PAZARLAMA KARMASI (4P)
BOYUTUNDA HiLE

Ogr. Gér. Dr. Pinar HACIHASANOGLU
Yozgat Bozok Universitesi Yozgat MYO
Orcid ID: 0000-0002-4595-5156

Giris

Artan rekabet ve teknolojik gelismeler beraberinde isletmeleri ve
kisileri bircok hileli ve etik disi davranisa yonlendirmektedir. isletmelerin bu
hileli ve etik disi davranislari pazarlama ve satis sektoriine de zarar
vermektedir. isletmeler pazarlama plan ve faaliyetlerini pazarlama karmasi
olarak adlandirilan 4P {zerinden vyiriutmektedir. Bu nedenle
pazarlamacilarin  planlarini  uygulamaya koymak icin faydalandiklari
pazarlama karmasi boyutunda hile davranisi calismanin konusu olarak
belirlenmistir. Buradan hareketle pazarlama karmasinin ne oldugu ve

isletmelerin yaptigi hileli davranis 6rneklerine calismada yer verilmistir.

Pazarlama karmasi, mikro ekonomik teorinin tek P'sinden (fiyat)
kaynaklanmaktadir. McCarthy (1964), pazarlama planlamasini uygulamaya
donlstirmenin bir araci olan “4P” olarak adlandirilan “pazarlama karmasi”
kavramini gelistirmistir (Goi, 2009: 2). Pazarlama Karmasi, bir Grini
piyasaya slUrmeden once dikkate alinmasi gereken dort karardan
olusmaktadir. Firmalarin bu dért farkl bilesen olan Uriin, Fiyat, Dagitim ve
Tutundurma Uzerinde hedeflenen yaklasimi planlamalari gerekmektedir
(Singh, 2012: 40). Pazarlama karmasi ayni zamanda firmanin hedef
pazardaki pazarlama hedeflerini gerceklestirmek icin kullandigi pazarlama

araglar setidir (Kotler, 2002: 9). Pazarlama karmasi yalnizca bilimsel bir
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teori degil, yoneticilerin tekliflerini tiketicilerin ihtiyaclarina gore
yapilandirirken temel karar verme sirecini tanimlayan kavramsal bir
cercevedir. Pazarlama karmasi fikri, bir pastayl karistirmak ile ayni fikirdir.
Bir firinci, pisirmek istedigi pastanin tirine bagh olarak pastadaki
malzemelerin oranlarini degistirecektir. Pazarlama karmasindaki oranlar da
ayni sekilde degistirilebilir ve Griinden Uriine farklilik gésterebilir (Goi, 2009:
2).

Calismada, isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde 6n planda tutmalari
gereken pazarlama karmasi elemanlari araciligi ile yapilan hileli pazarlama
orneklerine yer verilmesi ile tlketicilerin farkindaliklarinin arttiriimasi ve

literatlire katki saglanmasi amaglanmaktadir.

Pazarlama Karmasi (4p) Elemanlan

Uriin

insanlar ihtiya¢c ve isteklerini driinlerle karsilamaktadir. Bir iriin;
mallar, hizmetler, deneyimler, durumlar, kisiler, vyerler, miilkler,
organizasyonlar, bilgiler ve fikirler gibi 10 temel seyden biri gibi bir ihtiyaci
veya istegi tatmin edebilen herhangi bir teklif sunmaktadir (Kotler, 2002: 6).
Ayrica Urlin; dikkat ¢cekmek, elde etmek, kullanmak veya tiiketmek icin
pazarlanabilen ve bir ihtiyaci veya istegi tatmin edebilen somut bir seydir.
Uriin; fiziksel nesneleri, kisilerin hizmetlerini, mekanlari, organizasyonlari,
uretici fikrini veya bunlarin bir birlesimini icermektedir. Uriin cesitliligi,
kalitesi, tasarimi, Grin ozellikleri ve olanaklari, marka, ambalaj, Grliniin

boyutu, hizmet, garantiler, Grini iade etme gibi Grlinin ana bilesenlerinden
bahsedilebilir (Gilaninia vd. 2013: 54).

