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RESEARCH ARTICLE / ARASTIRMA MAKALESI

SIFIR FIYAT ETKISI: HEDIYE CEKI DENEYTI"
ZERO PRICE EFFECT: GIFT CERTIFICATE EXPERIMENT

Burcu Donmez ®1

Ozet

Klasik iktisada gore, bireyler akilci karar vermektedir. Bu yaklasimda tiiketiciler, teorik olarak, tercihte bulunurken
fayda ve maliyetleri ayni anda dikkate alip, net faydanin maksimum potansiyeline yonelik tercihi se¢mektedir. Oy-
saki kisiler bazen akilc1 bir fayda maliyet analizinden ziyade duygularina dayali 6nyargili kararlar verebilmektedir.
Sifir fiyat, tiiketici satin alma karar siirecinde tiiketici davranisini 6nemli derecede etkilemektedir. Bu durumdan
hareketle bu ¢alismada tiiketicilerin satin alma karar siirecinde sifir fiyat etkisini deneysel olarak analiz etmek
amagclanmistir. Bu dogrultuda hediye ceki {izerine bir saha deneyi yapilmistir ve deneyde bedavanin, tiiketicilerin
bir {irlinii satin alma stirecindeki psikolojilerini nasil etkiledigi test edilmistir. Calismada standart fayda maliyet mo-
deli dikkate alinmistir. Modele gore tiiketicilerden beklenen; segenekleri akillica kiyas edip kendilerine en ¢ok kar
getirecek olani tercih etmeleridir. Fakat calismada sifir fiyatin standart fayda maliyet modelinin aksine, tiiketici ka-
rarlarimni ters yonde degistirecegi dngoriilmiistiir. Nitekim elde edilen sonug ile tahmin edilen sonug Ortiismiistiir.
Sifir fiyatin psikolojik etkisi standart fayda maliyet modelinin tersine, tiiketici kararlarini ters yonde etkilemistir
ve bedava olan hediye cekine yonelik tercihleri anlamli bir sekilde artirmistir. Bununla birlikte analizde cinsiyet
ayrimi da gozetilmistir ve kadin ile erkek katilimcilarin kararlar1 arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigimin
ol¢lilmesi amaciyla bagimsiz 6rneklem t testi yapilmistir. Bulgulara gore, kadin ve erkek katilimcilar arasinda ista-
tistiksel olarak anlamli bir farklilik tespit edilememistir.

Anahtar Kelimeler: Deneysel iktisat, Deger Fiyat Algisi, Sifir Fiyat, Tiiketici Satin Alma Karar Siireci.
JEL Kodu: C90, C92, D11, D12, D46, D90.

'Dr. Ogr. Uyesi, Sirnak Universitesi, Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, Iktisat Boliimti, Tktisadi Gelisme, Uluslararasi
Iktisat Anabilim Dal, Tiirkiye, e-mail: burcuabaci.eu@gmail.com

* Bu calisma, 2019 yilinda Ege Universitesinde Burcu Dénmez tarafindan yazilan Prof. Dr. Ertugrul Deliktas
damigmanlhiginda yonetilen “Tiiketici Karar Verme Siirecinde Deger Fiyat Algisinin Deneysel Analizi”
bashikli yayinlanmamis doktora tezinde yer alan wuygulamalardan bir tanesinin giincellenmis halidir.
This study is an updated version of one of the applications included in the unpublished doctoral thesis titled
“Experimental Analysis of Value Price Perception in Consumer Decision Making Process”” written by Burcu Donmez
at Ege University in 2019 and supervised by Prof. Dr. Ertugrul Deliktas.

@ https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/

Telif Hakk: & Lisans | Copyright & License

The copyrights of the studies published in our journal belong to our
journal and are published as open access under CC-BY-NC-ND license.

Dergimiz yayimlanan calismalarin telif haklar1 dergimiz ait olup,
CC-BY-NC-ND lisanst altinda agik erisim olarak yayimlanmaktadir.



https://orcid.org/0000-0001-9635-9242

SIFIR FIYAT ETKIiSi: HEDIYE CEKi DENEYI

Abstract

According to classical economics, individuals make rational decisions. In this approach, consumers theoretically
consider both costs and benefits at the same time when making a choice, and choose the option that maximizes net
benefit. However, individuals can sometimes make biased decisions based on their emotions rather than a rational
cost-benefit analysis. Zero price significantly affects consumer behavior in the consumer purchasing decision pro-
cess. Based on this situation, this study aims to experimentally analyze the zero price effect in the purchasing deci-
sion process of consumers. In this direction, a field experiment was conducted on gift certificates and how freebies
affect the psychology of consumers in the purchasing process of a product was tested. The standard benefit cost
model was taken into account in the study. According to the model, consumers are expected to compare the options
intelligently and choose the one that will bring them the most profit. However, in the study, it was predicted that
the zero price would change consumer decisions in the opposite direction, contrary to the standard benefit-cost
model. In fact, the obtained result and the predicted result coincided. The psychological effect of the zero price,
contrary to the standard benefit-cost model, affected consumer decisions in the opposite direction and significantly
increased preferences for the free gift certificate. In addition, gender discrimination was also taken into account in
the analysis and an independent sample t-test was conducted to measure whether there was a significant difference
between the decisions of female and male participants. According to the findings, no statistically significant diffe-
rence was detected between female and male participants.

