirel farkliliklarm
donanim etkisini nasil sekillendirdigini gostermektedir. Ornegin piyasa deneyimi yiiksek bireylerde bu etkinin
azaldigy, bireysellik-kolektivizm gibi kiiltiirel unsurlarin ise bu egilimi etkiledigi gézlemlenmistir. Bu gercevede
bu calisma, donamm etkisi olarak nitelendirilen “bilissel yanlilik”in evrensel degil kiiltiirel olarak insa edilen

bir fenomen olabilecegini 6ne stirmektedir.

Anahtar Kelimeler: Donanim Etkisi, Bilissel Yanlilik, Rasyonalite, Kiiltiir
Jel Kodlar1: B31, B59, Z13.

The Endowment Effect: Is a Bird in the Hand Worth More than Two in the Bush?

Abstract: This study examines the concept of the endowment effect and the role of cultural factors in shaping
this phenomenon. The endowment effect refers to the tendency of individuals to assign a higher value to items
they own compared to items they do not yet possess. Accordingly, the perceived value of a product by an
individual varies depending on whether that person is a buyer or a seller. In this respect, although various
concepts such as attachment to the product, loss aversion, transaction cost, income effect, and uncertainty are
used in the literature to explain the subjective evaluation of a product, the most frequently employed concept in
this explanation is the endowment effect. Rooted in both psychological and economic principles, this effect is
explained through factors such as loss aversion, emotional attachment, status quo preference, and reference
dependence. Experimental studies in the literature highlight how cultural differences influence the strength of
the endowment effect. For example, it has been observed that individuals with higher market experience exhibit
a weaker endowment effect, while cultural elements such as individualism and collectivism shape this tendency.
The study, in this regard, suggests that the endowment effect, which is described as “cognitive bias”, is not a

universal phenomenon but rather a culturally constructed concept.

Keywords: The Endowment Effect, Cognitive Bias, Rationality, Culture
Jel Codes: B31, B59, Z13.

1. Giris

Bir spor ayakkab1 satin almak i¢in bir magazay: gittiginizi ve ayakkabi i¢in 6demeye
razt oldugunuz maksimum miktarin 3.000 TL oldugunu hayal edin. Bu fiyat sizin bir
ayakkabi icin bictiginiz deger olsun ve bu fiyatin 1 kurus iistiine ¢tkmamaya kararlismniz.
Magazaya girdiginizde ¢ok begendiginiz bir ayakkab1 modelinde o giine 6zel bir indirim
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var ve ayakkabinin fiyat1 2.850 TL. Ayakkab1y1 almaya karar verip kasaya geliyorsunuz.
O sirada bagka bir miisteri de ayn1 ayakkabiy1 begeniyor ama son kalan ayakkabiy: siz
aliyorsunuz. Miigteri size ayakkab: icin 3.500 TL 6demeye hazir oldugunu soyliiyor?
Ayakkab1y1 ona satar miydiniz?

Rasyonel se¢im teorisine gore ayakkabiy1 satma karari vermeniz gerekiyor, ¢iinkii
sizin 6demeye razi oldugunuz tutardan daha yiiksek bir teklifle kars1 karsiyasiniz.
Rasyonel secim teorisine gore bireylerin secimleri tiiketim sepeti {izerindeki tercih
siralamalar1 tarafindan belirlenmektedir ve bu siralama bireylerin donanimlarindan
(endowments) bagimsizdir. Buna gore rasyonel bireylerin donanimlarinda yer alan {iriinii
elinde tutma ile bu iirtinii esit degere sahip baska bir iiriinle takas etme arasinda kayitsiz
kalmasi gerekmektedir, yani bir {iriiniin miilkiyeti ona bigilen degeri etkilememelidir.
Ancak yapilan ¢alismalar katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun bir tiriinii satin aldiktan ya
da iirlin kendilerine verildikten sonra s6z konusu iiriinii takas etmekten ya da satin
aldiklar1 fiyata satmaktan kac¢indiklarini gostermistir, yani miilkiyet tiriine bigilen degeri
etkilemektedir. S6z konusu deneyler, genel olarak, iki agsamadan olusmaktadir. Ilk
asamada katilimcilara bir {iriin -6rnegin bir kahve fincani- verilmekte, ikinci asamada ise
bu iirtinii ayni degerdeki baska bir iiriinle -6rnegin kalem- takas etme olanag:
sunulmaktadir. Bu deneyler sonucunda katilimcilarin pek ¢ogunun s6z konusu tiriinleri
takas etmekten kacindig1 ortaya ¢ikmuistir. Ayrica katilimcilarin tiriinleri satmak icin kabul
edecekleri fiyat alicilarin 6demeye razi olduklari fiyattan daha yiiksek ¢ikmaktadir. Bu
durum katilimalarin yaklagik %50’sinin {iriinleri takas edecegini ve alis fiyat1 ile satis
fiyatinin ayni olacagini dngoren geleneksel se¢im teorisiyle agiklanamaz. Saticinin kabul
etmeye razi oldugu satis fiyat: ile alicicnin 6demeye raz1 oldugu alis fiyat: arasindaki bu
farki ifade eden bu psikolojik fenomen literatiirde donanim etkisi (endowment effect)
olarak nitelendirilmektedir.!

Bu calismanin amaci donanim etkisi kavraminin ortaya ¢ikisini ele almak ve bu
etkinin toplumsal ve kiiltiirel kokenlerine 1sik tutmaktir. Bu dogrultuda oncelikle
kavramsal gerceve ortaya konulacak, ardindan literatiirde donanim etkisini test etmek
amaciyla yapilan deneysel calismalara yer verilerek kiiltiirel unsurlarin donanim etkisinin
ortaya ¢ikmasindaki rolii gosterilmeye calisilacaktir.

