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ye dayaniyor. Yunan tarih¢i Heredot’'un belgeledigi

esiyordu. Antik Roma’da alacaklilar borglarini
satmak icin miizayede yontemini kullaniyordu.
ms Auktionsverk ise 1674 yilinda isve¢ Baronu Claes
r ve George Leigh ise kurduklari miizayede evinde
tirma ile 826 pound karslllglnda satmiglardi. Londra
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¢lk artirma uygulama-

larindaki artisin bu ko-

nuda yapilan bilimsel
arastirmalarda artist tetikledigi gi-
bi, yapilan arastirmalardaki artis
da agik artirma uygulamalarinin
daha da artmasint tesvik etti. Bu
yolda agik artirma teorisinin gelis-
tirilmesi ve yeni acik artirma for-
matlarinin  bulunmast misterek
bir ¢abanin urinudir. Konunun
son zamanlarda yeniden gtincellik
kazanmasinin nedeni ise, bu alan-
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daki calismalart ile digerlerinden
ayrilan Stanford Universitesin-
den iki ekonomist Paul R. Milgrom
ve Robert B. Wilsonin, isve¢ Kra-
liyet Bilimler Akademisi tarafin-
dan verilen 2020 Nobel Ekonomi
Odiili'ne laytk goriilmesidir. Milg-
rom ve Wilson, miizayede (agik ar-
tirma) teorisindeki iyilestirmeler
ve yeni muzayede formatlarinin
kesfedilmesi nedeniyle odula al-
maya hak kazandt.

Milgrom ve Wilson, ¢alismalariyla
yalnizca miizayedelerin nasil gercek-
lestigini ve teklif verenlerin neden
hep aynut sekilde davrandigunt agikla-
makla kalmadt ayrica teorik kesifleri-
ni kullanarak yeni miizayede format-
lart da gelistirdiler. Bu yeni formatlar
diinya ¢apinda kullanilmaya baslan-
di. Yeni miizayede formatlart radyo
frekans ruhsatlari, balik¢ilik kotala-
11, ugaklarn inis siralart ve emisyon
miktarlarina iliskin izinler gibi bir¢ok
alanda kullantliyor.



Acik Artirma
Teorisi Nedir?

Bir acik artirmanin sonucu ug
faktore baglidir.

1) Teklifler agik mt, kapalt m1?

2) Katilumcilar agik artirma boyun-
ca kag kez teklif verebilir?

3) Kazanan Kisinin 6deyecedi mik-
tar nedir? Kendi teklifini mi, yok-
sa ikinci en yuksek teklifi mi 6de-
yecektir?

Ik iki faktor agik arturmanm kural-
lart ve formatyla ilgilidir. ikinci faktor,
acik artirmada satist yapilan objelerin
niteligine ve bu niteliklerin katilumct-
lar tarafindan nasil degerlendirildigi-
ne baghdir. Objeler i¢in teklif veren
katilumcilarin bu objeler igin 6ngor-
diikleri deder kisiden Kisiye degisir.
Obje icin ¢ok yuksek bir fiyatt 6deme-
ye razi olan bir katilumct agik artirma
boyunca ¢ok sayida teklif verir. Ancak
objenin degderi konusunda farklt bir
degerleme yapan bir diger katilimct
ilk teklifinden sonra gelen karst tek-
life yamit vermeyerek, fiyatin geregin-
den fazla yiikseldigi distincesiyle geri
¢ekilebilir. Objelerin dederini birbirin-
den farkli 6ngoren katilimcilarin ver-
digi teklif sayist da birbirinden farklu
olabilir. Teklif sayist arttik¢a da reka-
bet artar ve fiyat yiikselir. Miizayede-
de kapali bir sekilde teklif verilen du-
rumlarda ise her katilumct yalnizca bir
kez teklif verdidi icin fiyat rekabeti si-
mrl oluyor.