Keywords: Experimental Economics, Consumer Purchasing Decision Process, Zero Price, Value Price Perception.

Jel Codes: C90, C92, D11, D12, D46, D90.

1. GIRIS

Iktisadin deneysel bir bilim olarak kabul edilmedigi dénemlerden, deneylerin yararl bir analiz aract
olarak kullanildig giiniimiize, iktisadi diistince yapisi ciddi bir doniisiim yasamistir (Fiore, 2009: 2-3).
Deneysel yontemler, teoriye farkli bir bakis agis1 getirerek, geleneksel iktisat teorilerinin tutarli veya
gecerli olup olmadiginin Gtesini irdelemeye baslamaistir.

Fiyat olgusu tiiketiciler igin karar alma siirecinde énemli bir etkiye sahiptir. Bir¢cok arastirmaci tarafin-
dan, tiiketicilerin satin alma karar siirecinde bedavanin etkisini tespit etmek amaciyla cesitli deneyler
yapilmistir (Shampanier, Mazar ve Ariely, 2007; Lew ve Leong, 2009; Saravia, 2011; Liu ve Yuan, 2010;
Delargy, 2011). Yapilan bu ¢alismalar incelendiginde, bireylerin sifir fiyath tiriinlere iliskin rasyonel ol-
mayan kararlar verdikleri gdzlenmektedir. Deneysel analizler neticesinde, bu ¢alismalarda bedavanin,
standart fayda maliyet modeli varsayimlarina ters bir tepki yarattig1 tespit edilmistir. Ustelik bedava
onderligindeki fiyat diisiisleri, tiiketici taleplerinde tutarsiz ve olagandisi bir artis meydana getirmistir.
Bu konu 6zelinde yeterli ¢alisma bulunmadig dikkate alindiginda, sifir fiyat etkisi {izerine yapilacak
deneylerin artirilmasi gerektigi sdylenebilir (Akkus, 2018). Bu dogrultuda, bu ¢alismada, belli bir {icret
karsiliginda sunulan (sonugta daha kazangl olan) hediye ¢eki ile bedelsiz olarak verilen hediye ¢ekinin,
karar verme siirecinde sifir fiyat etkisi agisindan karsilastirilmasi amaglanmistir. Bu amagla dogal saha
deneyi uygulanmistir. Deney uygulanmadan 6nce gerekli etik kurul izinleri alinmistir.

Yapilan her bir deneysel analiz, ele aldig1 konular cercevesinde 6zgiin nitelik tasimaktadir; zira her
bir deneyde yer alan katilimcilar farkli bireylerden olusmaktadir. Katilimcilarin; farkl cinsiyet, yas,
meslek, koken dini goriis, sosyolojik, kiiltiirel ve ekonomik yapida olmasi deney icindeki tercihlerde
etkili olmaktadir ve boylece her bir uygulama kendine 6zgii ekonomik sonuglara ulasmaktadir. (Guiso
vd., 2006; Weber ve Hsee, 1998; Zinkhan ve Karande, 1991). Iktisadi olaylar kapsaminda farkl kiiltiirde
farkli sonuglar alindigini gosteren bircok deneysel calisma bulunmaktadir (Aknin ve dig., 2013; Henrich
vd.., 2005; Hoffmann ve Tee, 2006; Chuah vd., 2007; Oosterbeek, 2004). Bu iktisadi sonuglarin, kiiltiirle-
rin birbirlerinden olan net farkini ortaya koymasi, tilkelerin ekonomik politika kararlarma yon verecek
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bir arag olarak kullanilmasina imkan saglamaktadir. Bu dogrultuda bu calismada yer alan deney de
kendi i¢inde 6zgiinliigiinti korumaktadir.

Iktisat alanindaki sifir fiyata yonelik deneylerin genellikle Ogrenciler {izerinde analiz edildigi
goriilmektedir (Saravia, 2011; Delargy, 2011; Ratala vd., 2014). Bu durum goz éniinde bulundurularak,
bu calismada yapilan deney belirli bir meslek ya da yas grubu ile kisitlandirilmamustir ve sifir fiyatin
psikolojik etkisinin genis bir kitle tizerinde gerceklestigi tespit edilmistir.

Bununla birlikte sifir fiyat etkisini tespite yonelik calismalarda ¢ogunlukla cinsiyet ayriminin dikkate
alinmadig: goriilmektedir. Halbuki hem tiiketici satin alma karar siirecinde hem de iiriin ve marka se-
¢iminde cinsiyet ciddi bir role sahiptir ve 6nemli bir davranis belirleyicisidir. Kadin ve erkek tiiketiciler
pek cok triinden farkl beklentiler icerisinde olup farkli davranislar sergileyebilmektedir. Bu sebeple
calismada bedava etkisine iliskin kararlarin cinsiyet ayrimina gore herhangi bir farklilik gosterip gos-
termedigi de test edilmistir.