2. Donanim Etkisinin Kavramsal Kokeni

Neoklasik iktisat bireylerin rasyonel? olarak hareket ettiklerini varsaysa da bilhassa
davranmigsal iktisat alaninda yapilan c¢alismalar insanlarin rasyonel hareket
etmediklerini/edemediklerini gostermistir (bkz. Katona, 1953; Simon, 1955; 1986; Thaler,
1980; Tversky & Kahneman, 1974, 1986; Henrich vd., 2001; Kirmizialtin, 2021). Insanlarin
rasyonel hareket etmelerini engelleyen faktorler Katona (1953) tarafindan “miidahale
edici degiskenler” (intervening variables); Simon (1955; 1956) tarafindan “bilissel
sinirliliklar” ve “tam bilgiye sahip olmama”; Kahneman & Tversky (1974) ve Thaler (1980)
tarafindan ise “kisa yollar ve yanhlklar” (heuristics and biases) olarak
nitelendirilmektedir. Bu bilissel yanliliklardan birisi de donanim etkisidir.

Donanim etkisi bir tiriiniin bir kisi i¢in s6z konusu iiriine sahip olmadan 6nceki ve
sonraki algilanan degerleri arasindaki fark: ifade etmektedir. Buna gore bir {iriiniin birey
tarafindan algilanan degeri o insamin alict m1 yoksa satict m1 olduguna bagh olarak
degismektedir. Bu bakimdan iriiniin siibjektif degerlendirmesini agiklamak igin
literatiirde iirtine baghlik, kayiptan kaginma, islem maliyeti, gelir etkisi, belirsizlik gibi
farkli kavramlar kullanilsa da?® (Brown, 2005; Shu & Peck, 2011), bu durumun
aciklanmasinda en sik kullanilan kavram donanim etkisidir. Kavrami literatiire

1 Satis fiyati ile als fiyati arasindaki bu fark literatiirde farkli sekillerde nitelendirilmistir. Ornegin Klass & Zeiler (2013) literatiirde halihazirda yer
alan “kabul etme istekliligi/6deme istekliligi ag1$1” ve “miibadele asimetrisi” kavramlarinin donanim etkisiyle karistirildigim ileri siirmiiglerdir.

2 Literatiirde teorik, tozel, prosediirel, vb. farkli rasyonalite tanimlari s6z konusudur. Neoklasik iktisatta ise bireyler araglarini amaglar
dogrultusunda etkin bir bicimde kullandiklar: 6l¢iide rasyoneldirler; yani aragsal rasyonalite s6z konusudur.

3 Calismanin ilerleyen kisimlarinda goriilecegi {izere bu kavramlardan bazilar1 donanim etkisinin ortaya ¢ikmasinin olas: sebepleri arasinda da

gosterilmektedir.



Fiscaoeconomia 2025, 9(3) 1562

kazandiran isim Richard H. Thaler’dir. Thaler donanim etkisini “insanlarin genellikle bir
iirtinden vazge¢mek i¢in ayni iriinii satin alirken 6demek isteyecekleri tutardan daha
fazlasin talep etmeleri” (Thaler, 1980, s. 41) olarak tanimlamustir. Diger bir ifadeyle
insanlar sahip olduklar {iriinlere benzer diger iiriinlere kiyasla daha fazla deger bigme
egilimindedir.

Bu durum pazarlik siirecinde baslangi¢ donanimlarinin 6nemli olmadigini ifade
eden Coase teoremine ters diismektedir. Coase teoremine gore tam rekabet ve tam bilgi
kosullarinda, baslangi¢c dagitimi -yani donanim- fark etmeksizin islem ve pazarlik
maliyetleri olmadiginda bireyler herhangi bir etkinsizlik olusmadan pazarliga
giriseceklerdir (Coase, 1960). Ancak donanim etkisi s6z konusuysa yani bir iiriine sahip
olunup olunmadig; o iiriine bicilen degeri etkiliyorsa miilkiyet durumu etkili olacaktir.
Donanim etkisi kisa siire igerisinde bile etkili olabilmektedir: Uriine sahip olunduktan
birkag¢ dakika sonra bile bireylerin {iriinden vazge¢mek igin talep ettikleri miktar belirgin
bi¢cimde yiikselmektedir (Kahneman, Knetsch & Thaler, 1990).

S0z konusu etkinin neden ortaya ¢iktigini agiklamak {izere literatiirde farkli sebepler
ileri stirtilmiistiir. Donanim etkisinin ortaya ¢ikmasinin sebebi olarak en sik ileri siiriilen
kavram kayiptan kaginmadir. {lk olarak Kahneman & Tversky (1979) tarafindan 6ne
siriilen kayiptan ka¢inma kavrami insanlarin gercek hayattaki rasyonel-olmayan
secimlerini modellemeyi amaclayan beklenti teorisinin merkezinde yer almaktadir.
Beklenti teorisine gore insanlar karar verirken olasi kayiplara -referans noktasina gore
negatif tarafa kaymaya- ayni miktarda olasi kazanglardan daha fazla agirlik vermektedir.
Yani insanlar belirsizlik durumunda kayiptan kaginmaktadir (Kahneman, Knetsch &
Thaler, 1990). Buna gore kayiptan ka¢inma insanlarin verdikleri kararlarda kétiiye dogru
gitmelerin (kayiplarin) iyiye dogru gitmelerden (kazanglardan) daha fazla etkiye sahip
olduklarini ifade etmektedir (Kahneman & Tversky, 1979; Kahneman, Knetsch & Thaler,
1991).

Donanim etkisinin ise bireylerin bir degis-tokusu kazang olarak mi yoksa kayip
olarak m1 deneyimlediklerini miilkiyetin belirledigi hipotezinin beklenti teorisine ilave
edilmis hali oldugu sdylenebilir. Buna gore miilkiyet bireyler agisindan bir referans
noktas: yaratmakta ve bu noktadan bir hareket algilanan kazan¢ ya da kayb:
tetiklemektedir. Bu bakimdan Kahneman, Knetsch & Thaler (1991) donanim etkisinin
temel 6zelliginin {irline asir1 deger bicilmesi degil o tirtinden vazge¢gmekten duyulan aci
oldugunu ileri siirmiislerdir, ¢linkii “bireyin donanimindan bir {iriiniin ¢ikarilmasi kayip
yaratirken, ayni iiriiniin donanima eklenmesi bir kazan¢ dogurmaktadir” (Thaler, 1980, s.
44). Bireyler ellerindeki iriinlerin satilmasimi ya da takas edilmesini kayip olarak
algilamaktadirlar, ¢linkii insanlar bir kez s6z konusu {iriine sahip olduklarinda onu
kaybetmenin acisin1 hesaba katmaya baslamaktadirlar.