Fiyat

Fiyat, bir Grdn icin verilen degeri ifade etmektedir. Fiyat ayni
zamanda (Uretim maliyetlerine, hedeflenen bolime, pazarin 6deme
kabiliyetine, arz - talebe ve diger bir dizi dogrudan ve dolayli faktére

baglidir. Fiyatlandirma, bir Grtintin imajini farkhlastirmak ve gelistirmek icin
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bir sinir olarak da kullanilabilir (Antonella, 2017: 637). Bir Grtinlin fiyati farkh
unsurlara bagh oldugundan ve bu nedenle sirekli degistiginden,
fiyatlandirmanin zaman igindeki degisikliklere dayanabilmesi igin dinamik
olmasi gerekmektedir. Fiyatlandirmada onemli olan faktor, Grindn
maliyetine, pazarlama stratejisine ve dagitimla ilgili giderlerine, reklam
giderlerine veya piyasadaki her tirlu fiyat degisikligine karar vermektir
(Singh, 2012: 42).

Tutundurma

Tutundurma, mesaji hedeflenen kitleye ulastirabilen tiim iletisim
aracglaridir. Temel olarak tanitim, tamamen baglantil olan bilgilendirme,
ikna etme ve etkileme faaliyetleri dizisidir. Tutundurma, her grubun farkli

boyutlari olan dort gruba ayrilabilir.

Reklam: Bir sirketin, malin, hizmetin veya fikrin ve vizyonun
tanimlanmasinda en glicli aractir. Reklam vyapici ve etkileyici olursa,
izleyicide bir "resim" yaratacak veya hatta konu veya taninma ve marka ve

Grina kabul etmeye ilgi duyacaktir.

Halkla iligkiler: Uriinlerle ilgili reklam ve satis promosyonu etkisiz
oldugunda, pazarlama halkla iliskiler kullanmaldir. Toplulukta ve sirket icin
hedef pazarda olumlu bir vizyon yaratmak icin isletmeler, halkla iliskiler

faaliyetleri icin biitceler hazirlamali ve maliyetlere katlanmaktadirlar.

Dogrudan pazarlama: En pahali pazarlama iletisim araglarindan biri,
misterilerin memnuniyetini cekmek, uzun ve kisa seyahatlere ¢ikacak yeni
miusteriler bulmak icin sirketin satis glicinli kullanmaktir. Dogrudan
pazarlama, katalog, telefon, elektronik satis, televizyon satislari, faksla satis,

posta ile satis gibi farkli yollari icermektedir (Maleki, 2002).
Dagitim

Yer veya dagitim; tiketiciye dogru Urini, dogru zamanda, dogru
yerde sunmak olan operasyonlar dizisidir. Dagitimin ana rold, saticilar ve

aliclar arasindaki islemleri azaltmak olan aracilari kullanmaktir. En dar
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anlamiyla dagitim, son kullanicinin temas halinde oldugu tiim satis noktalari
olarak kabul edilir (Antonella, 2017: 637-638). Dagitim konusunda genel bir
strateji vardir. Birinci strateji ile organizasyon dogrudan, ikinci stratejide ise
distribltorlerin araciligi ile mal ve hizmetlerini tiketicilere sunmaktadir.
Dagitim kanallarinin Gyeleri asagidaki ana goérevlerden sorumludur
(Gilaninia vd. 2013: 55):

Pazar Bilgilendirmesi: Alsveriste planlama ve yardima ihtiya¢ duyulan
pazarlama ortamindaki aktorler ve giicler hakkinda haber toplanmasi pazar

arastirmasi yapilmasi,

Promosyon ve reklam: Mallar hakkinda tesvik edilen bilgilerin

hazirlanmasi ve dagitilmasi,
iletisim: Potansiyel alicilarin aranmasi ve iletisim kurulmasi,

Uyumluluk fdiriinleri: Mallan ahcinin ihtiyaglariyla sekillendirmesi ve

eslestirmesi,

Miizakere: islemin saglanabilmesi icin fiyat ve islemin diger kosullari

Gzerinde anlasmaya varilmasidir.
Pazarlama Karmasi ve Hile

4 "P" den (Uriin, Fiyat, Tutundurma ve Dagitim) biri etrafinda hile,
tiketicilere, genellikle teslim edilmeyen veya icerik, deger, kalite,
performansin yanhs tanitildigi Griin ve hizmet satisi yapmak olarak ifade
edilebilir (Texeraud, 2011: 539).