Uctlincii faktdr ise belirsizlik iceri-
yor. Teklif verenlerden biri objenin de-
deri hakkinda diger katiumcilarin sa-
hip olmadigt bir bilgiye sahipse ve ob-
jenin didger katitimctlarin 6ngordu-
guinden daha dederli oldugunu disi-
niyorsa teklif sayisint artirarak agik
artrmaylt kazanmaya calisir. Gegerli
olacak son fiyat kendi teklif ettigi fiyat
da olsa, ikinci en ytiksek fiyat da olsa
her iki durumda da sahip oldugu ila-
ve bilgi sayesinde objenin gercek de-
Jerine gore 6deme yapar. Ornegin iki
yuz yillik antika bir vazonun agik ar-
tirma ile satildigint diistinelim. Vazo-
nun belli bir tarihsel déneme ait olu-
su nedeniyle katithmctlar tarafindan
bu niteligi degerlendirilecek ve fiyat-

landunlacaktir. Ancak katitimcilardan
biri vazonun gercekte iinlii bir tarihi
kisilige ait oldugu veya unli bir sa-
natgt tarafindan yapildigt veya bir sa-
raydan ¢ikan bir obje oldugu bilgisi-
ni edinmis ise objenin gercek degeri-
ni bilerek teklif sayisum artiracak ve
diger katilimcilarin gereginden fazla
buldugu ancak objenin gercek dege-
rine uygun bir fiyat teklifi ile objenin
sahibi olacaktir. Ozetle, agik artuma-
da satilan objelerin niteliginin yant
sira, teklif verenlerin objeler hakkin-
da farkli 6n bilgileri ile objelere fark-
It degerler bi¢gmesi ve verilen teklif sa-
yistnin kisttlandurtip kisitlandirilma-
mast son fiyat izerinde etkili oluyor.

Acik artirmalarin farkl formatlart
bulunuyor. Mizayede evlerinde yay-
gn olarak kullantlan Ingiliz miizaye-
de formatna gore 6nce dusuk bir fi-
yatla agilis yaptliyor ve Katilimcilar
her seferinde teklifi ytkseltiyor. En
yuksek teklifi veren kisi acik artirma-
y1 kazantyor ve verdigi teklifi 6deme-
si gerekiyor. Hollanda’ya 6zgli muiza-
yede formatinda ise 6nce yiiksek bir
fiyat ile acilis yapiliyor ve bir alict ¢1-
kincaya kadar fiyat kademe kademe
duisurtlayor. Her iki formatta da tek-
lifler agik bir sekilde yapiliyor, boy-
lece teklif veren herkes digerlerinin
verdidi teklifi gorebiliyor. Ancak bazt
miuzayedelerde teklifler kapalt bir se-
kilde yapilyor. Ornegin hiikiimetle-
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rin tedarik streclerinde basvurduk-
lart miizayedelerde teklifler kapalt
olarak veriliyor. Belirli kalite kosul-
larint saglayarak en dustk teklifi ve-
ren taraf miizayedeyi kazaniyor. Bazt
agik artirmalarda son fiyat en ytiksek
teklife (ilk fiyat miizayedesi) karsilik
gelirken bazilarinda ikinci en ytiksek
teklif (ikinci fiyat miizayedesi) karar
kilinan son fiyat olabiliyor.

Ozel Deger,
Ortak Deger ve
Kazananin Laneti

1996 yillinda Nobel Ekonomi
Odiili'nii kazanan William Vickrey,
aclk arturma teorisini 1960’larin ba-
sinda olusturdu. Vickey, acik artirma-
larda teklif veren kisilerin satisa ko-
nu olan objeye iliskin 6zel degerlen-
dirmeleri olan durumlar arastirdi. Or-
nedin, bir hayir isi amaciyla Gnld bir
kimse ile bir aksam yemedi icin in-
sanlarin agik artirmada 0demek iste-
yecekleri miktarlar birbirinden fark-
It olacaktwr. Vickey, en iyi acik artu-
ma formatlart olan ingiliz ve Hollan-
da formatlarumn, tim teklif verenle-
rin rasyonel ve riske karst nétr olma-
lan sartiyla, aslinda satictya aynt bek-
lenen kazanct sagladigin gosterdi.