Bir {irliniin satilmasi saticilar tarafindan kendi referans noktalarina gore bir kayip
olarak algilanirken, hentiz bir referans noktasina sahip olmayan alicilar agisindan ise bir
kazang olarak algilanmaktadir. Dolayisiyla eger bireyler kayiptan kaginiyorlarsa satmay:
diisiindiikleri {irtinlere satin almay1 diisiindiikleri iiriinlere kiyasla daha fazla deger
bigme egiliminde olmaktadirlar. Bu da bir {iriiniin satis fiyatinin bir bireyin bu iiriinii satin
almaya istekli oldugu fiyattan daha yiiksek olacagr anlamina gelmektedir® (Colucci,
Franco & Valori, 2024).

Donanim etkisinin kayiptan kaginmanin yani sira psikolojik bir statiiko tercihinden
(referans bagimliigindan) kaynaklandigi da diisiiniilmektedir (Kahneman, Knetsch &
Thaler, 1991). Statiiko yanhlig1 mevcut durumda kalma tercihi olarak nitelendirilmektedir
(Samuelson & Zeckhauser, 1988). Son zamanlarda yapilan caligmalar ise donamim
etkisinin bunlarin yam sira duygusal baghlik (emotional attachment), bilissel yaklagim
(Ariely, Huber & Wertenbroch, 2005), miilkiyet etkisi (ownership effect) (Morewedge vd.,

4 Ters sahiplik etkisi (reversed endowment effect) kavrami ise bireylere istemedikleri bir iirlin verildiginde belirli kosullarda esit derecede
istemedikleri bir iiriinle takas etme egiliminde olmalarini ifade etmektedir. Bu tiir calismalar i¢in bkz. Brenner vd., 2007; Dertwinkel-Kalt & Kohler,
2016; Chan & Sagqib, 2018; Pryor, Perfors & Howe, 2018.

5 Burada bahsedilen durumun firmalar degil bireyler agisindan gegerli oldugu vurgulanmahdar.
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2009) veya ataletle de (inertia) (Gal, 2006) aciklanabilecegini gostermislerdir. Ornegin,
Morewedge (2021) duygusal baglilik ve benligin bilissel uzantisinin nesnelerin psikolojik
miilkiyetine yol actigini ve bunun da donanim etkisini ortaya ¢ikardigini ifade etmistir.
Bu noktada donanim etkisinin ortaya ¢itkmasi icin yasal miilkiyetin gerekli olmadig ve
psikolojik ya da algilanan/beklenen miilkiyetin de bir referans noktas: yaratarak
kazang/kayip algisi yarattig1 ve donanim etkisinin ortaya ¢ikmasina yol agabilecegi (bkz.
Novemsky & Kahneman, 2005) belirtilmelidir.

3. Donanim Etkisi Konusunda Yapilan Deneysel Calismalar

Literatiirde donanim etkisini test etmeyi amagclayan ilk arastirmalarda kalem, kupa
ve cikolata gibi miibadele iiriinleri kullanilirken, sonraki siirecte hem farkl iiriinler hem
de farkli baglamlar gercevesinde bu etkinin incelendigi goriilmektedir.6 Ornegin niikleer
atik deposu (Horowitz & McConnell, 2002), kamusal mallar (Bischoff, 2008), konut
piyasasi (Bao & Gong, 2016; Cheung, Wong & Yiu, 2024; Tomal, 2024a; 2024b), ikinci el
otomobil piyasas1 (Torbarina vd., 2021; Xing, 2023), ikinci el {iriin piyasas1 (Botchway vd.,
2023), is¢i performans: (Hossain & List, 2012), 6grenci performans: (Faulk, Settlage &
Wollscheid, 2019), teminatli kredi senetleri (Carney vd., 2022), bilgi (Litovsky vd., 2022),
dini kalemler (Shtudiner vd., 2019), fikri miilkiyet haklar1 (Buccafusco & Sprigman, 2010),
hukuk sistemi (Korobkin, 2003, Arlen & Tontrup, 2015), kumar oyunlar1 (Morrison, 2000),
yonetici/yatirrm kararlar1 (Penon & Ortega, 2018; Barbosa vd., 2024), yerel tesislerin
kapatilmasi (Christiaanse, Haartsen & Venhort, 2023), cevre korumasi ve vergileme (Dietz
& Venmans, 2019; Yang, 2023) gibi farkli alanlarda donanim etkisinin varlig
incelenmisgtir.

Donanim etkisini test eden calismalar genel olarak ikiye ayrilabilir: miibadele
baglami (exchange context) ve deger bigme baglami (valuation context). Miibadele
baglaminda katilimcilara bir {iriin verilmekte ve daha sonra bu iiriinii benzer degerdeki
bagka bir iiriinle takas edip etmeyecekleri sorulmaktadir (bkz. Thaler, 1980; Knetsch &
Sinden, 1984; Knetsch, 1989). Deger bigme baglaminda ise katihmcilarin bir kismina bir
iirtin verilmekte ve bu iiriinii satmaya razi olmak i¢in kabul edecekleri minimum tutar
sorulurken, iirtin verilmeyen katilimcilara da s6z konusu iiriinii satin almak i¢in 6demeye
razi olacaklart maksimum miktar sorulmaktadir (bkz. Kahneman, Knetsch & Thaler, 1990;
1991; Ariely, 2013).

