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Ili: ,Nije Sto je moje...(ali stvarno je najbolje)*

Sara Andeli¢"

Efekat posedovanja se odnosi na veée vrednovanje nekog entiteta kada ga posedu-
jemo u odnosu na situaciju kada isti taj entitet ne posedujemo. NajceSce se ispoljava
kao niska sklonost ispitanika da predmet koji im je dodeljen menjaju za neki drugi
predmet, iako su dva predmeta jednako poZeljna. MoZe se manifestovati i kao veca
prodajna cena koju neko zahteva za predmet koji poseduje u odnosu na kupovnu cenu
tog istog predmeta koju nudi neko ko ga ne poseduje, a moze da ga kupi. Ovaj efekat je
osetljiv na prethodno iskustvo ispitanika, formulaciju uputstva, trajanje eksperimenta,
tip predmeta i sli¢no. Efekat posedovanja se javlja i kod primata i kod dece. Najcesce
se objasnjava kao posledica toga $to kupci i prodavci imaju razli¢ite referentne tacke iz
kojih polaze, kao i toga Sto ljudi imaju averziju prema gubitku. Averzija prema gubitku
odnosi se na pojavu da se gubici snaZnije dozivljavaju u odnosu na dobitke jednake
vrednosti. Moguénost da se izgubi objekat koji se poseduje posmatra se kao gubitak te
se trazi ve¢a kompenzacija za njega. Medutim, postoje teorije koje navode da se kupci
i prodavci fokusiraju na razlicite referentne cene koje su im poznate iz iskustva, da su
im drugacije informacije lakSe dostupne u situaciji postavljanja cene, kao i da postoji
razlika u dozivljavanju korisnosti predmeta koji se kupuje/prodaje. Na kraju, postoje
teorije koje predlaZzu da je subjektivni osecaj vlasniStva, a ne puko posedovanje pred-
meta, klju¢ni faktor u osnovi efekta posedovanja.

Kljuéne redi: efekat posedovanja, paradigma razmene, paradigma procene, averzija
prema gubitku

Mali Princ ode da ponovo vidi ruze. ,,Vi uop-
Ste ne li¢ite na moju ruZu, vi jo$ niSta ne
znacite®, rece im on. ,Niko vas nije pripito-
mio, 1 i niste nikoga pripitomile. Vi ste kao
Sto je bila moja lisica. Bila je to obi¢na lisica
slicna stotinama hiljada drugih. Ali ja sam

od nje napravio svog prijatelja, i ona je sada
jedinstvena na svetu®.

RuZe su se osecale vrlo nelagodno. ,Lepe
ste vi, ali ste prazne®, re¢e im on jos. ,,Covek
ne moze da umre za vas. Narauvno, obic¢an

prolaznik poverovao bi da moja ruZa li¢i na
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vas. Ali ona sama znacajnija je od svih vas
zajedno zato Sto sam ja nju zavoleo. Zato
S§to sam nju stavljao pod stakleno zvono. Zato
Sto sam njoj napravio zaklon. Zato Sto sam
zbog nje poubijao gusenice (sem one dve-tri
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radi leptirova). Zato §to sam nju slusao kako

se Zali, hualiSe ili kako ponekad ¢uti. Zato
§to je to moja ruza.“

,Mali Princ“

(Antoan de Sent Egziperi)?

Definisanje i istorijat efekta posedovanja

Efekat posedovanja (engl. endowment
effect) odnosi se na drugacije opazanje i
vece vrednovanje nekog entiteta kada je
u nasSem posedu nego kada isti taj enti-
tet nije u naSem posedu. Ovaj efekat je
najcesce registrovan kao razlika izmedu
prodajne cene koju zahtevaju osobe koje
nesto poseduju za taj entitet i kupovne
cene koju su kupci spremni da ponude
za istu stvar kako bi postala njihovo
vlasniStvo. Pokazuje se da je zahtevani
iznos novca (prodajna cena) veci od
ponudenog iznosa novca za isti objekat
(kupovna cena). U literaturi se ove dve
cene nazivaju najmanjom cenom koja
bi se prihvatila za prodaju (engl. the least
price willing to accept to sell - WTA cena)

i najveéom cenom koja bi se ponudila
za kupovinu (engl. the ceiling price willing
to pay — WTP cena). Efekat posedovanja
je razlika izmedu ove dve cene za jedan
isti objekat (Lin et al., 2006).