Tahvil senetleri veya miulk gibi

-
¥

0zgu deder bigme bu tiir objelerde
gegerli degildir. Ornegin bir elmasin
acik artirmasumt kazanan Kkisi, diger-
lerinin elmast neden ondan daha
diistik degerlediklerini, elmasin ger-
cek dederi hakkinda kendisinden
daha farkl bir bilgiye sahip olup ol-
madiklarint merak eder. Bu durum-
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da agik artirmalarda iyi bilinen “ka-
zananin laneti” (the winner’s cur-
se) olgusu karsimiza ¢ikar. En yuk-
sek teklifi veren kisi a¢ik artirmayt
kazanmis olsa da diger tim katilum-
clardan daha yuiksek bir fiyat be-
lirledigi i¢in gereginden fazla ode-
me yaptigint disinmeye baslar. Bu

Odenen iicret: Kazananin Laneti

Uriintin
gergek fiyati

Odenen miktar
(Eksik bilgiyle)

Odenen miktar
(Tam bilgiyle)

Odenen miktar
(Duygusal Nedenlerle)

Odenen miktar
(Duygusal Nedenler Olmadan)

0 50

Il ABD Dolari

100 150 200

varliklarla ilgili insanlarin ortak bir
dederleme yapmast daha kolaydir.
Genellikle teklif verenlerin objelerle
ilgili bilgileri ve objeye bictikleri de-
ger birbirine yakindir. Unlii biri ile
aksam yemedi secenedindeki kisiye

Grafigin yatay ekseninde yer alan degerler acik artirmada 6denen tutarlari ABD Dolari cinsinden gos-
teriyor. En Ustte yer alan secenek objenin gercek degerine yani 100 dolara karsilik geliyor. Objenin ger-
cek degerinin 6dendigi durumlar, tam bilgiye sahip olunan durum veya duygusal gerekgelerin olmadi-
g durumlardir. Ancak eksik bilgiye veya duygusal gerekgelere sahip olundugunda 6denen tutar gercek
degeri astyor ve iki katr yani 200 dolar 6deme yapiliyor. Bu nedenle acik artirmayi kazanan kisi en yiik-
sek teklifi veren tek kisi olmasi yani diger tum katilimcilarin gercek degeri kendisinden daha dusUtk be-
lirlemis olmasi nedeniyle eksik bilgi veya duygusal gerekcelerin kendisini objenin fiyati konusunda ya-
niltmis olabileceginden stiphelenerek kazandigi agik artirma sonucu mutsuz olmaktadir.
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yuksek fiyatt 6demeye razi olan tek
kisi kendisi oldugu i¢in objenin de-
derini gercek dederinden fazla gor-
diguna distntr, diger herkesin da-
ha dasuk bir tahmin yaptigunt bilir
ve bir kaybt oldugunu diistnerek
kararindan mutlu olmaz. Bu olgu
kazananin laneti olarak bilinir.

Wilson, ortak degerlemenin soz
konusu oldugu agik artirmalarin ve
bu agik arturmalarda teklif verenle-
rin davranislarum inceleyen bir sis-
tem gelistiren ilk kisidir. 1960’larda ve
1970’lerde yaptigt U¢ klasik calisma
ile ilk fiyat muzayedelerinde gecer-
li olmak tzere gercek dederin belir-
siz oldugu durumlarda uygulanabile-
cek en uygun teklif stratejisini agikla-
di. Buna gore katilumcilar objenin de-
derine iliskin yaptiklart en iyi tahmi-
nin biraz daha altinda fiyat teklif et-
melidir. Boylece kot bir anlagsmadan
ve kazananun laneti olgusundan kagt-
nabilirler. Ayrica Wilson’a gore belir-
sizlik ne kadar artarsa katitimcilar da
o kadar temkinli davranir ve karar ki-
linan fiyat da o 6lgtide diisiik olur. Son
olarak Wilson, bazt katitimctilar diger-
lerinden daha fazla bilgi sahibi oldu-
dgunda kazananin lanetinin daha etki-
li oldugunu, dezavantajl olan katilum-