Literatiirde donamm etkisi kavramina ilk deneysel kanitin Knetsch & Sinden (1984)
tarafindan sunuldugu sdylenebilir. Knetsch & Sinden laboratuvarda gerceklestirdikleri
deneysel ¢alismada katillmcilarin yarisina piyango biletleri geri kalan yarisina ise nakit 2
$ vermis ve piyangoyu kazananlarin 70 $’lik bir kitap magazas: ¢eki ya da nakit 50 $'lik
odiil arasinda seg¢im yapabilecekleri séylenmistir. Daha sonra bilet sahiplerine biletlerini
2 $’a satabilecekleri ya da ellerinde tutabilecekleri soylenirken, bilet sahibi olmayanlara
da bileti 2 $’a satin alma firsati sunulmustur. Bireylerin takasa girmek zorunda
kaldiklarinda kabul etme istekliligi/odeme istekliligi agigmin ortadan kalkacag:
hipotezinden hareket eden Knetsch & Sinden ¢alisma sonucunda bilet sahiplerinin kabul
etmeye istekli olduklar1 miktarin bilet sahibi olmayanlarin 6demeye razi olduklar:
miktardan daha yiiksek oldugu sonucuna ulasmislardir.

Knetsch (1989) tarafindan yiiriitiilen baska bir deneysel ¢alismada ise bireylere
hemen hemen esit degere sahip kahve fincani veya bir parca seker verilmistir. Fincan
verilen gruba bunu sekerle takas etme imkani sunulurken, seker verilen gruba da bunu
fincanla takas etme imkani sunulmustur. Baglangicta fincan verilen 76 katilimcinin %89'u
fincanu takas etmek istemezken, baslangicta seker verilen 87 katihmcinin da %901 sekeri
takas etmek istememistir. Dolayisiyla Knetsch bireyler benzer degerlerde tiriinlere sahip
olduklarinda ve bu iirtinleri degis-tokus etme firsati sunuldugunda beklenenden daha az
degisimde bulunduklarim gozlemlemistir.

6 Deneysel ¢alismalarda kullanilan {iriinlerin donanim etkisi {izerindeki etkilerine dair detayl bilgi igin bkz. Van Dijk & Van Knippenberg, 1996;
Horowitz & McConnell, 2002; Novemsky & Kahneman, 2005; Van de Ven vd., 2005; Tungel & Hammitt, 2014.
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Kahneman, Knetsch & Thaler (1990; 1991) ise katilimcilarin yarisina c¢alismaya
katilmalar1 karsiliginda belli bir {iriin (kahve fincani) verirken, diger yarisina bir sey
vermemislerdir. Daha sonra fincan sahiplerine bu iiriinii satmalar i¢in kabul edecekleri,
diger gruba ise bu {iiriinii satin almak i¢in 6demeye razi olduklarn fiyatlar1 belirlemeleri
istenmistir. Calisma sonucunda fincan sahiplerinin talep ettikleri fiyatlarin, satin almak
isteyenlerin 6demeye razi olduklan fiyattan yaklagik 2 kat daha yiiksek oldugunu
gozlemlemislerdir. Ayrica islem sayisinin da -fincanlarin yaklasik yarisinin takas
edilecegini 6ngoren- Coase teoreminin 6ngordiigiinden ¢ok daha az oldugu, donamm
etkisinin piyasa deneyimine karsi direncli oldugu ve degisim miktarmin teorinin
ongordiiglinden diisiik olmasmin sebebinin islem maliyeti olmadigi sonucuna
ulagsmiglardir.

Ariely (2013) ise 6grencilerine 6nemli bir basketbol mag¢1 6ncesinde ¢ekilisle bilet
dagitmis ve daha sonra ¢ekilisi kazanamayan 6grencilerine bu bilet igin ne kadar 6demeye
razi olduklarimi sormustur. Ogrencilerin belirttigi ortalama tutar yaklasik 170 $’dur.
Cekilisten bilet kazanan 6grencilere bileti satmak i¢in razi olacaklar: tutar soruldugunda
ise ortalama satis miktar1 2400 $ olmustur: Satis fiyat1 alis fiyatinin yaklasik 14 kati
olmustur.

Donanim etkisini test eden ilk ¢alismalarda s6z konusu etkinin kaynag1 genel olarak
kayiptan kaginma seklinde ele alinirken, 6zellikle son donemde yapilan ¢alismalarda
donanim etkisinin sadece kayiptan kaginma ile agiklanamayacag: ve baska faktorlerin de
etkili oldugunu ileri siiriilmiistiir (bkz. Plott & Zeiler, 2005; 2007; Klass & Zeiler, 2013;
Korobkin, 2014; Ratan, 2014). Ornegin Beggan (1992) yapmis oldugu deneysel ¢alismada
tiiketici tercihlerinin tespit edilecegini belirterek katilimcilardan kendilerine gosterilen
driinlere deger bigmeleri istenmistir. S6z konusu {iiriinlerden birisine -6rnegin bir kahve
fincani- sahip olan katilimcilarin sahip olmayan katilimcilara kiyasla daha yiiksek deger
bictiklerini gozlemlemistir. Bu durum kayiptan kaginma ile agiklanamaz ¢iinkii burada
bir kay1p cergevesi s6z konusu degildir. Beggan’a gore bu durumun sebebi s6z konusu
diriinlere sahip olan kisilerin sadece bu {iriinlere sahip olduklar i¢in daha ¢ekici olarak
algilamalaridir.

Reb & Connolly (2007) de benzer sekilde yaptiklar1 deneysel ¢alismada donanim
etkisinin bir {iriine fiziksel olarak sahip olunmasindan kaynaklanan siibjektif miilkiyet
hissinin sonucu oldugunu kesfetmislerdir. Bu miilkiyet hissi -yani sahip olma hissi-
bireylerin s6z konusu {iriinleri donanimlarina dahil etmesine ve referans noktalarin
kaydirmasmna sebebiyet vermektedir. Referans noktasindaki kayma da kayiptan
kaginmay: tetiklemekte ve s6z konusu iiriine daha yiiksek deger bicilmesine yol
agmaktadir. Morewedge vd. (2009) satici/alici kosullar: ile miilk sahibi olan/olmayan
kosullarinin birbirinden farkli oldugunu belirtmis ve donanim etkisinin temel kaynaginin
miilkiyet etkisi oldugunu ileri stirmiistiir. Bagga vd. (2020) ise kiralama ve 6diing alma
gibi farkli fiziksel sahiplik bigimlerini -ki bunlar miilkiyet iligkisini ima etmemektedir-
incelemis ve kiralanan {iriinlere sahip olunmayan ve 6diing alinan iiriinlerden daha fazla
deger bigildigini gostermislerdir.