Pazarlama hilesi, finansal kazang icin yanlis veya yaniltici tanitim
iddialarinda bulunan yasa disi bir uygulamadir. Bu, reklamlarda bir Griin
veya hizmetin niteliklerini abartmayi, taklitleri orijinal tGrin olarak satmayi
ve/veya yan etkileri veya potansiyel zararlan gizlemeyi icermektedir.
Pazarlama hilesinin amaci, degersiz bir sey karsiiginda para veya baska
ogeler istemek icin bireylerle iletisime gec¢mektir. Pazarlama hilesinin bir
yonil, bazi parasal kazang, yatirnm getirileri veya diger oduil tirleri

vaadidir. Yanls reklam, baska bir pazarlama hilesi ttrtdir (Hayes, 2021).
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Uriin Boyutunda Hile

isletmeler icin pazarlama planlarinda Griin kararlari hayati dneme
sahiptir. Clnkii mUsterileriyle mibadeleye konu olan Urinin begenilme ve
satin alinma durumu isletmelerin en ¢ok Uzerinde durmalari gereken
konudur. isletmelerin hem ekonomik kaygi duymasi hem de tiiketicileri
memnun etme ¢abasi zaman zaman onlari etik disi davraniglara itmektedir.
Teknolojinin her gegen glin gelismesi, rekabetin artmasi, kaynaklarin kit
olmasi ve degisen tiiketici tercihleri isletmeleri asla kabul edilemez bir
duruma yani hile yapmaya itmektedir. isletmelerin riinle ilgili yaptiklar

cesitli hile durumlarina asagida yer verilmistir.

Uriiniin Hacmini Kiiciiltmek: Sirketler fiyat seviyesini korumak ve
misteri potansiyelini kaybetmemek icin Griiniin boyutunu kiciltmektedir.
Boylelikle fiyati yliksek hammaddeleri ¢ok daha fazla kullanmak zorunda
kalmamaktadirlar (https://turkish.aawsat.com/home/articl...., Erisim tarihi:
16.07.2021). isletmeler Griiniin hacmini kiiglltiip fiyati ayni birakarak gizli

zam yapmaktadirlar. Bu taktikle ilgili 6rneklere asagida yer verilmistir.

Sekil 1: Uriiniin Hacmini Kiigiiltme Hile Ornegi

NET: 32 9\

=Net Weight: 1,16 o

Kaynak: https://www.sondakika.com/haber/haber-fi..., Erisim tarihi: 02.07.2021.

Uriiniin Ambalajinda Hile:  isletmeler driinlerin ambalajlarinin
gorselleriyle oynayarak taahhiit ettikleri Grinleri sunmayarak tirla hilelerle
tiketiciyi aldatmaktadir. Cogunlukla blyluk paketlerde icinde bosluklar

olacak sekilde yerlestirilmis veya gorseldekinden tamamen farkh Griinler
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sunmaktadirlar. Her gecen glin bir yenisi eklenen ¢esitli ambalaj hileleri

orneklerine asagida yer verilmistir.

Sekil 2: Uriiniin Ambalajinda Hile Ornekleri

MEGA ™, ;

frozen
GREEK
Joguet
chocolate
peanut butter
chip

Kaynak: https://brightside.me/wonder-curiosities/25-marketing-frauds-that-we-are-all-fed-

up-with-509260/, Erigim tarihi: 16.07.2021.
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Sekil 3: Uriiniin Ambalajinda Hile Ornekleri

“\

Kaynak: https://biacaip.com/musteriyi-kandirmayi-marifet-bilen-firmalara-ait-25-hileli-

ambalaj-tasarimi/, Erisim adresi: 16.07.2021.
Fiyat Boyutunda Hile

isletmelerin pazarlama kararlarinda (zerinde durmasi gereken bir
diger pazarlama karmasi elemani da fiyattir. Fiyat misteri icin Grinin satin
alinmasi kararinin en énemli unsurlarindan birisidir. Dolayisiyla isletmelerin
Grlnlerini satarken belirledikleri fiyat stratejileri 6nemli hale gelmektedir.
Fakat isletmeler daha fazla kazanma kaygisiyla bazen cesitli hilelere
basvurabilmektedirler. Fiyat hilelerinin bircogu asagida o6rneklerle
sunuldugu gibi dogrudan musterilerin yaniltilmasi yolu ile yapilirken, diger
taraftan halk arasinda stokculuk olarak ifade edilen yontemle gizli

yapilmaktadir. Stokculukta Griinler satistan ¢ekilmekte ve fiyatlarin artacagi
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beklentisiyle satislari yapilmamaktadir. Fiyat boyutunda isletmelerin siklikla

basvurduklari hile yontemleri su sekilde siralanmaktadir.