Kazananin Laneti
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Resimde gorulen (¢ kedi agik artirmada satilan baliklar icin farkli fiyatlar teklif ediyor. Biri 10, digeri 20
teklif ederken Ugclinct kedi digerlerinden gok daha yiiksek bir fiyat teklif ediyor: 50. Bunun nedeni uzun
siredir balik yememis olmasi, digerlerinden daha ag¢ olmasi gibi duygusal nedenler veya baliklarin ta-
zeligi ve lezzeti hakkinda digerleri kadar bilgili olmamasi yani eksik bilgi olabilir. Verdigi ytksek teklif so-
nucu acik artirmayi kazansa da digerlerinden cok daha ytiksek bir bedel 6demesi nedeniyle gercek de-
deri dogru tahmin edemedigini, fazla 6deme yaptigini distinerek kazancindan dolayr mutlu olamiyor.

Bu da kazananin laneti olarak adlandiriliyor.

cllarin ya ¢ok diisuk teklif verdiklerini
ya da acik artirmaya hi¢ katilmadikla-
rum gosterdi. Bununla birlikte, satict
acik artirma baslamadan Once satila-
cak obje ile ilgili ne kadar ¢ok bilgi ve-
rirse teklif verenler gercek dederi da-
ha dogru tahmin edebilir.

Bir¢ok agik artirmada ise katilum-
cllarin hem 6zel hem de ortak de-
gerleri oluyor. Ornedin bir ev sa-
tin alacaginiz zaman vereceginiz
teklif, evin durumu, konumu, pla-
m gibi Ozellikler acisindan kendi
Ozel kistaslariniza gore belirledigi-
niz degere ve ayni zamanda ileri-
de evi satmak istediginizde baska-
larinin bu miulk i¢in ne kadar 6de-
mek isteyecedine yani ortak dede-
rine iliskin tahmininize de dayanir.
Bir yerden dogalgaz ¢ikarma hakki-
nt satin almak icin teklif veren bir
enerji sirketi de hem 6zel hem de
ortak dederi esas alir. Ozel degeri
belirlerken, gazi ¢ikarma maliyeti-
ni belirleyen unsuru yani mevcut
teknolojisini g6z Ontne alir; ortak
deger ise bu durumda c¢ikarabile-
cedi toplam gaz rezervidir. Devlet
tahvilleri icin teklif veren bir ban-
ka icin ortak dedger gelecekteki pi-
yasa faiz orani tarafindan belirle-
nir. Ozel deder ise bu tahvilleri sa-
tin almak isteyecek miusteri sayi-
sina baglidir. Vickrey ve Wilsonin
analiz ettigi konulardan biraz daha
karmasik olan bu agik artirmalara
iliskin problemleri, ilk kez Milgrom
1980’lerde yaywnladigt calismalarin-
da ¢ozmiusti. Aslinda Milgrom’un
analizlerinin amact (kismen Robert
Weber ile) kazananin laneti proble-
mini ¢c6zmeye yarayacak bir acik ar-
tirma formati gelistirmekti.
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Radyo Frekanslari
ve Yeni Acgik
Artirma Formati

Kablosuz iletisime, cep telefo-
nu ile yapilan aramalara, internet
Odemelerine, video goOrismeleri-
ne imkan veren radyo frekanslart
genellikle devlete aittir ancak ba-
zen Ozel sirketler de bu frekanslar-
dan etkin bir sekilde faydalanabi-
lir. Devlet yetkilileri bu frekansla-
11 0zel sirketlere dagitirken baslan-
gicta “guizellik yarismast” diye bili-
nen bir stireci kullantyordu. Bu su-
recte sirketler neden bir lisansa sa-
hip olmalart gerektigini anlatiyor-
du. ABD’de ve diger bircok tlkede,
telekomunikasyon ve medya sirket-
leri bu stireclerde lobi ¢alismalart-
na buytk miktarda para harcadilar.
Yine de bu format ile ortaya konu-
lan para hacmi sinurlydt.