2. SIFIR FIYAT ETKISI

Ampirik ¢alismalar, tiiketici satin alma karar siirecinde sifir fiyat duyarliliginin tiiketici davranisina cid-
di sekilde etki eden faktorlerden bir tanesi oldugunu ortaya koymustur. Sifir fiyat etkisi, sifirda talebin
stireksizligidir. Bedava iiriintin maksimum fayday1 getirecegi degerlendirilmektedir. Bu durum, tiike-
ticilere bedava bir {iriin tercihi sunuldugunda, standart fayda maliyet modelini karar verme siirecine
dahil etmedikleri anlamina da gelmektedir. Bundan dolay1 kisiler, ¢ok diisiik bir fiyata daha iyi bir {irii-
nii almak yerine kendilerine bedavaya verilen iiriinleri tercih etmeye ¢ok daha fazla isteklidir (Aperjis
ve Huberman, 2010: 11-12). Tiiketici aragtirmalarinda, sifir fiyat olarak tercihe sunulan tiriinlerin, diger
fiyatlarla sunulanlara gore daha ¢ok tercih edildigi tespit edilmistir. Dolayisiyla sifir fiyat tirtinlerin
cekiciligi, isletmeler tarafindan tercihe sunulan pek ¢ok {iriin teklifine ve promosyonlara yansimaktadir
(Delargy, 2011: 3).

Uriinler sifir fiyata sahipse, mevcut biligsel veri girisi yetersizliginden dolay1 dengesiz bir bigimde
secilebilmektedir. Tiiketiciler, satin alma karar siirecinde bir duygu sepetine bagvurmaktadirlar. Bu se-
pet, tiim secimlere yonelik pozitif ve negatif yanlar1 kapsamakta ve karar vermede bir esas olarak baz
alinmaktadir. Tiiketiciler 6zellikle zaman sinirlamasi s6z konusu iken, etkiye bagh karar verme egili-
mindedir ve bu karar1 alirken genis bir bilissel islem kaynagina ihtiya¢ duymamaktadir. Tiiketicilerin
driinlere iliskin olumlu veya olumsuz duygulars, tirtinler ile ilgili tutumlarina ve yorumlamalarina etki
etmektedir. Bedava tirlinler tiiketiciler i¢cin daha cezbedici olmaktadir ve bu durum bedava tirtiniin ter-
cih edilme ihtimalini yiikseltmektedir (Delargy, 2011:6).

Her alisverisin kendine gore olumlu ve olumsuz taraflar1 vardir, ama bir iiriin sifir fiyat oldugu zaman
o tirliniin olumsuz yonii goriilememektedir. Sifir fiyatin asil cazibesi sudur ki; bireylerin kaybetme riski
s0z konusu degildir. Diyelim ki bedava olmayan iiriinii tercih ettik. Simdi bu durumda, yanlis segim
olasilig: bir kaybetme olasilig1 s6z konusudur. Dolayisiyla bu durumu dikkate alarak bedava olan ter-
cih ederiz. Bu nedenle sifir fiyat etkisi kendi basina bir kategoridir (Ariely, 2013, s. 75-76).

Gegmiste sifir fiyatlh tirtinler yalnizca bir pazarlama hilesi olarak degerlendirilirken, giintimiizde sifir
fiyat uygulamalari, sirketlerin siirdiiriilebilirligi agisindan stratejik bir gereklilik haline gelmistir. Tiike-
ticiler, biri sifir fiyat iki {iriin arasinda tercihte bulunmak zorunda birakildiginda, bedava iiriine karsi
yiiksek bir tepki ortaya koymaktadir. Bu ciddi etki, yalnizca iirtin satin alinirken azalan maliyete iliskin
degil, bununla birlikte artan degeri igeren bir etkidir (Fabbro vd., 2013: 3).

Bedava etkisi, kisiler bedavadan tercihe sunulan bir {iriine sistematik sekilde deger bictigi zaman kendi-
ni gostermektedir. Bireyler pek ¢ok hizmet sunucuya borglu hissetmesi sebebiyle iliskisini siirdiirmek-
tedir ve 6demeyi gerceklestirdiginde karsiligini1 6dedigini diistinmektedir. Boylelikle kisi saglayicinin
kendisine iyilik yaptigini kabul ettiginden dolay1 kendi yolunu se¢gmemektedir. Aksi halde birey, islet-
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me kendisine iyilik yapti§1 durumda bir diger sunucuyu tercih ederse, kendini suglu hissetmektedir. Bu
0deme sorumlulugu hissi kuvvetli bir etkisel faktdrdiir (Hogan ve Murphy, 2015, s. 7-8).

3. LITERATUR CALISMASI

Ttiketici satin alma karar siirecinde bedavanin, tiiketici davraniglari tizerindeki etkilerini analiz eden
calismalar incelendiginde ¢ogunlukla bir {iriin ya da hizmet degeri sifir olarak kabul edildiginde ¢ok
diisiik ancak pozitif bir fiyata oranla beklenilen faydanin daha fazla oldugu tespit edilmistir (Gal ve
Rubinfeld, 2015, s. 9). Yapilan deneysel analizlerin bir¢ogu, bedavanin, tiiketicilerin irrasyonel karar
almalarina yol agtigini ortaya koymustur (Romell, 2012, s.5).