Literatiirde donamim etkisinin belli referans fiyatlarindan yola ¢ikilarak uygun
olmayan kosullarda takas etme goniilsiizliigiinden kaynaklandig: da ileri siiriilmiistiir.
Ornegin, Isoni (2011) saticilarin kabul etmeye razi olduklari miktar ile alicilarin 6demeye
razi olduklar1 miktar arasindaki farkin miilkiyet kaynakl: bir farktan olusmadigini daha
ziyade koétil bir satis anlasmasindan ka¢inmadan kaynaklandigini ifade etmistir. Alicilar
yeterince yiiksek fiyat teklif etmedikleri icin bir iiriinii satin alamamaktan ziyade s6z
konusu {iirline asir1 yiiksek fiyat 6deme olasiligindan kag¢inmaktadirlar. Donanim
etkisinin en iyi olarak kotii anlagsmalardan kaginma -yani tercih edilmeyen kosullarda
takas yapmaya goniilsiiz olma- seklinde betimlenebilecegini ileri siiren Weaver &
Frederick (2012) ise donanim etkisinin bireylerin belli bir iriine bigtikleri degerin referans
fiyatindan -burada referans fiyat: piyasa fiyatina tekabiil etmektedir- diisiik oldugunda
ortaya c¢iktigim ileri stirmiislerdir. Yaptiklar1 deneysel calismada saticilarin {iriine
bigtikleri degerin alicilarin bigtikleri degere kiyasla piyasa fiyatina daha yakin oldugunu
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tespit etmislerdir. Katilimcilarin piyasa konusundaki inanglarinin donanim etkisi
tizerindeki etkilerini inceleyen Achtypi vd. (2021) ise saticilarin belli bir {rtiniin
piyasadaki satis fiyatinin ne olmasi gerektigine iliskin inanclarma uygun fiyatlar: kabul
etmeye istekli olduklarini, alicilarin ise iiriiniin piyasadaki iiretim maliyetinden oldukga
diisiik bir miktar1 6demeye razi olduklarini tespit etmislerdir. Dolayisiyla donanim etkisi
en azindan kismen iyi bir anlasmanin ne olduguna iliskin diisiincelerden
tetiklenmektedir. Bu bakimdan donanmim etkisinin miilkiyet bazli yanlhliktan ziyade
biiyiik ol¢iide “adaptif rasyonel” davranisi yansittigini ifade etmislerdir.

Bazi calismalarda ise referans fiyatlarinin belirlenebilmesi igin piyasayla ilgili bilgi
sahibi olunmasi gerektigi ve bunun da piyasa deneyimiyle baglantili oldugu goriisiinden
hareketle donanum etkisi ile piyasa deneyimi arasindaki iliski arastirilmistir. Bu
calismalarda piyasa deneyimi yiiksek bireylerin {iriinlerin piyasa degerleri konusunda
daha fazla bilgiye sahip olacaklar1 ve alis-satis konusunda daha esnek olacaklar1 6n
kabuliinden yola ¢ikilmistir. Bu gercevede donanim etkisinin piyasa deneyimi yiiksek
bireyler (List, 2003; 2004) ya da ticaret egitimi almis katilimcilar arasinda (Engelmann &
Hollard, 2010) azaldig1 ya da ortadan kalktifi, piyasa deneyimi ¢ok az olan g¢ocuklar
arasinda ise donanim etkisinin s6z konusu oldugu (Harbaugh, Krause & Vesterlund,
2001) gozlemlenmistir. Bauer & Scmidt (2008) ise Almanya’da 6grencilerin 6nceki sene
aldiklar1 yilbasi hediyeleri iizerinde yaptiklar1 arastirmada donamim etkisinin {iriin
fiyatindan etkilenmedigini ve iktisat &grencilerinin ilgili iiriinleri satmak igin kabul
edecekleri ve aymi iiriinii satin almak igin 6demeye razi olacaklar tutarlarin diger
ogrencilere kiyasla daha diisiik oldugunu tespit etmislerdir. Bu durumu ilgili piyasalarla
ilgili daha iyi degerlendirme yapan Ogrencilerin daha diisiik donamim etkisi
sergilemesinin bir kanit1 olarak yorumlamislardir. Kisacast bu ¢alismalara gore piyasa
deneyimi arttik¢ca donamim etkisi azalmaktadir.

Bazi calismalar ise {iriin ile kurulan duygusal yakinligin donanim etkisi yarattigini
ileri siirmektedir. Ornegin Loewenstein & Issacharoff (1994) insanlarin {iriinlere sahip
olma sekillerinin s6z konusu tiriinlere bigtikleri degeri etkiledigini tespit etmislerdir. 1yi
performansa bagh olarak bir {iriine sahip olan bireylerin tesadiifi olarak ya da kotii
performans sonrasinda bir iiriine sahip olan bireylere kiyasla séz konusu iiriinlere daha
fazla deger bigtiklerini gozlemlemislerdir. Dolayisiyla duygularla {iriinler arasinda pozitif
bir iligski s6z konusudur. Lerner, Small & Loewenstein’e (2004) gore igrenme alis ve satis
fiyatlarini diisiirerek donanim etkisini ortadan kaldirirken, {iziintii satis fiyatim1 diisiiriip
alis fiyatin1 yiikseltmekte ve donanim etkisini tersine ¢evirmektedir. Ariely, Huber &
Wertenbroch (2005) ise sahip olunan iiriine duygusal baghligin saticilarin kayiptan
kaginma davranisim1i ve satict fiyati ile alict fiyatt arasindaki farklilasmay:
aciklayabilecegini ileri siirmiislerdir. Bu bakimdan saticilarin duygular tesadiifi ve
fiyatlama karariyla baglantisiz olsalar da donanim etkisini azaltabilmekte ya da
artirabilmektedirler.