1990’larda cep telefonu piyasasi-
nin biyumesi ile, ABD’deki sorum-
lu yetkili kurum federal haberles-
me komisyonu (Federal Commu-
nications Commission: FCC) giizel-
lik yarismast formatinin stirdtriile-
bilir olmadigum anladi. Cep telefo-
nu sirketlerinin sayist hizla artti ve
FCC, radyo frekanslarina erisim ta-
lebinde bulunan ¢ok sayida basvu-
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ruyla karst karstya kaldi. FCC’den
gelen baskt tizerine ABD Kongre-
si frekans bantlarinin dagitumt ig¢in
piyango diizenlenmesine karar ver-
di. Glzellik yarismasinin yerini ta-
mamen rastgele bir dagitim gergek-
lestiren piyango formatt aldi ancak
bu uygulama devlete ¢ok az gelir
sagladt.

Cep telefonu sirketleri piyango
usuliiile dagitilan frekans bantlarin-
dan memnun degildi. Piyangolarin
yerel ¢apta dliizenlenmesi ve rastge-
le bir sekilde dagitilmast bunun ne-
deniydi. Ulusal sirketlerin farklt bol-
gelerde farkl frekans bantlart ve ke-
sikli aglart vardi. Operatorler biitiin-
cul aglara sahip olmak i¢in frekans
bantlarin birbirlerine yeniden sata-
rak durumu ¢6zmeye c¢alismislardt
ve bu sekilde ikincil bir piyasa olus-
mustu. Bu déonemde ABD’nin ulusal
bor¢lart nedeniyle lisanslart sirket-
lere neredeyse bedava vermesi poli-
tik olarak yonetimi ¢ok zor bir du-
ruma sokuyordu. Piyasa milyar do-
larlik bir hacme ulagmistt ancak bu
plyasadan ABD hazinesi yerine fre-
kans spekiilatorleri kazang sagliyor-
du. Hazinenin gelir kaybt ise top-
lumdan alinan vergilerle kapatilma-
ya calistliyordu. Nihayet, 1993 yilin-
da radyo frekanslarinin agik artirma
ile satilmasina karar verildi.

Bu noktada temel sorun radyo
frekanslarimin en etkin dagilimi-
nt ve aynt zamanda vergi mukellef-
lerine de en yiiksek faydayt sagla-
yacak sekilde bir acik artirma for-
matt belirlenmesiydi. Bu ¢0zlilme-
si olduk¢a zor bir problemdi. Clin-
ki radyo frekanslarinin hem ortak
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dederi hem de 6zel degeri vardi. Ay-
rica, belirli bir bolgedeki belirli bir
frekans bandinin dederi aymi za-
manda belirli bir operatoriin sahip
oldugu diger frekans bantlarina da
baglydt.

Ornegdin, bir operatériin bir ulusal
cep telefonu agt kurmak istedigini
diistinelim. Operatorin, tilkenin bir
bolgesindeki frekans bandt i¢in teklif
verirken diger bolgelerde de frekans
bantlar i¢in hangi fiyatt 6deyecegi-
ni bilmesi gerekir. Eer a¢ik arturma-
nin ilerleyen asamalarinda diger bol-
gelerdeki frekans bantlan i¢in fazla
O0deme yapmast gerekirse ya da agik
artirmaylt kazanamazsa baslangic-
ta satin aldigt tek bolgedeki frekans
bandi da ulusal bir ag kurmak icin
yetersiz olacagindan etkin olmaya-
caktir. Maliyetini bastan 6ngoreme-
didi icin yiiksek Ol¢tide belirsizlik ice-
ren bu yaturuimda operator, diger bol-
gelerin frekans bantlarint satin alan
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spekilatorlerin bu frekanslar ikin-
ci el piyasasinda yiiksek fiyatlara sat-
masint bekleyecektir.