Jednu od prvih definicija ovog efekta
pruzio je Taler u svom istrazivanju o navi-
kama potroSaca (Thaler, 1980). U Talero-
vom originalnom eksperimentu polo-

vini ispitanika data je Solja za kafu sa
logom univerziteta, a onda receno da
imaju moguénost da trampe te Solje sa
kolegama koji nisu dobili Solju. Ponu-
denu mogucénost je iskoristilo vrlo malo
ucesnika u eksperimentu. Mali broj raz-
mena koje su usledile Taler je protuma-
¢io kao manifestaciju efekta posedovanja.

NIJE MOJA SOLJA

2 prevod Strahinja Jeli¢; ITP ,,Zmaj“, Novi Sad, 1997.

MOJA SOLJIA


https://www.infona.pl/resource/bwmeta1.element.elsevier-7ca95381-a2ef-36f7-ba25-b5fa79b5ac3e
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/0167268180900517?via%3Dihub

Zapravo, oni koji su imali Solju posta-
vili su previsoku cenu za koju bi je pro-
dali, a oni koji su nudili novac postavili
su prenisku cenu za koju bi kupili Solju
tako da je do razmene tj. do prodaje
retko dolazilo. Posedovanje Solje tokom
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odredenog (u ovom slucaju kratkog) peri-
oda dovelo je do toga da njena vrednost
poraste za one koji je poseduju toliko da
je ta vrednost bila neadekvatna za one
koji nisu imali Solju a pozeleli su da je
poseduju.

Kako se istrazuje efekat posedovanja

Prvi nacin da se zabeleZi efekat posedo-
vanja bio je kroz odgovaranja na pitanja
u anketi o hipotetickoj situaciji u vezi sa
entitetom koji je vec¢ u posedu osobe. Na
primer, lovci na patke su navodili cenu
koju bi bili spremni da prihvate kao
zamenu za gubitak lovne povrSine koju
poseduju, kao i cenu koju bi bili spremni
da plate kako bi sprecili da ostanu bez te
lovne povrsine. Iako ove dve formulacije
naoko delujuistoili sli¢no, ispostavilo se
da je cena za prihvatanje gubitka lovi-
Sta bila oko Cetiri puta veca u odnosu
na cenu za sprecavanje gubitka lovista
(prose¢nih 1044 dolara naspram pro-
sec¢nih 247 dolara; Hammack & Brown,
1974, prema Kahneman et al., 2008).
Pomisao na potencijalni gubitak dobra

dovela je do vece predloZene cene koja
bi mogla kompenzovati taj gubitak u
odnosu na situaciju gde zemljiSte ostaje
u vlasniStvu lovca uz placanje odredene
predloZene cene.

Taler je u svom istrazivanju (1980,

prema Kahneman et al., 2008), koje se
¢esto navodi kao pionirsko u oblasti,
pokazao da ljudi zahtevaju drasti¢no

vecu kompenzaciju za prihvatanje rizika
od smrti sa verovatno¢om od 0,001, u
odnosu na kompenzaciju koju su spre-
mni da ponude kako biizbegli taj isti rizik.
U oba ova istraZivanja se beleZi da ljudi
traze vec¢u kompenzaciju za prihvatanje
gubitka nego za izbegavanje gubitka tj.
obezbedivanje dobitka. Drugim rec¢ima,
dobitke, sudedipo jednom od prvih objas-
njenja za ovaj fenomen, o cemu ¢e vise
reci biti u nastavku poglavlja.

Nakon inicijalnih nalaza anketnog
tipa, u narednim istrazivanjima se pristu-
pilo eksperimentalnim proverama ovog
efekta. Pokazalo se da je znacajno to Sto
se efekat posedovanja mogao stvoriti za
kratko vreme u laboratoriji, samo neko-
liko minuta nakon $to je neko u eksperi-
mentalnoj situaciji stekao vlasniStvo nad
nekim objektom (Ericson & Fuster, 2014).

Dve osnovne eksperimentalne paradi-
gme su paradigma razmene i paradigma
procene.