Anlik Fiyat Diigiisleri: Bu “anchoring” diye anilan fiyat stratejisi, satici
oncelikle yapabilecegi en yiksek fiyat teklifini yapmakta ve sonrasindaki
fiyat daha dislik olarak sunulmaktadir (Griner, 2014). Sabitleme veya
demirleme olarak da anilan bu hile tiirlinde musterilere ilk dnce fiyat sisirilip
daha sonra indirim adi altinda hileli satis yapilmaktadir. Bu hileye iligkin

ornek asagida yer almaktadir.

Sekil 4: Anlik Fiyat Diistsleri Hile Ornegi

Kaynak: https://technogezgin.com/alisveris-cilginligi-ve-market-hileleri/, Erisim tarihi:
15.07.2021.

Tuzak Fiyatlandirma: Ayni (rinin farkli porsiyon ve ebatlar
izerinden yapilan fiyatlandirma hilesidir. Ornegin, bir kiiciik ve bir biyiik
boy (6rnegin patlamis misir) Griinden kigugl 2 lira ve biyilk olani 8 lira
olsun; boyle bir durumda cogu insan fiyat farkindan dolayi kii¢lik boy tGrini
satin almaktadir. Ancak, 7 liradan bir orta boy eklenirse ¢ogu insan buyuk
olani satin almaktadir. Clinkl burada biyik boyu tercih eden mdsteriler,
orta boydan sadece bir lira fazla seklinde Grindn fiyatini yorumlayarak satin

alma eylemini gergeklestirmektedirler.
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Sekil 5: Tuzak Fiyatlandirma Hile Ornegi

Kaynak: https://steemkr.com/marketing/@budgetmarketing......, Erisim tarihi: 16.07.2021.

Kimsenin Satin Almadigi Pahali Menii Odesi: Cogu restoranda
menilide yer alan c¢ok pahali birka¢ Uriine yer verilmektedir. Burada
yapilmak istenen mdusterilerin, o Urlnleri satin almasini saglamak degil,

diger Urinlerin daha ucuz oldugu algisinin yaratiimasidir.

Kayip Lider: Perakendeciler burada misterileri magazaya sokmaya ve
baska Urlnler almaya ikna etmeye calismaktadir. Birka¢ Urlnin fiyatini
disirerek musterilerin indirimde olmayan Urlinlerden de satin almasi

saglanmaktadir.

Tek-Cift Fiyatlandirma: Tiketicilerin, bir ¢ift tam sayinin hemen
altinda olan tek bir sayiyla biten fiyattan bir sey satin alma olasiliklari daha
ylksektir. Bu nedenle bircok seyin fiyati sadece 5,00 yerine 4,99, 4,97 veya
4,95 seklide belirlenmektedir. Bu taktik, tiiketicilerin Grin fiyatlarini asag
yuvarlama yoéninde psikolojik bir duruma sahip oldugunun gostergesi
olarak ifade edilebilir (Griner, 2014).
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Sekil 6: Tek-Cift Fiyatlandirma Hile Ornegi

3999 lira taksitle dimi..
4 bin olsa nasil oderiz!?

Kaynak: https://tr.pinterest.com/pin/810296157927516073/, Erisim tarihi: 17.07.2021.
Tutundurma Boyutunda Hile

Tutundurma kararlarinda pazarlama iletisiminin bir¢ok yontemi
kullanilarak tiiketiciler ikna edilmeye calisiimaktadir. Bu yontemler reklam,
satis tutundurma, kisisel satis, halkla iliskiler-duyurum ve dogrudan
pazarlama seklinde gruplanmistir. isletmeler ({riinlerini tanitmak ve
satabilmek icin bu yontemleri siklikla kullanmaktadir. Fakat Grini
begendirmek ve tanitmak isterken aldatma ve hile durumlarina

basvurmaktadirlar.