Bu ornek aslinda genel bir proble-
mi de gosteriyor. Bu problemi ¢ozmek
icin Milgrom ve Wilson (kismen Pres-
ton McAfee ile) yeni bir agik artirma
formatt gelistirdiler: “Eszamanlt Cok
Turlu Ac¢lk Artirma” (Simultaneous
Multiple Round Auction: SMRA). Bu
aclk artrma formatinda tim nesne-
ler aynt anda satisa sunuluyor. Bu for-
matta diisik bir fiyatla agilis yapiliyor
ve tekrarlayan tekliflere izin veriliyor
boylece kazananmn laneti ve belirsiz-
lik sorunlarn en aza indiriliyor. 1994 y1-
It Temmuz ayinda ilk kez FCC’nin uy-
guladigt SMRA formatindaki agik ar-
tirmada tiim codrafi bolgelerdeki rad-
yo frekanslart tek bir seferde agik ar-
tirmaya sunuldu ve devletin daha 6n-
ce neredeyse bedava dagittigu lisans-
lardan 10 tanesi 47 turda 617 milyon
dolara satuldt.

FCC’nin bu uygulamasindan sonra
radyo frekanslannn satisinda SMRA
formatt Finlandiya, Hindistan, Kana-
da, Norveg, Polonya, Ispanya, Ingilte-
re, Isve¢ ve Almanya gibi bircok tilke
tarafindan da kullanildi. SMRA forma-
tint kullanarak yalnizca FCC’nin bile
1994-2014 yllarum kapsayan 20 yullik
donemde elde ettigi gelir 120 milyar
dolar oldu. Kiiresel boyutta ise bu for-
matin kullanilmastyla 200 milyar do-
lardan fazla gelir elde edildi. Bu for-
mat aynt zamanda elektrik ve dogal
gaz satislarinda da kullaniliyor.

Milgrom’un gelistirdigi bir di-
der formatta katilumcilar sectikle-
ri bazi frekanslardan olusan paket-

ler i¢in teklif verebiliyor. Bir bas-
ka format ise iki turdan olusuyor.
Birinci turda mevcut lisans sahi-
binden satin alma gerceklestikten
sonra ikinci turda etkin kullanil-
mayan frekanslar onlart daha et-
kin kullanabilecek baska operator-
lere satilyor.

Acgik artirma teorisyenleri, ma-
tematikgilerle, bilgisayar uzman-
larwyla ve davrants bilimcilerle or-
tak ¢alisarak yeni acgik artirma for-
matlart gelistirmekle kalmadi, ay-
nt zamanda teklif verenlerin kendi
aralarinda is birligi yapmalarint ve
manipulasyonlart da azaltti. Milg-
rom ve Wilsonin c¢alismalarinin
devletlerin geliri ve toplumun re-
faht acisindan ne kadar 6énemli ol-
dugunun fark edilmesi 2020 Nobel
Ekonomi Odiili'ne layik goriilme-
lerini sagladt.

Milgrom ve Wilson’in agik artir-
ma teorisine yaptiklart katki teori
ile pratigi birlestiriyor. A¢ik artir-
malarda yasanan genel sorunlarin
azalmasint ve devletlerin bu yon-
temle satis yaparak gelirlerini ar-
tirmasint sagliyor. Ayrica elde ede-
bilecedi bir gelirden mahrum kal-
mayan devletin toplumdan aldigt
vergilerdeki azalma da toplumun
refahinin artmasina katkida bulu-
nuyor. ®
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