Nayakankuppam & Mishra (2005) ise donanim etkisinin {iriinlere atfedilen
ozelliklere baglh olabilecegini ifade etmislerdir. Buna gore alicilar iiriinlerin olumsuz
ozelliklerine odaklanirken, saticilar tirtinlerin olumlu Ozelliklerine odaklanmaktadir, bu
nedenle saticilar {iriinleri kaybetmeye karsi olumsuz tepkiler verirken, alicilar da daha
ziyade olumsuz Ozelliklerine odaklandiklar: iiriinlere sahip olmak i¢in para 6demeye
(kaybetmeye) karsi goniilsiiz davranmaktadirlar. Zhang & Fishbach (2005) bireylerin
yanlis kararlarla ilgili olumsuz deneyimlerinin azalmasinin ya da eyleme gecememekle
alakali olumsuz deneyimlerinin artmasmin alis fiyati ile satis fiyati arasindaki fark:
azaltabilecegi sonucuna ulasmislardir. Bu ¢ercevede bireylerin diisiik risk algiladiklari iyi
ruh halleri durumunda donanim etkisi azalirken, yiiksek risk algiladiklar1 kotii ruh halleri
durumunda donanim etkisi gliclenmektedir. Lin vd. (2006) ise insanlarda mutluluk gibi
pozitif duygular uyarildiginda tiziintii gibi negatif duygular uyarildig1 durumlara kiyasla
daha yiiksek fiyat teklif ettiklerini gozlemlemislerdir. Yaptiklar1 deneysel ¢alismada
mutlu olmasi saglanan katilimcilar arasinda donanim etkisi séz konusu iken, {izgiin
olmasi saglanan katilimcilar arasinda donanim etkisi ortaya ¢ikmamaktadir. Bu bakimdan
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duygularin donanim etkisini yumusatabilecegi yorumunda bulunmuslardir. Chatterjee
vd. (2013) benlik ile sahip olunan iiriin arasindaki baglantiya dikkat ¢ekerek bir {iriiniin
satisinin yaklasmasimin iirtiniin saticisi tarafindan bir tehdit olarak algilandigini ifade
etmistir. Sonug olarak saticilar benlikleriyle baglantili iirtinlere daha fazla deger
bigmektedirler, bu da donanim etkisini dogurmaktadir. Wang vd. (2015) ise bir iiriine
sahip olma hikayesinin onun degerini nasil etkiledigini arastirmis ve s6z konusu iiriine
sahip olmanin ya da onun sahipligini kaybetmenin farkli sekanslarindaki davraniglarin
farkli oldugu sonucuna ulagmislardir.

Bireysel davramus farkliliklarmin psikolojik ve piyasa-bazli faktorlerin yami sira
kiiltiirel unsurlardan da kaynaklanabilecegi nermesinden yola ¢ikan ¢alismalar ise farkls
kiiltiirlerde donanim etkisinin gegerli olup olmadigini arastirmislardir. Ornegin Maddux
vd. (2010) Dogu Asya Kkiiltiirleri ile Bati kiiltiirlerinin donanim etkisinin ortaya
¢ikmasindaki etkisini arastirmis ve kendini yiiceltmenin (self-enhancement) nadir ancak
Oz-elestirinin yaygin oldugu Dogu Asya kokenli oOgrenciler arasinda 6z-benlik
duygusunun giiclii oldugu Bat1 kokenli 6grencilere kiyasla donanim etkisinin daha az
gozlemlendigi sonucuna ulasmislardir. Gobel, Ong & Harris (2014) ise ingﬂtere’de
Londra Universitesi'nde yapmis olduklar1 ¢alismada Asyali -Malezyali- katilimcilarin
6zel mallarda donanim etkisi sergilerken kamusal mallarda boyle bir etkinin s6z konusu
olmadigi, Bati —ingiliz— katilmcilar arasinda ise her iki iirlinde de donanim etkisi
gozlemlendigi sonucuna ulagmislardir.

Donanim etkisini evrimsel bir bakis agisiyla kiiltiirel olarak ele alan Apicella vd.
(2014) ise Kuzey Tanzanya’daki Hadza kabilesinde gerceklestirdikleri arastirmada izole
bir bolgede yasayan Hadzalarin donanim etkisi sergilemedikleri, modern toplumla ve
piyasalarla daha fazla temas kuran Hadza popiilasyonunda ise donamm etkisinin
gozlemlendigi sonucuna ulasmislardir. Bu ¢alisma donanim kavrammin ve donanim
etkisinin evrensel bir davranig olmadigi daha ziyade kiiltiirel olarak insa edilen ve
ozellikle piyasa toplumlariyla ilintili -piyasa deneyimi hi¢ olmayan bireyler arasinda
donanim etkisinin gozlemlenmemesi nedeniyle- bir kavram olduguna isaret etmektedir’.

Bunun yami sira donanim etkisini evrimsel kokenleri agisindan inceleyen
arastirmacilar bu etkiyi primatlar tizerinde de test etmislerdir. Yapilan ¢alismalarda farkl
sonuglara ulagilmistir. Ornegin, Chen, Lakshminarayanan & Santos (2006) ve
Lakshminarayanan, Chen & Santos (2008) kapug¢in maymunlar1 tizerinde yaptiklar:
deneylerde kayiptan ka¢inma ve donanim etkisinin gozlemlendigi sonucuna
ulagmislardir. Bu ¢alismalar sonucunda, donamum etkisi gibi belirli davranissal
yanliliklarin  belli ekonomik deneyimler ve piyasa disiplini sonucu ortaya
¢ikmayabilecegi, daha ziyade evrilen bilissel stratejilerden kaynaklanabilecegi
yorumunda bulunmuglardir. Brosnan vd. (2007) sempanzeler arasinda yiyecek irtinleri
icin donanim etkisi gozlemlendigini ancak oyuncaklar agisindan bu etkinin ortaya
¢ikmadigini ifade ederken, baska bir ¢alismalarinda (Brosnan vd., 2012) sempanzelerin
yiyecek kaynaklarina ulasmak i¢in hemen kullanabilecekleri alet {iriinleri i¢in donanim
etkisi sergilediklerini tespit etmislerdir. Kanngiesser vd. (2011) ise biiyiik insansi
maymunlarda -orangutanlar hari¢- yiyecek {riinleri i¢in donamim  etkisi
gozlemlemislerdir.’