Paradigma razmene (engl. exchange
paradigm) je upotrebljena prvi put u radu
Neca (Knetsch, 1989, prema Ericson &
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Fuster, 2014). U ovakvim eksperimen-

tima se ispitanicima dodeljuje jedan pred-
met, nasumicno odabran od dva moguca,
uz instrukciju da ga mogu razmeniti sa
drugim ucesnicima (koji su dobili drugi
predmet) ukoliko to Zele. Efekat posedo-
vanja se u ovom slucaju manifestuje kao
mala sklonost da se u¢estvuje urazmeni
u odnosu na sklonost da se zadrzi pred-
met koji je inicijalno dobijen (Ericson &

Fuster, 2014). U pomenutom Necovom
eksperimentu (1989) ispitanici su pode-
ljeni u tri grupe. U prvoj grupi su dobili
zadatak da sami odaberu Sta Zele da
dobiju: Solju ili ¢okoladu od 400g. U dru-
goj grupi su ispitanici dobili Solju, kao i
priliku da je bez ikakvih dodatnih tros-
kova zamene za ¢okoladu. U trecoj grupi
je bilo suprotno: dobili su ¢okoladu, uz
moguénost da je zamene za Solju, bez
dodatnih troSkova. U prvoj grupi je broj
ispitanika koji su odabrali Solju bio pri-
bliZzno jednak broju onih koji su odabrali
¢okoladu. U drugoj i trecoj grupi ¢ak 90%
ispitanika nije Zelelo da se zameni, veé
su ostali pri predmetu koji su dobili na
pocetku. Velike razlike u preferencijama
izmedu prve grupe i druge dve grupe
pokazuju da je pocetno stanje (dobija-
nje Solje/Cokolade) uticalo na odluku o
razmeni. Takode, postojanje prve grupe
je zgodna kontrola za inicijalne razlike u
preferencijama dva predmeta. Jo$ jedan
nacin na koji je moguce organizovati

eksperimentalnu situaciju sa zamenom
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jeste po ugledu na takode Necovo istrazi-
vanje (1995, prema Ericson & Fuster, 2014).

Naime, u sluc¢aju da imamo tri entiteta u
opticaju (Solju, cokoladu i novéanicu od
2 dolara) ispitanike mozemo podeliti u
Sest grupa. U svakoj grupi je ispitaniku
najpre dodeljen jedan entitet, uz mogué-
nost da ga zameni za drugi entitet (Solju
za Cokoladu, Solju za novac, ¢okoladu za
Solju, ¢okoladu za novac, novac za Solju
i novac za ¢okoladu). U svih Sest grupa
je procenat ispitanika koji su Zeleli da se
zamene bio ispod 20%.

U drugoj dominantnoj eksperimental-
noj paradigmi za ispitivanje ovog efekta,
paradigmi procene (engl. valuation para-
digm; npr. Kahneman et al., 1990), samo

jedna polovina ispitanika dobija neki
predmet i ulogu prodavca tog pred-
meta, dok su ispitanici u drugoj polo-
vini grupe u ulozi kupca tog predmeta.
Ispitanici u ulozi kupaca navode sumu
za koju bi kupili pomenuti predmet, tj.
koliko su spremni da plate (engl. willin-
gness-to-pay, WTP), dok ispitanici u ulozi
prodavaca navode sumu za koju bi ga
prodali tj. koliko su spremni da prihvate
kaonaknadu za pomenuti predmet (engl.
willingness-to-accept, WTA). Efekat posedo-
vanja se u ovom sluc¢aju manifestuje kao
veca trazena cena od strane prodavaca
(WTA) u odnosu na cenu ponudenu od
strane kupaca (WTP) (Ericson & Fuster,

2014). U pomenutom istrazivanju Kane-
manaisaradnika (Kahneman et al., 1990),
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prodavci su na pocetku eksperimenta
dobili Solje, a prose¢na cena za koju su
bili spremni da ih prodaju bila je ¢ak oko
dvaipo puta veca u odnosu na prosec¢nu
cenu koju su kupci bili spremni da ponude
za istu tu Solju. Zanimljivo je da se para-
digma procene moze odvijati ¢akiuvidu
misaonog eksperimenta tj. tako Sto niko
od ispitanika ne dobija realan predmet,
vec¢ samo dobije ulogu prodavca tj. kupca.
Zadatak prodavaca je da zamisle daimaju
odredeni predmet i da navedu najmanju
cenu za koju bi ga prodali, dok je zadatak
kupaca da navedu najvecu cenu koju bi
bili spremni da ponude za taj isti pred-
met, pod uslovom da ga ve¢ nemaju (na
primer, eksperiment sa kartama za kosar-
kasku utakmicu; Carmon & Ariely, 2000).
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Istrazivaciisti¢u da je paradigma raz-
mene jednostavnijaida eliminiSe poten-
cijalne konfundirajuce efekte potekle od
razlika u nivou prihoda ispitanika koje bi
mogle ispitanike staviti u drugacije refe-
rentne pozicije. S druge strane, paradi-
gma procene omoguéava kvantitativno
izrazavanje jacine efekta posedovanja
(recimo, dvaput veéa suma novca koju
trazi prodavac u odnosu na onu koju
nudi kupac), ali je takode i osetljivija na
konfundirajuce efekte jer postoji veci
broj razlika izmedu kupaca i prodavaca
koje uticu na predloZenu cenu (Ericson
& Fuster, 2014) - uloge kupca i prodavca

karakteriSu razni faktori koje su istraZi-
vaci pokusali da identifikuju, Sto ée biti
opisano u nastavku.