Yaniltici Gérsel: Gida fotografcilari, Grlinlerin tazeligini vurgulamak ve
hamburger gibi Grlinlerin daha istah agici ve c¢ekici gorinmesini saglamak
icin ylzeylerine su serpmektedir. Bu teknik ayni zamanda sebze ve yesillik
saticilari tarafindan da basariyla kullanilmaktadir. Agiz sulandiran sonuglar,
tiiketicileri hemen planlanmamis satin almalar yapmaya tesvik etmektedir
(https://vk.am/blog/3884.html, Erisim tarihi: 16.07.2021).
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Sekil 7: Yaniltici Gérsel Hile Ornegi

Kaynak: https://brightside.me/wonder-curiosities/15-marketing-tricks-that-make-you-buy-
more-387610/, Erisim tarihi 16.07.2021.

Bir Alana Bir Bedava Hilesi: insanlarin bedava kelimesine zaafi
istenilenden daha fazlasini satin almalarina neden olmaktadir. Bu durum,
daha kiguk kar marji olsa bile, normalden daha fazla tiriin hareketi olanagi
tanimaktadir (Griner, 2014).

Hediye Karti Hilesi: Kullanisli bir son dakika hediyesi icin hediye karti
teklifini geri cevirmek zordur. Ama ayni zamanda saticilara yliksek kar mariji
saglamanin oldukg¢a sinsi bir yoludur. Harika bir hediye fikri olarak
pazarlanmakta ve tartismasiz perakendecilikteki en bilyik hile seklinde

yorumlanmaktadir (Griner, 2014).

Reklam Hileleri: Reklamlarda gosterilen Grln gorselleri, aslina gore
cok abartilarak tuketicilere sunulmaktadir. Sikca “reklamdaki gibi degil”
sozleri tlketiciler tarafindan sdylenmektedir. Reklamlarda yapilan hilelere

ornek olarak asagidaki gorseller verilebilir.
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Sekil 8: Reklam Hilesi Ornekleri

(Reklamlarda gorilen sut degil, tutkaldir. Sutiin kahvaltilik gevregi

hemen yumusatmasindan dolayi bu hileye basvurulmaktadir)

Gazh iceceklere asit eklenerek daha da gazhh gosterilmektedir.

Reklamlarda kabarciklarin ¢ok olmasi bu yiizdendir.

Kaynak: https://www.yeniakit.com.tr/foto-galeri/iste-reklamcilarin-kullandigi-17-hile-6529,
Erisim tarihi: 17.07.2021.

Yokluk psikolojisi hilesi (Yanhs “aciliyet” bilinci): Tuketicileri “Sinirh
sayida Uretim” ya da “sinirli zaman icinde gecerli teklif” seklinde ifadelerle
heyecanlandirarak acele kararlara neden olan hile tirldir. Misteri kapidan
cikarsa veya web sayfasini degistirirse hayatina devam etmek icin Grine
aslinda ihtiyag duymadigini fark edebilir. Bu nedenle pazarlamacilar
tiketiciyi simdi almazlarsa blylk bir firsat kagiracakmis gibi hissettirmeye

calismaktadir (Griner, 2014). Kitlik ilkesinde kisith satin alma siiresi, zaman
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sinirh indirimler, zaman sinirli kargo sansi, donemlik indirimler, sinirli stok,
sinirh Gretim, toplum davranisini 6ne ¢ikarma (yorumlar) ve istatistiklerden
yararlanma gibi taktikler kullanilmaktadir
(https://www.yeniisfikirleri.net/kitlik-ilkesi....., Erisim tarihi 15.07.2021).

Dagitim Boyutunda Hile

Pazarlama kararlarinda dagitim elemani da diger 4P elemanlari kadar
Onem arz etmektedir. Tiketicilerin rlnle karsilastigl tim satis noktalar
olarak ifade edilen dagitim isletme kararlari agisindan énemlidir. Uriiniin
raflardaki yerine kadar ulastiriimasiyla bitmeyen, hangi rafta yer alacagina
kadar karar verilmesi gereken bir sire¢ olan dagitim, hassasiyetle
yonetilmesi gereken bir elemandir. isletmeler, misterilerin iriinlere daha
fazla talepte bulunmasi ve alisveris algilarinin degismesi icin farkl ¢alismalar
yapmaktadirlar. Fakat bu siiregleri yonetirken musteri begenilerinin
degismesi ve artan rekabetle birlikte hileli faaliyetler de ylritmektedirler.
Musterinin magazada daha fazla kalabilmesi icin yapilan yerlesimler,
alisveris sepetlerinin  blyiklGglu gibi yontemlere basvurmaktadirlar.
isletmelerin dagitimla ilgili yaptiklari hileli davranis &rnekleri asagidaki

sekilde sunulmustur.