4. Sonug

Insanlarin rasyonel karar verememesine sebep olan bilissel yanliliklardan birisi de
donanim etkisidir. Donanim etkisi kisaca insanlarin sahip olduklari {iriinlere fazla deger
bi¢gmelerini ve onlar1 satmak ya da takas etmek igin piyasa fiyatindan daha yiiksek bir
fiyat talep etmelerini ifade etmektedir. Dolayisiyla donanim etkisi s6z konusu oldugunda

7 Tabii ki bu durumun tek sebebi piyasa entegrasyonu olmayabilir. Ornegin Hazdalarin turistik gezi amaciyla kabileyi ziyaret eden Batil1 insanlari -
kendi aralarindaki davramglarini- gdzlemlemeleri ve yeni tiriinlerle karsilasmalar: da sahiplik etkisini dogurmus olabilir. Donanim etkisinin kiiltiirel
ve cevresel faktorlerden ne denli etkiledigini inceleyen ¢alismalar i¢in bkz. Henrich, 2000; Henrich vd., 2001.

8 Donanim etkisini evrimsel kokenleri agisindan ele alan diger ¢alismalar i¢in bkz. Huck, Kirchsteiger & Oechssler, 2005; Frenkel, Heller & Teper,

2017.
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Kaynakca

bir seyi satmak i¢in satic1 tarafindan kabul edilecek miktar alici tarafindan 6denmeye razi
olunan miktardan daha fazla olmaktadir. Bu durumda alis fiyat: ile satig fiyati arasinda
bir fark olugsmaktadir.

Bu farkin olusmasinin sebeplerinin basinda kayiptan ka¢inma gosterilmektedir.
Buna gore bireyler ellerindeki iiriinlerin satilmasini ya da takas edilmesini kayip olarak
algiladiklari igin ellerindeki iiriine alicinin 6demeye razi olacag1 miktardan daha yiiksek
bir fiyat istemektedirler. Ancak yapilan ¢alismalar donamim etkisinin sadece kayiptan
ka¢inma davranisindan kaynaklanmadigini gostermistir. Dolayisiyla donanim etkisini
sadece kayiptan kaginma ile actklamaya calismak yetersiz olacaktir. Psikolojik ya da fiili
sahiplik, statiiko tercihi, referans bagimliligi, duygusal faktorler, kiiltiirel unsurlar gibi
faktorler bireylerin benzer {iriinlere farkli siireclerde farkli degerler atfetmelerine
sebebiyet verebilmektedir. Ornegin sahip olunan {iriinle kurulan duygusal bag da
donanim etkisinin olas1 sebeplerinden birisi olarak gosterilmektedir. Buna gore saticilarin
ilgili tirtine duygusal bagliliklar1 algilanan kaybi siddetlendirmekte ve talep edilen fiyati
yiikseltmektedir. Ornegin ev, araba, telefon, bilgisayar, takilar gibi bilhassa ileri teknoloji
driinleri tiiketiciler tarafindan kendilerinin bir parcasi olarak algilanabilmekte ve bu
durumda s6z konusu {iiriinlerin satilmasini benliklerinden bir parganin kaybedilmesi
olarak algiladiklari icin daha yiiksek fiyatlar talep edebilmektedirler. Bununla birlikte
piyasa deneyimi arttik¢a donamim etkisinin azaldiginin gozlemlenmesi bu etkinin bir
bilissel yanlilik olduguna isaret etmektedir. Bireyler piyasa konusunda bilgi sahibi
oldukca ve daha ¢ok takas/alisveris yaptikca sahip olduklar: {iriine bigtikleri degeri
gozden gecirme egiliminde olmaktadir. Dolayisiyla bu goriise gore piyasa deneyimi
arttikca donanim etkisi azalmaktadir.

Kavrami evrimsel agidan ele alan ¢alismalar da donanim etkisinin piyasa iliskileriyle
yakindan baglantili oldugunu gostermektedir. Piyasa iligkilerine dahil olmayan
topluluklarda donanim etkisi gozlemlenmezken, miibadele siirecine asina topluluklar
arasinda s6z konusu etkiye rastlanmasi etkinin toplumsal ve kiiltiirel iliskilerle yakindan
baglantili oldugu seklinde yorumlanabilir.® Kiiltiirel farkliliklar1 temel alan ¢alismalarda
ulasilan sonuglar da donanim etkisinin kiiltiirel kodlardan oldukca etkilendigini ve
bireysellik/kolektivizm ve 6zbenlik/toplumsal benlik gibi kavramlarin bireylerin sahip
olduklar iiriinlere bictikleri degerleri belirledigini ortaya koymaktadir. Bu bakimdan
donanim etkisinin somut bir ifadesi olarak kullanilabilecek “eldeki bir kus daldaki iki
kustan 1iyidir” sozii toplumsal ve kiiltiirel iligkilere bagli olarak degiskenlik
gostermektedir. Kapitalist iliskilerin hakim oldugu topluluklarda/toplumlarda bireylerin
sahip olduklari {irtinleri kendi benliklerinin/kimliklerinin bir parcasi olarak algiladiklari
i¢in (bkz. Belk, 1988) s6z konusu iiriinden vazgec¢meyi bir kayip olarak algilamalar1 ve
iiriinden vazge¢mek istememeleri olduk¢a anlagilabilir bir durumdur. Bu bakimdan
donanim etkisi belki de bazi iiriinleri birakmanin ya da onlardan vazge¢gmenin neden
istiflemekten daha zor geldigini agiklayabilir. Bununla birlikte 6rnegin pul, saat veya
sanat eseri koleksiyoncularinin neden takasa ya da satisa ¢ok nadiren yanastigini (Dobelli,
2022) ve ABD’de ters ipotek (reverse mortgage) piyasasinin ev sahiplerince neden ragbet
gormedigini aciklayabilir (Huck, Kirchsteiger & Oechssler, 2005). Ancak kapitalist
iligkilerin hi¢ dahil olmadig1 -6rnegin esitlik¢i ve her seyin paylasildigi Hadza kabilesinin
bir boliimii- ya da toplumsal iliskilere hakim olmadigi -6rnegin Dogu toplumlari-
bolgelerde donanim etkisinin gézlemlenmemesi bu “bilissel yanhilik”in kiiltiir bazli bir
kavram oldugu yorumunda bulunmay1 miimkiin kilmaktadir.
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9 Bu durumu donanim etkisinin biligsel bir yanliliktan ziyade evrimsel bir strateji olabilecegi seklinde yorumlamak da miimkiind{ir.
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Extended Summary