Sta su glavni nalazi, sa &im je povezan efekat
posedovanja i od cega zavisi

Nekoliko je ¢inilaca na koje bi trebalo
obratiti paZznju pri postavljanju eksperi-
mentalne procedure u kojoj se ispituje
efekat posedovanja.

Prvo, iz nalaza sledi da se tipicni efe-
kat posedovanja gubi u slucaju kada se
ispitanicima pre eksperimentalne pro-
cedure organizuje veZzba u kojoj prolaze
kroz simulaciju prodaje i kupovine tiketa
za lutriju tokom koje dobijaju povratne
informacije. Cilj ovakve vezbe je da se
osigura da ispitanici pri proceni vred-

nosti daju pravu, realnu procenu (engl.

true value) te da se izbegne da postupaju
prema principima aukcije koji su im
poznati i na koje ih moZe asocirati ova-
kva eksperimentalna situacija (a gde je
najveéa cena, zapravo, dobitna). Tokom
vezbe eksperimentator podstice postav-
ljanje pitanja kako bi se razresile nedou-
mice uvezi sa ovakom procedurom (Plott
& Zeiler, 2005). Takode, u nekim istrazi-
vanjima je predoceno da se efekat gubi

kada je odluka ispitanika (da li zeli da se
trampi ili ne Zeli) saopStena tako dabude
anonimna. Autori stoga upozoravaju da
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informacije koje se ne odnose na sam
objekat procene mogu uticati na odluku,
na primer, socijalna informacija o odlu-
kama drugih koja sluzi kao signal o rela-
tivnoj vrednosti objekta koji se zadrzava/
trampi (Plott & Zeiler, 2005; 2007).
Istrazivaci su posumnjali da mozda

formulacija uputstva u eksperimentu
proizvodi efekat posedovanja. Naime,
moZda to Sto ispitanici dozivljavaju
dobijeni predmet kao poklon koji im je
odabrao eksperimentator ¢ini da budu
manje skloni ukljuc¢ivanju u razmenu
kako ne bi ostavili utisak nezahvalne
osobe, ali i kako bi izbegli pogresnu
odluku time Sto ¢e zameniti predmet
koji je eksperimentator, potencijalno na
osnovu nekih njemu dostupnih dodat-
nih informacija, odabrao za njih. U prilog
ovom objasnjenju efekta idu i nalazi koji
pokazuju da se efekat gubi kada se ispi-
tanicima naglasi da je dodeljeni predmet
nasumicno odabran kao poklon (baca-
njem novcica; Plott & Zeiler, 2005, 2007).
Na istoj liniji, trebalo bi voditi racuna o

tome kako se predstavlja situacija dode-
ljivanja nekog predmeta: pokazano je
da se objekat u eksperimentalnoj situ-
aciji vise vrednuje ukoliko je stecen na
osnovu nekog izvrsnog postignuca tj.
kao nagrada (Loewenstein & Issacha-
roff, 1994).

Formulacija je vazna i zbog nacina na
koji se prodavcima u eksperimentu pre-
docava Sta dobijaju prodajom predmeta.
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Ako se potencijalna prodaja u vecoj meri
formuliSe kao gubitak predmeta, efekat
posedovanja je izraZeniji (Koh & Wong,
2011; Knetsch & Wong, 2009, prema Eric-
son & Fuster, 2014).

Treba imati u vidu i trajanje eksperi-

mentalne situacije - efekat se pojacava sa
produZavanjem vremena tokom kojeg su
ispitanici u svom posedu imali dati pred-
met (Strahilevitz & Loewenstein, 1998).

Ispoljavanje efekta zavisiiod tipa enti-
teta koji se razmenjuje tj. kupuje/pro-
daje. Naime, videlo se da efekat izostaje
kada je entitet neSto Sto po definiciji sluzi
za razmenu/kupoprodaju, a ne za upo-
trebu. Primer su tokeni kojima je u ekspe-
rimentalnoj situaciji dodeljena novcana
vrednost, a kojima je jedina svrha da se
unovce nakon eksperimenta (Kahneman
etal., 1990). U ovom sluc¢aju ne dolazi do

efekta posedovanja.