Bedava etkisini test eden ilk ¢alisma 2007 yilinda Shampanier, Mazar ve Ariely tarafindan yapilmistir.
Uygulama sonucunda, bir {iriin bedavadan tercihe sunuldugunda katiimcilarin ciddi tepkiler goster-
digi tespit edilmistir. Katihimecilarin daha diistik fiyath fakat sifir fiyath olmayan bir iiriin ile ¢ok fazla
talep etmedikleri ancak sifir fiyatl bir {iriin arasinda tercih yapmasi gerektiginde, sifir fiyat oldugu
i¢in daha az talep ettigi {irlinii se¢me egilimi gosterdikleri goriilmiistiir (Shampanier, Mazar ve Ariely,
2007). Saravia (2011), bu ¢alismaya oldukca benzeyen bir deneysel analiz uygulamistir ve yine benzer
sonug elde ederek, diisiik degerli tirtinlerde gergeklesen talebin anlamli olarak artigini yiiksek degerli
driinlerin talebinde ise bir diisiis meydana geldigini belirlemistir.

Lew ve Leong (2009) calismalarinda, bedava etkisini, yasanan olaylardan hareketle birtakim ¢ikarimlar-
da bulunarak ortaya koymuslardir. Singapur'da yol talebi ile alakali numaralardan yola ¢ikarak sonuca
gitmiglerdir. Singapur ara¢ miktarini diisiirmek niyetiyle toplu tasima araglarmin fiyatimi ve yol iicret-
lerini indirmistir. En az 4 yolcusu bulunanlar yol masraflarindan muaf tutulmustur. Neticede iilkede
toplu tasima kullanim orami yiikselmistir. Fakat Singapur bu muafiyeti ara¢ paylasimi yapan yolcular
i¢in durdurmustur. Sonug itibari ile titkaniklig1 gidermek amaciyla yollarda yapilan fiyat diizenlemesi-
nin, yolcular1 bedavaya ¢ok alistirdig1 kanisina varilmistir.

Delargy (2011) arastirmasinda 101 tiniversite 6grencisi ile bedava tiriinlerin degerini analiz etmistir.
ilgili calismada bir senaryo olusturmus ve katilimcilarin tig farkl fiyat seviyesine indirilmis 10 avro ile
20 avroluk iTunes gekleri arasinda bir tercih yapmasini istemistir. Yapilan ki-kare testine gore, daha faz-
la katihmcinin 7 avro olan 20 avroluk ¢ekten ziyade, bedava olan 10 avroluk ¢eki sectigi goriilmiistiir.
ANOVA analizi sonucunda ise, katilimcilarin bedava ¢eki, 1 avroluk ve 5 avroluk cekten ciddi Ol¢iide
daha degerli gordiigii belirlenmistir.

Saravia 2011 yilinda Shampanier ile benzer sekilde bir uygulama gergeklestirmistir. Ogrenciler kayit
sirasindayken onlardan iki ¢ikolatadan yalnizca birini se¢mesi i¢gin tercihe sunmustur. Tercihlerden iyi
marka olan 15 sent ve diisiik marka olan 1 sent olacak sekilde fiyatlandirilmistir. Segimler sonucu ya-
pilan 1 sentlik indirim neticesinde iyi marka ¢ikolata 14 sent olmus ve diisiik marka olan ¢ikolata ise
bedava olmustur. Bunun sonucunda bedava olan ¢ikolataya yonelik tercih Shampanier’in sonuglari ile
paralel bulunmustur.

Driouchi, Chetioui ve Baddou (2011), ii¢ farkli haberlesme kaynagindan bir telefon konusmas: yapmak
ve mesaj gondermek i¢in cesitli tutarlardan tiriinler olusturulmus ve bedava etkisi incelenmistir. Fiyat
farki, daha az olan {iriin maliyetine veya bedavaya elde edecek bigimde, ucuz ve pahali tercihler arasin-
da kisitlanmistir. Haberlesme kaynagindan biri, fiyat: bedava yaptiginda mesajlasma icin bedava etkisi
gergeklesmistir. Bununla birlikte telefon goriismesi i¢in de bedava etkisi gozlemlenmistir. Bulgular ka-
tilimcilarin ¢ogunlukla daha ucuz olan tercihi sectigini ortaya koymustur.

Nasif ve Minor (2011) calismalarinda, tiiketicilere bedava bir hediye verilmesi durumunda, kendilerinin
yeni bir kredi kart1 istemesi, yeni bir ¢cek hesab1 agmay1 istemesi gibi istekleri pozitif olarak karsiladigi
sonucuna ulagsmistir. Sunulan hediyeler kendilerinden beklenenler ile karsilastirildiginda daha az edere
sahiptir. Boylelikle bireyler baskalar1 bir sey yapmalarini beklediginde bunu hangi fiyata yapacagini
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diistiniip bir edere karar verdigini belirtse bile gercekte neredeyse sifir fiyat kabul edilecek az ederde
bir hediye i¢in bunu yapmaktadir.

Nicolau da (2012) bedavanin etkisini ortaya koyabilmek icin ¢esitli kombinasyonlar denemistir. Uygu-
ladig1 analizde otelde oda ve kahvalt: tercihi sunmus ancak tercihlerde kahvaltiy1r bedava alma ya da
kahvalt1 ile esit miktarda bir indirime sahip olma secenegi yer almistir. Miisterilere kahvalt: tutarindaki
indirimi elde edebilmeleri icin 15 dakika uzakliktaki bir seyahat firmasina gitmeleri gerektigi bildiril-
mistir. Miisterilerin cogu seyahat firmasina gitmek yerine bilgisayar tizerinden rezervasyon yaptirmayi
indirime tercih etmistir. Bu deney farkli deger ve firiinler {izerinden olsa dahi bedavanin etkisini gos-
termektedir.