Gruen Etkisi: ismini alisveris merkezi mimari Victor Gruen’den alan bu
yontemde, tasarimdaki yonlendirmeler sayesinde sadece gezmeye gelen
ziyaretcileri sasirtan ve dirtisel satin alimlarini artirmak amaciyla onlari
yavaslatan alisveris diizenlerini ifade etmektedir (Biktel, 2014). ister bir
alisveris merkezinin kivrimli yerlesimi olsun, ister bir bakkalin kasith olarak
verimsiz kat plani olsun ve isterse sadece ikea’nin tamaminda gezinmek

zorunda kalinmasi Gruen transferi olarak adlandirilmaktadir (Griner, 2014).
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Sekil 9: Gruen Etkisi Hile Ornegi

Gruen Effect

Kaynak: https://tr.depositphotos.com/vector-images/gruen.html, Erisim tarihi: 17.07.2021.

Biiyiik Alisveris Sepetleri: Musteriler kiicik sepetler yerine biyilk
alisveris arabalarini  kullandiklarinda, buyldk bir ailenin ihtiyaglarini
karsilamak veya bir hafta boyunca yiyecek stoklamak igin alisveris yaptiklari
kadar olmasa da, muhtemelen %40'a kadar daha fazla
harcama yapacaklardir. Sipermarketler, temel gida maddelerini (ekmek ve
sit gibi Urinler) kasith olarak magazanin en uzak ucuna, hatta karsi ucuna
yerlestirmektedir. Bu durum misterilerin yol boyunca daha fazla ek (ve
nihayetinde gereksiz) Griin almasini  saglamanin en iyi yoludur
(https://vk.am/blog/3884.html, Erisim tarihi: 16.07.2021).

Sekil 10: Buyiik Alisveris Sepetleri Hile Ornegi

Kaynak: https://vk.am/blog/3884.html, Erisim tarihi: 16.07.2021.
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Uriinlerin Kurnaz Diizeni: Herhangi bir siipermarkette, (st raflar daha
az bilinen markalara ayrilmistir; poptler, hiper reklami yapilan ticari
markalar i¢in orta raflar (diger adiyla "Altin raflar"); alt raflarda ise
neredeyse bilinmeyen firmalarin Grinleri ve ¢ocuklara yonelik Grtnler yer
almaktadir. “Altin raflar” kiralamak sirketlere cok pahaliya mal olmakta ve
bu da dogal olarak mallari icin o6denen fiyati etkilemektedir
(https://vk.am/blog/3884.html, Erisim tarihi: 16.07.2021).

Online Perakendecilikte Pazarlama Karmasi Boyutunda Hileler

Bilisim teknolojilerinin hizla gelismesiyle birlikte e-ticaret artik diinya
¢apinda yayginlagsmaktadir. E-ticaret platformlari musterileri fabrikalar,
magazalar ve Uglincl taraf tliccarlarla etkili bir bicimde baglamakta ve
milyarlarca kullaniciya her giin sayisiz triin ve hizmetle (hizmet alimi, yorum
geri bildirimi vb.) onlara uygun, hizli ve glvenilir bir alisveris sekli
sunmaktadir (Weng vd., 2018: 1435). Seceneklerin fazla olmasi, her yerde
bilgisayar ya da akilli telefonla islem yapilabilmesi, satin alinan Uriinlerin
kargo ile adrese ulastiriimasi ve kapida 6deme secenegi gibi avantajlar
tiketicileri cezbetmektedir (Demirel, 2020). Dolayisi ile teknolojinin
gelismesi bircok seyi etkiledigi gibi alisveris aliskanliklarini da degistirmistir.
Bu durum riin, hizmet ve fikirlerin satisinin online yapilmasina yol agmistir.
Fiziki magaza ortaminin olmamasi hileli satislari da beraberinde getirmistir.
Tiketicilerin online mecrada maruz kaldigi hileli pazarlama faaliyetlerinden

bazilari asagida yer almaktadir.