Pri eksperimentalnom ispitivanju
ovog efekta nije svejedno ni ko ¢ini uzo-
rak ispitanika. List (List, 2003; 2004) je
ustvrdio da sa porastom iskustva neke

osobe urazmeni raste i sklonost ka uklju-
¢ivanju u razmenu. Uocio je da ljudi koji
se profesionalno bave skupljanjemiraz-
menom sportskih suvenira mnogo cesée
u eksperimentu razmenjuju sa drugima
te suvenire tj. ispoljavaju u manjoj meri
efekat posedovanja. Zanimljivo je da se
ovakve razlike medu dvema grupama
ispitanika generalizuju ¢ak i na situa-
cije kada suurazmenu ukljuceni entiteti
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iz drugog domena tj. iz svakodnevnog
Zivota (Solje i cokolade). Kako bi prove-
rio da li iskustvo u razmeni na trzistu
kauzalno deluje na promenu u javlja-
nju efekta posedovanja, List (List, 2011)
je izveo eksperiment u kojem je jednoj
grupi ispitanika dato uputstvo da se
tokom narednih Sest mesecivise ukljuce
u razmene na trzistu i informacija da
¢e za svaku takvu aktivnost dobiti nov-
¢anu nagradu. Druga grupa je bila kon-
trolna.Kada je nakon Sest meseci ponovo
sproveden eksperiment sa razmenom
sportskih suvenira, ispostavilo se da su
se ispitanici iz eksperimentalne grupe
znacajno ceSce odlucivali za razmenu
nego pre Sest meseci, dok kod kontrolne
grupe nije bilo promene.

Uoceno je da se efekat posedovanja
javlja i kod evolucionih predaka ljudi,
kao i kod dece. Kod majmuna kapucina
primecen je ovaj efekat kada im je data
prilika da menjaju voce za zitarice (Lak-
shminarayanan et al., 2008; prema Eric-
son & Fuster, 2014). Isti efekat je ispoljen

i kod dece od 5 do 10 godina u sluc¢aju
razmene igracaka (Harbaugh et al., 2001;
prema Ericson & Fuster, 2014).

Prema rezultatima istrazivanja, na
ispoljavanje efekta posedovanja utice i
to dali se onaj koji poseduje nesto odrice
celog entiteta u zamenu za neki drugi
entitet ili samo dela svog entiteta. Tu
istrazivaci govore o tzv. efektu odricanja
svega (engl. giving-it-all-up effect). Naime,
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istraZivanje Sura i Ritove je pokazalo da je
efekatjaciuslucaju situacije sve-ili-nista,
kaoida do efekta posedovanja dolazi ¢ak
ikada se izbor samo uokviri (engl. frame)
kao situacija odricanja svega (Schurr &
Ritov, 2014).

U istrazivanju je opazen i znacaj
uticaja konteksta na odluku. Naime,
pokazano je da su prodavci skloni da
precenjuju orijentisanost kupaca na
materijalno (stepen materijalizma), te
da postavljaju vece cene u odnosu na
ono Sto su kupci spremni da plate. Kada
se prodavcima predoci jasan indikator
navodnog stepena materijalizma kupca
(recimo, ,kupac br. 1 je svrstan u grupu
nematerijalista jer je postigao 2,5 boda
od 10 na skali materijalizma“), prodavci
su skloni da daju ¢ak i nize cene nego
Sto su kupci spremni da plate, Sto dovodi
do obrtanja smera efekta posedovanja
(Ziano & Villanova, 2021).

Uzevsi u obzir sve pobrojane faktore

na koje je efekat posedovanja osetljiv,
kao i ¢injenicu da su podaci o navede-
nim uticajima teorijski znacajni, deluje
da nije narocito informativno formulisati
savrsen, dobitni ,recept za metodolo-
gijuispitivanja ovog efekta, ve¢ da je pred
istraZivacima detaljnije i sistematicnije
ispitivanje faktora u vezi sa stimulusima,
procedurom i uzorkom, kako bi se, na
osnovu tih nalaza, medu razli¢itim teo-
rijskim objasnjenjima (u nastavku) izdvo-

jilo ono najobuhvatnije.
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Sta kaZe teorija?