Fabbro, Bellemans ve Cools (2013) uygulamalarinda, bedava ulasimi sunan ve ulasimin farkl fiyatlarmi
giincelleyen modlar arasi kayma potansiyelini analiz etmislerdir. Ankete katilanlarin yarisina zorunlu
yaptirilan biligsel testin, bedava etkisi de irdelenmistir. Testlerde kullanilan veriler, 670 katilimcinin yer
aldig: tercih anketinden elde edilmistir. Veriler, karma lojit modeli ve lojistik regresyon ile test edilmis-
tir.

Yuan, Liu ve Li (2013) ¢alismalarinda bedava olan segenegin tiiketiciler {izerinde ne sekil etki yarattigini
aragtirmiglardir. Tlk olarak kisilerin mobil netteki bedava bilgi islem iiriinlerine kars1 fikirleri degerlen-
dirmistir. Sonuclar, Shampanier, Mazar ve Ariely’nin deneyine paralel sekilde, bedavanin mobil net
urtinleri tizerinde bir etkisi oldugunu ortaya koymustur.

Ratala, Boks ve Sanfey, Smidts (2014) degerleme yanlliklarindan bedava etkisini analiz ettikleri de-
neyde, bedava kahve igin sirada duran kisilerin, bedava {iriinler i¢in daha ¢ok ¢aba gosterecegini ileri
siirmiiglerdir. Orneklem grubuna 140 farkli tiikketim mali sunulmus ve mallarin her biri icin 6demeye
raz1 olduklart miktar sorulmustur. Dort fiyat sart1 olusturmak niyetiyle esit oranda indirim yapilarak
iki tirtiniin fiyatlar1 manipiile edilmistir. Bunlardan bir tanesi 6rneklem grubunun diger secenege oran-
la daha ¢ok tercih ettigi bedava alternatifi icermistir. Sonug olarak bedava {iriinlerin daha fazla tercih
edildigi tespit edilmisgtir.

Akkus (2016) calismasinda, turizme iligskin karar verme siirecinde sifir fiyatin etkisinin olup olmadigini
test etmistir. Bu dogrultuda ¢alismada, oda ve kahvaltiy1 igeren cift bilesenli iki farkli otel belirlenmis
ve diger otel secilen alternatifken, tiriin dahilindeki belirlenmis bir bilesenin fiyati bedava oldugunda,
o lriine iliskin talebin asir1 bigimde yiikselecegi ongoriilmiistiir. Ayrica, bedavaya yonelik segeneklerin
rassal bir bigimde gergeklesip gerceklesmedigini test etmek icin Monty Hall problemi turizme uyarlan-
mistir. Calismada toplam 159 6gretim tiyesi ile varsayimsal tercihlere dayali bir deney gerceklestiril-
mistir. Sifir fiyat etkisini analiz etmek amaciyla iki farkli model uygulanilmis ve neticesinde iki model
icinde bedava etkisi pozitif bulunmustur.

Literatiirdeki ¢alismalar incelendiginde, kisilerin sifir fiyat tirtinlere yonelik akilct olmayan kararlar
verdikleri goriilmektedir. Ampirik arastirmalar; bedavanin, standart fayda maliyet modeli varsayimla-
rina aksi bir tepki meydana getirdigini gostermistir. Fiyatin deger algilamasi tizerindeki etkisi ile ilgili
yeterli sayida ¢alisma bulunmamas: dikkate alindiginda, tiiketici satin alma karar siirecinde, sifir fiyat
etkisine yonelik yapilacak arastirmalarin artirilmasi literatiire katki saglayacaktir.

4. DENEYSEL ANALIiZ

Calismanin bu asamasinda deneyin amaci, igerigi ve ydntemine dair bilgiler verilmis olup analiz sonucu
elde edilen bulgular degerlendirilmistir.

4.1. Deneyin Igerigi ve Yontem

Deneyde klasiklerin standart fayda maliyet modeli dikkate alinmistir. Bu model, bireylerin daima akil-
a1 davrandigini ve gikarlarin en yiiksek seviyeye tasiyacak sekilde karar aldiklarini ileri siirmektedir
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(Ozcan, 2007). Modele gore sifir, yalnizca bir diger fiyattir. Bir {iriin ya da hizmetin fiyatinin sifira indi-
rilmesi, benzer bigimde diger fiyat indirimleri gibi degerlendirilmektedir ve boylelikle fazla bir kazang
getirmemektedir. Tiiketici iki tirlinden yalnizca birini segecekse (X ve Y {iriinii), X iiriinii Y tirtintinden
daha degerliyse, X iirtiniinii se¢mektedir. Ayni sekilde Y tirtinii X tirtiniinden daha degerli ise Y'yi sec-
mektedir. X ve Y iirlinlerinin fiyatlar: siras1 ile X ve Y'nin degerlerinden fazlaysa, kisi iki iiriinii de seg-
meyebilir. Fiyatlar pozitifken aymi tutarda bir fiyat diisiisii ile fiyatlarin sifir olmasi kisiler {izerinde ben-
zer etki olusturmaktadir (Driouchi, Chetioui ve Baddou, 2011). Standart fayda maliyet modeline gore,
tiiketicilerin tirtinlerden elde ettigi deger fiyata gore farklilik gostermemektedir. Fiyatlar ayni egimle
beraber talep egrileri dogrultusunda art arda asag1 dogru gittigi siirece, rakip bir iiriiniin fiyatinin be-
dava olmas;, iki iirlin arasindaki segimlerde hi¢bir ikame etkisi olusturmamaktadir (Newman, 2013).
Oysa tiiketiciler duygusal varliklardir ve siirekli rasyonel hareket edememektedir.