This study explores the concept of the endowment effect and the impact of cultural factors on its manifestation. The
endowment effect describes the tendency of individuals to assign a higher value to objects they own compared to those
they do not. Rooted in both psychological and economic principles, this phenomenon is commonly explained by
theories of loss aversion, emotional attachment, status quo preference, and reference dependence. While classical
economic theory suggests that rational individuals should make decisions independent of ownership, behavioral

economics has demonstrated that people often exhibit biases that lead them to overvalue their possessions.

One of the primary explanations for the endowment effect is loss aversion, a concept introduced by Kahneman &
Tversky (1979) in prospect theory. According to this theory, individuals experience losses more intensely than
equivalent gains, leading them to be reluctant to part with owned items. This reluctance is not merely rational behavior
based on market value but is instead driven by psychological biases that create an asymmetry in perceived value.
Experiments have shown that people demand significantly higher prices when selling an object compared to the price
they are willing to pay to acquire it. This discrepancy contradicts the Coase theorem, which argues that in a frictionless

market with perfect information, initial ownership should not affect final allocations.

Experimental studies have further demonstrated the persistence of the endowment effect across various contexts. In
early research by Knetsch (1989), participants who were given an object, such as a coffee mug, were reluctant to trade
it for an item of equal value, such as a chocolate bar. Similar results have been observed in real-world scenarios, such
as sports ticket sales (Ariely, 2013), housing markets (Bao & Gong, 2016), second-hand markets (Torbarina et al., 2021),
and intellectual property valuation (Buccafusco & Sprigman, 2010). These findings suggest that ownership status

significantly influences decision-making beyond pure economic rationality.

Cultural factors play a crucial role in shaping the strength of the endowment effect. Studies comparing Western and
Eastern societies have revealed notable differences in how individuals perceive ownership. For example, Maddux et al.
(2010) found that Western participants exhibited a stronger endowment effect than their East Asian counterparts. This
difference is attributed to the emphasis on self-enhancement and personal ownership in Western cultures, whereas
Eastern cultures, which value collectivism and interdependence, tend to place less psychological significance on
individual possessions. Additionally, research conducted among the Hadza people of Tanzania (Apicella et al., 2014)
found little evidence of the endowment effect in isolated groups with minimal market exposure, reinforcing the idea

that this bias is shaped by market participation and cultural conditioning rather than being an innate human tendency.

Market experience has been identified as a key moderating factor of the endowment effect. List (2003) demonstrated
that individuals with extensive market experience, such as professional traders, exhibited significantly weaker
endowment effects than those with little trading experience. This suggests that economic training and repeated
exposure to transactions reduce the psychological biases associated with ownership. Similarly, Engelmann & Hollard
(2010) found that students with a background in economics were less likely to display endowment effects compared to
those without such training. Harbaugh, Krause, & Vesterlund (2001) showed that children exhibited stronger

endowment effects compared to adults, further supporting the idea that market experience mitigates the effect.
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Emotional attachment also plays a role in reinforcing the endowment effect. Research has shown that objects with
sentimental value or those acquired through effort tend to elicit stronger endowment effects (Loewenstein & Issacharoff,
1994). People are more reluctant to part with items that are personally meaningful, even if an objectively fair trade is
offered. Psychological ownership, or the feeling of personal connection to an object, can enhance this effect even in the
absence of legal ownership (Morewedge, 2021). Objects associated with personal identity, such as inherited heirlooms,
artworks, or custom-made items, tend to amplify the reluctance to trade or sell due to their deeper psychological

meaning.

The role of emotions in the endowment effect has been further explored in studies examining the impact of mood and
psychological states. For instance, Lerner, Small, & Loewenstein (2004) found that emotions such as disgust and sadness
can alter the way individuals perceive the value of their possessions. Disgust tends to reduce both willingness-to-accept
and willingness-to-pay, effectively minimizing the endowment effect, whereas sadness increases the desire to acquire
new goods while lowering the willingness to part with owned items. Lin et al. (2006) similarly demonstrated that
happiness and positive emotions increase the valuation of owned goods, while negative emotional states reduce the

endowment effect.

The relationship between the endowment effect and reference prices has also been explored. Weaver and Frederick
(2012) proposed that the endowment effect could be partially explained by individuals' aversion to bad deals rather
than purely by loss aversion. According to their findings, sellers demand higher prices not only due to a sense of
ownership but also because they fear receiving a deal worse than market norms. Similarly, Achtypi et al. (2021) found
that individuals base their willingness to sell on market expectations, with sellers referencing fair market values while

buyers tend to anchor their offers to significantly lower prices.

From an evolutionary perspective, some researchers argue that the endowment effect may have roots in survival
mechanisms. Studies on primates, such as those conducted by Chen, Lakshminarayanan, & Santos (2006), showed that
capuchin monkeys exhibited a form of endowment effect, particularly with food-related exchanges. Brosnan et al. (2012)
further demonstrated that chimpanzees displayed endowment biases when trading tools or food, supporting the

argument that ownership biases may have adaptive significance.

In summary, the endowment effect is a complex phenomenon influenced by psychological, cultural, and economic
factors. While loss aversion provides a foundational explanation, cultural conditioning and market experience
significantly shape how individuals assign value to their possessions. The variability of the endowment effect across
different societies suggests that it is not a universal cognitive bias but rather a learned behavior that emerges in market-
oriented environments. Understanding these dynamics is crucial for fields such as consumer behavior, policy-making,
and behavioral economics, where individuals' valuation biases have real-world implications. By integrating
perspectives from psychology, economics, and evolutionary studies, future research can further unravel the intricate

factors that shape how we value what we own.