Tradicionalno, efekat posedovanja se
objasnjava pomocu dva koncepta iz
teorije izgleda Kanemana i Tverskog
(videti poglavlje 5, ,Efektu okvira rizic-
Kahneman et al., 1990;
Thaler, 1980). Najpre, kupci i prodavci

nog izbora“;

imaju razliCite referentne tacke (engl.
reference-dependence), zbog kojih razli¢ito
posmatraju dobra koja kupuju/prodaju:
kupci gledaju na dobro kao na dobitak u
odnosu na status kvo, dok prodavci na
isto to dobro gledaju kao na gubitak u
odnosu na status kvo. Kupci od referen-
tne tacke neposedovanja dobra prelaze
u referentnu tacku posedovanja dobra,
dok je kod prodavaca obrnuto. S obzi-
rom na to da ljudi imaju averziju prema
gubitku (engl. loss aversion), tj. da gubici
imaju vedi psiholoski uticaj u odnosu na
srazmerno jednake dobitke (na primer,
gubitak od 1000 dinara naspram dobitka
od 1000 dinara; Kahneman et al., 1990),
dobro ima vecu opaZenu vrednost kada

se prodaje, nego kada se kupuje. Dakle,
ako neko inicijalno poseduje neki obje-
kat, mogucnost da se taj objekat izgubi
deluje kao veliki gubitak, te se trazi veca
kompenzacija za njega nego $to se nudi
za njegovo posedovanje. S vremenom
se doSlo do zakljucka da na razlike u
referentnoj tacki kupaca i prodavaca ne
utie samo to Sto jedni poseduju neko
dobro a drugi ga ne poseduju, ve¢ i drugi
faktori, recimo, ocekuju li da ée u budué-

nostiimati neki objekat. Oni koji nemaju
neko dobro, ali ocekuju da ¢e ga imati
u buduénosti mogu zauzeti viSe refe-
rentnih tacaka (engl. multiple reference
points): referentnu tacku posedovanja i
referentnu tacku gubitaka. Iako deluju
suprotstavljeno, te referentne tacke
mogu postojati paralelno. U tom slucaju
ispitanici koji zauzimaju obe referentne
tacke viSe vrednuju to dobro u odnosuna
one koji ne oc¢ekuju da ¢e imati to dobro,
jer oni polaze samo iz referentne tacke
gubitaka (Ericson & Fuster, 2011). Dakle,
izvor efekta posedovanja je, prema ovoj

teoriji, u prodavcu, tj. u tome kako pro-
davac procenjuje ili precenjuje dobro
u odnosu na to kako kupac procenjuje
novac (Morewedge & Giblin, 2015). Zani-
mljiv jeinalaz iz kog se vidi da na efekat
posedovanja utice i koli¢ina mentalnog
napora uloZenog u proracun - prodavci
koji uloze viSe mentalnog napora u pro-
racun cene koju treba da traZe (bilo tako
Sto im je dato da koriste kalkulator i
time sugerisano da treba da se posvete
proracunu, ili tako Sto su im predstav-
ljani sloZeniji entiteti), naposletku i
traze veéu cenu. Autori to ,,naplaéivanje“
mentalnog truda nazivaju monetarnom
premijom (engl. monetary premium), Sto
se takode dovodi u vezu sa averzijom

prema gubitku (Rosenboim et al., 2013).
Jedna struja objasnjenja efekta pose-
dovanja vidi kao uzrok ovog efekta to
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Sto kupci i prodavci imaju subjektivne
zablude i pogreSnu predstavu o pro-
cesu razmene/prodaje (Plott & Zeiler

2005; 2007). U prilog ovim objasnjenjima
idu pomenuti nalazi da se efekat sma-
njuje kada kupci i prodavci produ kroz
obuku u kojoj se razrese neke zablude
koje imaju o procesu kupoprodaje, kao i
kada se naglasi da je predmet dodeljen
nasumicno, a ne kao poklon. Medutim,
zakljucak je da se ovim mehanizmom ne
mozZe u potpunosti objasniti efekat pose-
dovanja s obzirom na to da je pokazano
kako kupciiprodavcine predvidaju da ce
do efekta posedovanja doc¢i (Morewedge
& Giblin, 2015).