Deneysel iktisat alanindaki calismalar; laboratuvar deneyleri, saha deneyleri ve ¢cevrim-i¢i deneyler ol-
mak tizere {i¢ farkli yontemden bir tanesi veya tiimiiniin ayni anda kullanilmasiyla gerceklestirilmek-
tedir. Tiirkiye” de genel olarak ekonomi alaninda uygulanan deneysel analizlerde bu yontemler kulla-
nilmaktadir (Karabulut vd. 2007; Ertag ve Giirdal, 2011; Anbarc1 ve dig. 2014; Ertag ve Szentes, 2011).
Bu calismanin konusu olan sifir fiyat etkisi analizlerine yonelik ¢alismalar incelendiginde ise yontem
olarak genellikle anket yonteminin kullanildig1 gortilmektedir (Akturan, 2007; Konuk, 2008; Ezzatirad,
2014; Cetin, 2010; Gegti, 2012; Yurtseven, 2016; Okumus, 2003; Kamis, 2018; Alar¢in, 2015). Buradan ha-
reketle literatiirdeki bu konuya yonelik boslugu doldurabilmek amaciyla deneyde yontem olarak dogal
saha deneyleri yontemi kullanilmigtir.

Deneysel yontemlerin i¢cinden saha deneylerinin tercih edilmesinin nedeni ise dogal saha deneylerinde
kisilerin dogal ortam1 ve davranislar1 kisitlanmadig icin benzer durumlarda sergiledikleri davranisla-
rin tahmin edilebilirligi agisindan daha basarili sonuglarin alindig goriilmesidir. Deney amaci dogrul-
tusunda katilimcilar hayatin dogal akisinda deney i¢indeki gorevlerini yerine getirirler. Bu deneyler ve-
rilere ulasmada daha elverislidir ve daha kisitli alanlarda ekonominin tiimiine genellenebilir bir ortam
elde etmek miimkiindiir.

Yontem geregi bu calismada, katiimcilara deneye tabii tutulduklar: bildirilmemistir. Deney bittikten
sonra, katilimcilara, bu ¢ek tercihinin bilimsel bir analiz oldugu ve bilimsel veri olarak hesaplanacag:
bildirilmis olup kendilerine bunu onayladiklarina dair katilim onam formu imzalatilmistir.

Oncelikle deneyin amaci ve yontemi kapsaminda katilimcilarin gercek hayattaki davranislarimi
sergileyebilecekleri rastgele dogal ortam olarak bir aligveris merkezi belirlenmistir. Daha sonra deneyin
icerigine uygun Orneklem grubu olusturulmustur. Analizde amag¢ dogrultusunda sapmasiz sonuglara
ulasabilmek i¢in katilimcilar, orta gelir diizeyine hitap eden magazalarda alisverisini yapmis ve kasada
sira bekleyen tiiketiciler arasindan segilmistir.

Deger fiyat algis1 kapsaminda sifir fiyat etkisini analiz etmek amaciyla uygulanan bu deney, Bornova’da
bir alisveris merkezinde 250 katilimci tizerinde gergeklestirilmistir. Deneyde, miisterilere, 100 liralik
bir hediye ¢ekini bedava almak ile 200 liralik hediye ¢ekini 70 lira karsiliginda elde etmek arasinda bir
tercih yapma hakki taninmistir. Tiiketicilerden beklenen; iki secenegi akillica kiyas edip kendilerine en
¢ok kar getirecek olani tercih etmeleridir.

Tiiketiciler bir yandan 200 liralik ¢eki elde etmek igin 70 liralik bir maliyete katlanacaklar ve 130 liralik
avantaj (fayda) elde edeceklerdir. Diger yandan sifir maliyetle 100 liralik bir avantaj (fayda) elde edecek-
lerdir. Elbette 130 lira 100 liradan biiyiiktiir ve rasyonel bireyden daha fazla fayday1 tercih etmesi bek-
lenmektedir. Fakat cebinde hi¢ parasi olmayan ya da 70 liradan daha az parasi olan bireyler i¢in bedava
cek daha cazip gelecektir. Bu nedenle deneyin uygulanacagi 6rneklem grubu 6nem arz etmektedir. Bu
durum dikkate alinarak, magazada, kasanin yaninda magaza personeli gibi beklenilerek gdzlem yapil-
mustir. Tki ek arasinda dogru bir kiyas yapilabilmesi ve deneyin dogru sekilde sonuglanabilmesi icin en
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az 70 liralik alisveris yapmus olan tiiketiciler katilimci olarak secilmistir. Tiiketiciler kasadan ayrildiktan
hemen sonra iki ¢ek tercihlerine sunulmustur ve kendilerine bu iki ¢ekten hangisini sececekleri sorul-
mustur.

