
Yaygın (kt(sad( anlayışa göre, !hale yöntem! !le satışın, doğru tasarım (le özell!kle satıcılar leh!ne 
olumlu sonuçlar doğurduğu kabul görmekted(r. Satıcı leh(ne olan durumlar şu şek(lde özetleneb(l(r: 

1. Rekabetç! F!yatlar: B(rden fazla alıcının katıldığı (halelerde, alıcılar ürünü veya h(zmet( satın 
almak (ç(n rekabet eder. Bu, genell(kle daha rekabetç! b!r satış f!yatı oluşmasına yol açar. 

2. Satıcılar !ç!n Fırsatlar: İhaleler, satıcının ürün veya h(zmet(n( olab(lecek en yüksek f(yata 
satmasına olanak tanıyan d!nam!k b!r ortam yaratır, f(yatları yükselt(r. 

Bu alanda b(rçok (kt(sad( çalışma bulunmaktadır:  

- “Paul M!lgrom - Auct!on Theory” çalışması, !haleler!n, doğru şek!lde tasarlandığında, 
satıcılar !ç!n daha yüksek gel!r sağlayab!ld!ğ!n! gösterm!şt!r. M(lgrom’un bu çalışmaları, 
2020’de Nobel Ekonom! Ödülü (le ödüllend(r(lm(ş ve (hale süreçler(n(n ekonom(k etk(nl(k 
açısından nasıl daha ver(ml( hale get(r(leb(leceğ(ne da(r öneml( (çgörüler sağlamıştır.  
 

- Açık artırma teor(s( ve (hale süreçler( üzer(ne Paul M(lgrom’un çalışmalarına benzer şek(lde, 
özell!kle satıcılar leh!ne sonuçları vurgulayan başka öneml( çalışmalar da mevcuttur. Bu 
çalışmalar, farklı !hale türler!n!n ve p!yasa koşullarının satıcılar üzer!ndek! etk!ler!n! 
detaylandırarak öneml! bulgular ortaya koymuştur. Bu alanda öne çıkan d(ğer çalışmalar 
(ç(nde “Roger Myerson - İhale Tasarım Teor!s!” d(kkat çekmekted(r. Roger Myerson, 2007 
yılında Nobel Ekonom! Ödülü’nü kazanan çalışmalarında, (hale tasarımı teor(s(yle (haleler(n 
nasıl daha ver(ml( ve satıcı leh(ne olacak şek(lde düzenleneb(leceğ(n( araştırmıştır. Myerson’un 
teor(s(, satıcının kazancını maks(m(ze edeb(lmek (ç(n (hale süreçler(n(n nasıl tasarlanması 
gerekt(ğ(ne odaklanır. Myerson’un bulgularına göre, doğru !hale tasarımı sayes!nde 
satıcılar, alıcıların tekl!fler!n! etk!leyeb!l!r ve daha yüksek gel!r elde edeb!l!rler. 
Myerson’un çalışmaları, satıcıların en yüksek gel!r! elde etmes!n! sağlamak !ç!n !k! temel 
stratej! önerm!şt!r: 

o Rezerv F!yat: İhalelerde satıcı tarafından bel!rlenen m!n!mum f!yat (rezerv f!yat), 
satıcının daha düşük tekl!fler! kabul etmeyerek kazancını artırmasını sağlar. 

o B!lg! As!metr!s!n! Yönetme: Satıcılar, alıcılar arasındak( b(lg( as(metr(s(n( yöneterek 
daha yüksek tekl(fler( teşv(k edeb(l(r. Örneğ(n, bazı alıcıların daha fazla b(lg(ye sah(p 
olduğu b(r (hale ortamında, satıcılar bu avantajı kullanarak daha yüksek f(yatlara 
ulaşab(l(rler. 

 
- Y(ne “Paul Klemperer - Strateg!c Auct!ons (Stratej!k İhaleler)” çalışması, alıcılar arasındak! 

rekabet! yoğunlaştırmanın satıcıların gel!r!n! artırmanın en etk!l! yollarından b!r! 
olduğunu savunur. Bu bağlamda, daha fazla alıcının katılımını teşv!k etmek ve rekabet! 
artırmak, satıcılar !ç!n daha yüksek f!yatlar anlamına gel!r. 
 

- Benzer şek(lde, “Er!c Mask!n ve John R!ley - Opt!mal Auct!ons (Opt!mal İhaleler)” çalışması, 
!halelerde rezerv f!yatı bel!rlemen!n ve tekl!f ver!c!ler arasındak! rekabet! artırmanın 
satıcıların çıkarına olduğunu gösterm(şt(r. 

Sonuç (t(barıyla (haleler alanında yapılan b!l!msel çalışmalar, (hale teor(s(n(n nasıl tasarlandığına bağlı 
olarak satıcılar !ç!n öneml! avantajlar sağladığını göster(yor. Bu çalışmalar, !hale sürec!nde rezerv 
f!yat bel!rlenmes!, alıcılar arasındak! rekabet!n artırılması g!b! stratej!ler!n satıcıların kazancını 
maks!m!ze etmek !ç!n kr!t!k rol oynadığını ortaya koymaktadır. 

Otob(d (haleler( de, “rezerv f!yat” ve “çoklu katılım/alıcılar arası rekabet” özell(kler( (le tasarlandığı (ç(n, 
satıcının aracını opt(mal f(yat (le satmasına (mkan vermekted(r.  

Dolayısıyla genel kabul gören çıkarıma göre, satıcının, “kes!n b!r t!car! değer! olmayan !k!nc! el 
otomob!l!n!”, alıcıların “farklı f!yatlar” vermeye hazır olduğu ve çoklu katılımın sağlandığı !hale 
ortamında” satışa sunmasının, tek b!r alıcıdan f!yat alınan duruma kıyas !le, b(l(msel çalışmaların da 
gösterd(ğ( üzere, satıcı leh!ne olacak şek!lde daha yüksek f!yatla sonuçlanması beklen!r. 