U jednoj grupi modela objasnjenje

efekta posedovanja prikazano je iz evo-
lucione perspektive, a sklonost ka pre-
cenjivanju dobara posmatra se kao evo-
luciono adaptivna za pregovaranje i
cenkanje. Ovakva sklonost dovodi doviSe
dobijenih dobara u procesu razmeneido
vece adaptivnosti. Autori navode da su
uzroci ovakvog ponasanja evolutivne pri-
rode, a ne rezultat specifi¢nih strategija
u situaciji procene (kao Sto neki autori
smatraju; na primer, Plott & Zeiler, 2005,

2007). U prilog tome idu nalazi koji poka-
zuju da se ova sklonost ne moZze inhibi-
rati u situacijama kada je vazno da se
da realna procena, recimo, u zadacima
u kojima se ispituje efekat posedova-
nja tj. u situacijama kada procenjena
cena nema posledice po realan zivot veé
predstavlja informaciju bitnu jedino u
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kontekstu istrazivanja (Huck et al., 2005).

Ovoj vrsti objasnjenja idu u prilog pret-
hodno opisani nalazi na majmunima i
deci, koji se uzimaju kao potvrda jedno-
stavnijih mehanizama u osnovi efekta
posedovanja (na primer, prethodno opi-
sana averzija prema gubitku). Medutim,
autori navode da ova grupa modela, koja
se poziva na duboku evolutivnu ukore-
njenost efekta posedovanja, tesko objas-
njava nalaze da kulturoloski faktori uticu
na efekat posedovanja (primera radi, da
kratkotrajno pobudivanje normi tipic-
nih za evropsko drustvo povecava efe-
kat posedovanja; Maddux et al., 2010,
prema Morewedge & Giblin, 2015). Ipak,
postavlja se pitanje dali su teza o evolu-
tivnoj adaptivnostiizabeleZena sklonost
prilagodavanja sopstvenoj kulturi zaista
suprotstavljene jedna drugoj.

U literaturi postoji i objasnjenje da
kupci i prodavci polaze od referentne
cene za neki entitet koja je poznata iz
zivotnog konteksta. Prema ovoj teoriji,
kada ne postoji slaganje izmedu subjek-
tivne procene vrednosti nekog dobra i
njegove referentne cene, kupci ée teziti
da cenu spuste, a prodavci da je podi-
gnu, kako bi izbegli transakciju s malom
koristi, tj. nepovoljnu razmenu. Kupci
¢e se zato fokusirati na primere njima
poznatih niskih referentnih cena, a pro-

davcina visoke cene koje dovode uvezu

s datim objektom (Weaver & Frederick,

2012; prema Morewedge & Giblin, 2015).
Ove teorije ne mogu da objasne izostanak
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razmene u slucaju paradigme razmene,
ali naredne teorije koje su na sli¢noj liniji
mogu.

Naime, pretpostavlja se da u slucaju
razmene dolazi do pobudivanja onih
informacija koje su u skladu sa trenut-
nom situacijom, tj. ulogom u situaciji.
Na primer, pojedini autori (Carmon &
Ariely, 2000) su pokazali da se prodavci
fokusiraju na one informacije koje suge-
riSu zadrzavanje dobra kao bolju opciju
(na primer, razmis$ljaju o tome koliko je
vrednoiza njih znacajno ono Sto prodaju),
dok se kupci fokusiraju na informacije
koje sugeriSu zadrzavanje novca (recimo,
razmisSljaju o tome Sta bi sve mogli drugo
uraditi sa novcem kojim kupuju odredeno
dobro). Kako autori zakljucuju, i jedna i
druga strana se usredsreduje na ono §to
gubi u razmeni, te se u tom fokusu vidi
osnova ovog efekta. Efekat posedovanja
bio je smanjenogintenziteta kada je kup-
cima receno da se fokusiraju na dobre
strane posedovanja objekta, a prodav-
cima da se fokusiraju na dobre nacine
na koje mogu potrositi novac koji dobiju
u zamenu za objekat (Carmon & Ariely,

2000). Ovo objadnjenje je u suprotnosti
sa prvim, tradicionalnim objasnjenjem,
averzijom prema gubitku, gde se iste infor-
macije kod prodavaca i kupaca razli¢ito
interpretiraju ivrednuju (Morewedge &
Giblin, 2015).

Na sli¢noj liniji, u teoriji o motivisanoj

promeni sklonosti pretpostavlja se da se
posedovanjem nekog predmeta drugacije
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dozivljava korisnost tog predmeta, tj. da
percipirana korisnost postaje ve¢a. Nalaz
u prilog ovakvom objasnjenju dolazi iz
studije u kojoj je standardna procedura
modifikovana na sledeéi nacin: polovina
ispitanika je dobila Solju (i samim tim
status prodavca), a druga polovina nije
(kupci). Zatim je prodavcima receno da
saopste sumu novca koju su spremni da
daju za drugu Solju, istu kao onu koju vec
imaju. Pokazano je da je ta suma veéa u
odnosu na sumu koju nude kupci koji
nemaju nijednu Solju (Morewedge et al.,
2009, prema Ericson & Fuster, 2014). Ovaj
nalaz govori u prilog i narednog teorij-

skog okvira.