Standart fayda maliyet modeli mantigina gore, bir kimse iki hediye ¢ekinden sadece bir tanesini sege-
biliyorsa, iki ¢ekin mutlak degerini degil izafi degerini (neyi alacag1 ve neyi birakacagi) goz oniinde
bulundurmalidir. ilk adim olarak, akilcr tiiketicinin iki gekin getirecegi izafi net kazanci hesaplamasi ve
hangi ¢ekin daha fazla net kazang getirdigine dayanarak bir karar vermesi gerekmektedir. Ancak, sifir
fiyatin standart fayda maliyet modelinin tersine, tiiketici kararlarini ters yonde degistirecegi ve bedava
olan hediye cekine yonelik tercihlerin anlamli bir sekilde artacag: ongoriilmiistiir.

Cinsiyet ayrimi dikkate alinarak, kadin ve erkeklerin vermis olduklar1 kararlar arasinda anlamli bir
farklilik olup olmadigini 6l¢gmek adina her iki ¢ek igin bagimsiz 6rneklem t-testi yapilmistir. Birinci ¢ek
i¢in hipotezler;

H,: Cek tercihleri kadin ve erkek kararlar1 arasinda anlamli bir farklilik yoktur.
H,: Cek tercihleri kadin ve erkek kararlar1 arasinda anlamli bir farklilik vardar.
4.2. Bulgular ve Sonug

Bu deneyde klasik iktisadi yaklasim olan standart fayda-maliyet modelinden yararlanilmistir ve ayni
yontem kullanilarak sifir fiyatin etkisini gormek amacglanmistir. Bu dogrultuda; tiiketicilere, 100 liralik
bir hediye ¢ekine karsiliksiz sahip olmak ile 200 liralik hediye ¢ekine 70 lira karsiliginda sahip olmak
arasinda bir tercih yapma hakki taninmistir.

Sekil 1. Deneyin Cek Segenekleri

BIRINCI
CEK
70 TL
KARSILIGINDA

200 TL 100 TL

BEDELSIZ

Deneye 124 kadin ve 126 erkek olmak iizere toplamda 250 kisi katilmistir. Tablo 1" de de yer aldig1 gibi
katilimailarin %49.6" s1 kadin, %50.4" {1 erkektir. Deneyde daha dogru sonuglar elde etmek adina kadin
ve erkek sayismin birbirine yakin tutulmasina dikkat edilmistir.

Tablo 1. Katilimcilarin Cinsiyet Ayrimina fliskin Bulgulart

Katilim Yiizde (%)
Cinsiyet
Kadin 124 %49.6
Erkek 126 %50.4

Deney, standart fayda maliyet modeli mantiginin aksine, beklenildigi gibi, ikinci ¢ekin daha fazla tercih
edilmesiyle sonuglanmistir. Tablo 2’ de goriildiigii tizere arastirmada 37 kadin birinci geki tercih eder-
ken 87 kadin ikinci ¢eki tercih etmistir. Erkeklerin ise 46’s1 birinci ¢eki tercih ederken 801 ikinci ¢eki
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tercih etmistir. Kadin ve erkek tercihleri arasinda oransal olarak ciddi bir fark géze carpmamaktadir.

Tablo 2. Cinsiyet Ayrimina Gore Cek Tercihleri

Tercih Tercih Yiizde (%) Yiizde (%)

Birinci Cek ikinci Cek Birinci Cek Tkinci Cek
Kadin 37 87 %29.8 %70.2
Erkek 46 80 %36.5 %63.5

Cek tercihlerinin katilimcilarin cinsiyetine gore anlaml bir farklilik gosterip gostermedigini belirlemek
amaciyla bagimsiz 6rmekler t testi uygulanmistir. Tablo 3 te yer alan sonuglara gore, t istatistigi degeri
1.118 ve olasilik degeri 0.265 olarak elde edilmistir. Buna gore, H hipotezi 0.05 6nem seviyesinde kabul
edilmektedir. Katilimcilarin gek tercihleri cinsiyete gore anlamli bir farklilik gdstermemektedir. Kati-
Iimcilarin deger fiyat algisi cinsiyet ayrimina gore bir degisiklik gostermemistir. Her iki ¢eke yonelik
algilanan deger {izerinde cinsiyet farkliliginin bir etkisi olmamistir. Bu ¢alismaya gore dnemli bir dav-
ranis belirleyicisi olan cinsiyet, katiimcilarin deger fiyat algilar1 ve bu algiya gore verdikleri ekonomik
kararlar1 tizerinde istatistiksel anlamda bir etkide bulunmamuistir.