Farkh Ya Da Hasarli Uriin Génderilmesi: Online alisveriste karsilasilan
hileli durumlarin basinda, alinan Urinden farkh bir Grin veya defolu

dedigimiz hasarli Griin gonderilmesi gelmektedir.

Teslimat Siiresinin Uzamasi: Tuketicilerin yine en sik karsilastigi
durumlarin basinda teslimat stiresinin uzamasi gelmektedir. Taahhit edilen
sire icerisinde gonderilmeyen drinler nedeniyle sayisiz kisi magdur

olmaktadir.
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Stokta Olmayan Uriiniin Satisi: Online kanallarda saticilar ellerinde
olmayan drinleri satisa c¢ikarmakta ve miusterilerden aldiklari paralan
yasalarin uygun gordiigii 30 glinlik teslimat slresine kadar isletmektedir.
Sire sonunda ise stokta Uriiniin olmadigini sdyleyerek iade etmektedir
(https://www.sabah.com.tr/ekonomi/202rislerde...., Erisim tarihi:
19.07.2021).

Miisteri Yorumlari / Puanlari: Online uriin saticilari  givenilir
olduklarini ve kendi Grlnlerinin mikemmel olduklarini kanitlayabilmek igin
musteri yorumlarina sikga basvurmaktadirlar. Bu ydntem yeni alisveris
sitelerinin ¢ogunda kullanilmaktadir. Saticilar gercek olmayan bir alicidan
gelmis gibi  yorum ekleyerek drinlerini  glvenilir gostermeye
calismaktadirlar (https://www.facebook.com/girisimport/..., Erisim tarihi:
19.07.2021).

99 Kurus Yerine 97 Kurus: Saticilar 99 kurus olan eski yontemin
Onemini yitirdigini fark ederek sayilarda kiglik bir farklihk yapmistir. 99
kurusun yerine 97 kurusun kullanilmasi, kiclik bir ilerlemeymis gibi
gorilebilir fakat alisveris esnasinda basit bir sayr gibi kalmayacak, Grinin
fiyati misteriye cok daha uygun gelecektir
(https://www.facebook.com/girisimport/..., Erisim tarihi: 19.07.2021).

Kisa Siireligine Gegerli indirim Kampanyalari: Bir triinde sinirli bir
zaman icerisinde gecerli indirim oldugunu belirtmek, tliketicide panik
duygulari yaratmaktadir. Dolayisiyla da cabuk karar verilmesi gerekliligi
ortaya cikmaktadir. Kacirilmamasi istenen ve gereken firsat duygusu
hissedilmeye calisiimaktadir  (http://1001cesit.myartsonline.com/?p=11,
Erisim tarihi: 19.07.2021). E-ticaret sayfalari saatlik, gtinlik, haftalik ve ayhk
diye devam eden indirimlerle, slire kisiti sayesinde tiketiciyi ikna etmeye

calismaktadir.
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Sekil 11: Kisa Siireligine Gegerli indirim Kampanyalari Hile Ornekleri

izeri aligverisle

SEPETTE

BSAATLIINORIY
SELON

Y80 MIRNORLZ |\t /1 O

ﬂ
VARAN INDIRMLER

Kaynak: https://www.kuponrazzi.com/sayfa/1717/?post_type=campaign;
https://twitter.com/bidolubaskicom/status/1222423412041224192?lang=hu, Erisim tarihi:
19.07.2021.

[Snerilen saus Fivat: $+57295 |
Gundn Firsat: 529,00 & Kargo BEDAWVA
Kalamn siire: O7sa 12dk S4s
indiriminiz: 43,90 (%% 8)
Fiyvatlara KDW dahildir.

88,20 TL x & ay a varan faizsiz taksit secenekleri Taksitlar -~

= Genis kapsamb pisirme deneyimi ve midkemmel sonuclar icin 3 pisirme
pOoOZisyoru.

= 1800 cm? pisirme alam ile barbekid pozisyonu. (6 tostluk kapasite)

= Dikey durabilme gzelligi sayesinde kolay saklamr, mutfakta yver

tasarrufu saglar.

Her tirlil yviyecek icin uygun 1s1 ayarnm sadlayan ayarlanabilir termostat

= Et balk wve tostlarimiz igin 2000 Watt giic, dkim pakalar.