Naime, prodavac i kupac se razlikuju
po tome da li poseduju ili ne poseduju
objekat koji se prodaje odnosno kupuje.
Medutim, jedno od objasnjenja efekta
posedovanja je to da je subjektivni ose-
¢aj vlasnistva, a ne puko posedovanje
necega, odgovoran za pojavu ovog efekta.
Posedovanje i subjektivni osecaj vlasnis-
tva nisu u svim situacijama podudarni:
moguce je da neko ima osecaj vlasnistva
nad necim Sto ne poseduje (Sto je slu-
¢aj saiznajmljenim automobilom ili sta-
nom). S druge strane, moguce je da neko
nema osecaj vlasnistva nad necim Sto
zapravo njemu pripada (kao Sto je nasle-
dena nekretnina u drugoj zemlji ili tek
kupljeni komad odece). U jednom istrazi-
vanju je procenjivan nezavisan uticaj ova
dva faktora na efekat posedovanja. Poka-

zalo se da je upravo osecaj vlasnistva,ane
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zakonsko posedovanje doprinelo razlici
u proceniizmedu kupacaiprodavaca, tj.
do efekta posedovanja (Reb & Connolly,

2007).Jedno od objasnjenja je da subjek-
tivni osecaj vlasnistva dovodi do jaceg
vezivanja tog objekta sa self-konceptom.
S obzirom na to da ljudi ve¢inom donose
pozitivne evaluacije sebe, dolaziido pozi-
tivnijeg vrednovanja objekta (Morewedge
& Giblin, 2015). U prilog ovom objasSnje-
nju je i prethodno opisani nalaz da sa
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duzinom posedovanja raste ijacina ovog
efekta.

Postoji nekoliko radova koji sistema-
ti¢nije i detaljnije opisuju ove dominan-
tne, ali i neke manje dominantne teo-
rijske okvire u kojima se tumaci efekat
posedovanja (Morewedge & Giblin, 2015;
Ericson & Fuster, 2014; Villanova, 2019).
Ipak, deluje da za sada ne postoji pot-

puno obuhvatno teorijsko objasSnjenje
ovog fenomena.

Zakljucak

Literatura koja se bavila efektom pose-
dovanja mnogobrojna je i raznovrsna, a
u ovom radu predstavljen je tek jedan
njen deo. Osim $to se ovaj efekat moZe
beleziti upotrebom razli¢itih jedno-
stavnih, a efikasnih eksperimentalnih
paradigmi, pokazuje se da i brojne sitne
varijacije u metodologiji istraZivanja

mogu imati uticaj na postojanje ijacinu
efekta. Dobro je to Sto je izbor faktora
koji su dosad varirani u istrazivanjima
teorijski motivisan te deluje da ¢e se u
buducnosti u oblasti od nekoliko tre-
nutno konkurentnih i komplementar-
nih teorijskih objasnjenja izdvojiti ono
najadekvatnije.
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The endowment effect refers to the higher valuation of an entity when it is in our posse-
ssion compared to when that same entity is not in our possession. Most often, it mani-
fests itself as the tendency of individuals to keep the received object and not trade it for
some other, equally desirable object. It can also manifest as a higher selling price that
someone demands for an object they own compared to the purchase price offered by
someone who does not own the object but has the opportunity to buy it. This effect is
sensitive to the subject’s previous experience, the formulation of the instructions, the
experiment’s duration, the subject type, etc. It occurs in both primates and children. The
possession effect is most often explained as a consequence of buyers and sellers having
different reference points, as well as a consequence of loss aversion. Loss aversion refers
to the phenomenon that losses have a greater psychological impact than gains of equal
magnitude. The possibility of losing an already owned object is seen as a loss, and higher
compensation is demanded for it. However, there are theories that state that buyers and
sellers focus on different reference prices they know from experience, that different
information is more easily available to them in a price-setting situation, and that there
is a difference in experiencing the utility of the item being bought or sold. Finally, there
are theories that suggest that the subjective sense of ownership, rather than the mere
possession of an object, is the key factor underlying the possession effect.

Keywords: endowment effect, exchange paradigm, valuation paradigm, loss aversion