Tablo 3. Cek Tercihleri Kadin ve Erkek Kararlar: i¢in Bagimsiz Orneklem t-testi Sonuclar

N Ortalama Standart Hata T P
Kadin 124 0,06669 0,05966
Erkek 126 0,06669 0,05964 1118 0,265

Deney bir biitiin olarak degerlendirildiginde, farkli fiyat secenekli iki ¢ek arasindan bir tercih yapmasi
istenen katihmailarin bedavanin gekiciligine nasil kapildig: goriilebilmektedir. Bedava ek diger ceke
gore ciddi bir oranla galip gelmistir. Sifir fiyatin psikolojik etkisi standart fayda maliyet modelinin ter-
sine, tiiketici kararlarini ters yonde etkilemistir ve bedava olan hediye ¢ekine yonelik tercihleri anlaml
bir sekilde artirmigtir. Bu sonuglar, literatiir boliimiinde yer verilen diger sifir fiyath iirlinlere yonelik
yapilmis calismalardan elde edilen sonuglar ile 6rtiismektedir.

5. GENEL DEGERLENDIRME

Cogunlukla bilissel hatalar1 dikkate alan deneysel iktisatgilar, bireylerin karar verirken bazen yanlis
bilgileri kullandigini, bazen de dogru bilgilerden hatali ¢ikarimlar yaptigini iddia etmektedir. Bireyleri
bu irrasyonellige iten sebepleri ise, diisiinmeden hareket etmek, bilissel hesaplama yeteneklerinin kisitlt
olmasindan dolayr matematik ve istatistigi etkin olarak kullanamamalari, kendini kandirmak ya da
kendini avutmak i¢in yanls bir seye inandirmak ve bir tiirlii onyargilar: asamamak olarak siralamakta-
dir. Fakat bu unsurlar, bu kadarla sinirli kalmamaktadir. Ciinkii tiiketiciler karsilastirma yaparken, izafi
olarak avantajl1 olana dogru yonelme ya da yanlis dahi olsa bagkalarmin goriis ve davranislarina uyma
egilimi gostererek irrasyonel davranabilmektedir. Ayni zamanda, aldiklar: hatali bir karar1 ya da yap-
tiklar1 yanlis bir aligverisi hakli ¢ikarmak icin de bilingli ya da bilingsiz bir sekilde, kendilerini en ideal
olani1 yaptiklarina ikna etmeye ¢alismaktadir. Hatta daha ileri giderek, bu akil dis1 davranis: siirdiirme
egilimi gostermektedir (Akkus, 2016, s. 111).

Calismada hediye ¢eki {izerinde sifir fiyat etkisi analiz edilmistir. Deneyde, bir tarafta belli bir miktar
karsiliginda verilen hediye ceki diger tarafta ise bedavadan verilen hediye ¢ekine yonelik karar verme
siirecinde sifir fiyatin etkisini gostermek amaglanmistir. Bireylerin ¢ogunun standart fayda maliyet
analizine ters yonde karar verecegi ongoriilmiistiir. Klasik iktisat teorisinde, standart fayda maliyet
analizinde fiyat indirimi miisterilerin davranislarinda herhangi bir degisiklige yol agmamaktadir. Oysa
sifir fiyatin kararlar tizerinde oldukga biiyiik etkisi vardir. Uyguladigimiz bu analizde elde ettigimiz
sonug ile tahmin ettigimiz sonug ortiismiistiir.
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Bedavaya yonelik calismalar incelendiginde analizlerin genellikle 6grencilere uygulandigr goriilmek-
tedir. Bu sebeple gelecekteki uygulamalarda 6rneklem grubunun farkli cografya, kiiltiir, meslek, gelir
ve yas gruplarindan olusmasi gesitli farkliliklar1 ortaya koyacaktir. Benzer sekilde ge¢mis uygulamalar
incelendiginde deneylere konu olan iirtinlerin ucuz titketim tiriinleri oldugu gézlenmektedir. Bedava-
nin pahal: titketim iirtinlerine de ne sekilde etki edecegini gdsteren deneysel uygulamalarin yapilmasi
da literatiire katki saglayacaktir.

Calismanin literatiir kisminda yer verilen aragtirmalara bakildiginda, bedavanin pek ¢ok sektdrde etki
yaratti$1 goriilmektedir. Bedava, yalnizca direk karini artirmayr amaclayan isletmeleri degil bununla
birlikte birtakim sosyal problemlerin giderilmesi {izerinde de etkili olmustur. Kamuda cesitli alanlarda
bedava etkisini ortaya koyan c¢alismalar dikkate alinmistir. Trafik sorununun halledilebilmesi i¢in gegis
fiyatlarinda uygulanan indirimler ve toplu tagima araglarinin kullanilmasmin 6zendirilmesi, yine
onemli ve pahali tedavi siireci tastyan hastaliklar adina yapilmas: gereken muayenelerin bedava olarak
0zendirilmesi, ¢evre kirliliginin dniine ge¢mek icin arag kontrollerinin bedava olmasi gibi sosyal alanda
da bedava etkisinin ciddi degisiklikler olusturacag: goriilmektedir (Akkus, 2016, s. 118).

Deneysel ekonominin kazandirdig: imkanlar neticesinde, risk ve belirsizlik durumlarinda karar alma
siirecine yonelik modeller ile ileri siiriilen davranissal ekonominin risk ve belirsizlik durumlarinda ana
akim iktisat teorilerinin aciklayamadigi beseri kavramlari artik agiklayabildigi goriilmektedir. Boylece
ileriki zamanlarda iktisadi olaylar1 ¢cok 6nceden tahmin ederek ve 6ngoriide bulunarak ¢ok daha saglik-
I1 politikalar olusturulabilmesi de miimkiin olabilecektir.
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