= Mense Ulke: Tirkiye

Kaynak: Yener, 2020.

Stok Kurnazhigi: Stokta Grlinlin az kaldigi hilesi neredeyse tiim online
sitelerde kullanilmaktadir. Tiketiciye acele olmasi hissi vererek alisverisi
¢abuk sonlandirmasi istenmektedir. Alict bunun gercek olup olmadigini

bilmedigi icin amaclarini da ulasmis olmaktadirlar.
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Sekil 12: Stok Kurnazligi Hile Ornegi

25,98 TL
Fivatlara KIDwWw dahildir

e Flarog o B E DO O

Stokta sadaece S5 adet kalda.
HKHEEIKEC tarafimndanmnm satibir we gamadeilie
Crabha Ffa=zla kbilgi, hdkiadrre we koswullarr,
FirtTrma kiimnyesi we cayrma hhakbkr icim
LiatFen saticirnim adcdima thkilasare.

ricear:

Sepaete Ekle

Siirmvcdi Al

Kaynak: Yener, 2020.

Gorselligin  Cekiciligi: Saticilarin kullandigi gorsellerin  oldugundan
daha kusursuz bir goriintiye sahip olmasi tiiketiciyi cezbetmektedir.
Goruntl gercegi yansitmiyor ve alinan Urin tam bir hayal kirklig

olabilmektedir.

Sekil 13: Gorselligin Cekiciligi Hile Ornegi

Kaynak: https://onedio.com/haber/bir-daha-asla-internet-alisverisi-yapmayacak-talihsiz-
insanlar-603736, Erisim tarihi: 25.08.2021
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Sonug

isletmeler ve tiiketiciler arasindaki etkilesimi saglayan pazarlama,
tartismasiz c¢cok bilylik bir 6neme sahiptir. Bu 6nemi, yogun rekabet
icerisinde olan isletmeleri maalesef ki etik olmayan hileli davranislar
yapmaya itmektedir. Tiketimin artmasi ile beraberinde gelen isletmeler
arasi rekabet, pazarlama stratejisi adi altinda miusteri aldatmalarina
evrilmistir. Oyle ki tiketicilerin bircogunun farkinda bile olmadigi veya
sonradan fark ettigi bu hileler maalesef ki giderek pazarlamanin odak

noktasina girerek kabullenilmeye baslanmistir.

isletmeler pazarlama karmasi elemanlari (zerinden tiiketicilere
yonelik; Grdndn hacmini disirmek, Grinin ambalajinda hile, anlik fiyat
disusleri, tuzak fiyatlandirma, tek-cift fiyatlandirma, yaniltici gorsel, bir
alana bir bedava, reklam hileleri, yokluk psikolojisi hilesi, gruen etkisi, bliytk
alisveris sepetleri ve Urlnlerin kurnaz dizeni vb. hileli pazarlanma

faaliyetlerini uyguladiklari gérilmektedir.

Ozellikle son yillarda ¢ok ragbet géren online perakendecilik alaninda
hileli davranislar cok daha basit yapilmaya baslanmistir. Clinki fiziksel bir
mekanin olmayisi ve tiketicin gorerek Grlini alamayisi hilenin ¢ok daha
kolay yapilmasina neden olmustur. Farkl ya da hasarh Grin génderilmesi,
teslimat sliresinin uzamasi, stokta olmayan Griiniin satisi, 99 kurus yerine 97
kurus, kisa sireligine gecerli indirim kampanyalari, stok kurnazligi ve
gorselligin cekiciligi gibi yontemlerle misteriyi satin almaya ve satin alim
sonrasi da zor durumda birakmaya yonelik uygulamalar isletmeler
tarafindan kullanilmaktadir. Burada fiziksel mekan olmadigi icin cogu zaman

muhatap bile bulunamayacak satislar s6z konusu olmaktadir.

Buradan hareketle bu calismada isletmelerin pazarlama planlarini
yariatmek icin kullandiklari pazarlama karmasi elemanlari Gzerinde yapilan
cesitli hile ve aldatma tirlerine ve uygulamada kullandiklari 6rneklerine yer

verilmistir. Literatlirde pazarlama alaninda hile ile ilgili yapilmis calismalara
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cok fazla rastlanmamasi ve dolayisi ile calismanin literatiire katkisi olacagi

duslintlmektedir.
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