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OZET

PAZARLAMADA YENI BIR YAKLASIM: NOROPAZARLAMA

Aydan TAPIKLAMA

Yiiksek Lisans Tezi, isletme Yénetimi Anabilim Dah
Damisman: Yrd. Dog. Dr. Ahmet Necdet GULGUN
Haziran 2017, 104 sayfa

Noroloji bilimi, insan beynini ve sinir sistemini anlamaya yarayan bir bilim
dalidir. Tuketici davraniglarint daha iyi anlamay: saglayacak yiksek potansiyele
sahiptir. Bu bilim dalinin alt bir kolu olarak yeni ortaya ¢ikan ndéropazarlama, kullanimi
fazlasiyla artmakta olan bir yontemdir. Dinyadaki kullanim oranindaki artisa ragmen,
Tirkiye’deki pazar arastirma firmalari ve bu firmalarin musterileri acisindan bir¢ok
soruyu icerisinde barindirmaktadir.

Bu calisma, yeni bir pazarlama teknigi olan néropazarlama’y: teknikleri ve
uygulama alanlari agisindan incelemektedir. Insan beyni ve duyular (izerine
yogunlasarak tlketicinin bilingdisi kararlarini anlamay: hedeflemektedir. Bahsedilen
konularin amaci tuketicilerin duygusal olarak markalar ile bag kurmasinin sebep ve
sonuclarina 1s1k tutmaktadir. Tezin teori kismi, insan beyni ile ilgili literatirde bilinen
konular inceleyerek baslamaktadir. ilerleyen béliimlerde, néropazarlama teknikleri ve
uyguluma alanlar: detayl: bir sekilde tartisiilmaktadir. Son olarak, néropazarlama alanina

genis bir bakis agis1 sunabilmek icin bes duyu detayl bir sekilde anlatiimaktadir.

Anahtar Kelimeler: No6ropazarlama, N6robilim, Beyin, Bilingalti, Tlketici Davranisi
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ABSTRACT

A NEW APPROACH IN MARKETING: NEUROMARKETING

Aydan TAPIKLAMA

Master Thesis, Department of Business Administration
Supervisor: Assistant Prof. Dr. Ahmet Necdet GULGUN
June 2017, 104 page

Neuroscience studies human brain and nervous system and have high potential
to better explore consumer behavior. One of the branches of this study is
neuromarketing, which is increasingly used as a method to understand consumer
behavior. Still, there are many questions and concerns about this method, especially in
Turkey where the concept is new both for the clients and market research companies.

This study deals with the concept Neuromarketing in terms of its techniques and
applications. Through examining human brain and senses, the study aims to understand
the subconscious decision-making process of consumers. These notions aim to enlighten
the emotional engagements of consumers with brands. The theoretical part of the thesis
starts with the basic knowledge of human brain. In the following parts, principles of
neuromarketing tools and their applications are discussed. Lastly, five senses of

consumers are examined in order to create a wider look at the neuromarketing field.

Keywords: Neuromarketing, Neuroscience, Brain, Subconscious, Consumer Behavior
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BIRINCI BOLUM

1. GIRIS

Gunumuz iletisim dinyasinda her gecen gln artan rekabet ortaminda bilginin
ekonomik bir varlik haline geldigi teknoloji ve enformasyon sistemlerinin Gnemini
hissettirdigi isletmelerin buyumeleri ve hayatta kalmalart icin bireyi anlamak ile
basladigin1 kabul etmek gerekir. Bu baglamda tarim toplumundan endustriyel topluma
gecis ile degisen dunyada zengin Uriin gesidi ile beraber kokli degisimlerin oldugunu
gozlenilmektedir. Isletmeler musteriyi anlamak ile ise bashyorlar. Bunun icin de
karsindakini ikna etmek mi istiyorsun, ona bir seyi begendirmek mi istiyorsun,
begendirdigini satmak mu istiyorsun ilk olarak musteriyi anlamakla baslaman gerekiyor.
Mevla’nin dedigi gibi “Sen ne soylersen soyle, soyledigin, karsidakinin anladig:
kadardir.” Isletmeler artan rekabet ortamindaki pazarda tutunabilmek icin insan istek ve
ihtiyaclarini belirlerken daha az yanilmak ve hedefi 12’den vurmak istemektedirler.
Isletmelerin varligini devam ettirebilmeleri en blylk en buyik 6neme sahip olan
musteridir. Musteriyi  memnun etmek, tatmin seviyesini artirmak, iliskilerini
surdirebilmek, esasen isletmelerin bu konuda arastirabilmesi igin pazarlama stratejileri
ve politikalarin1 belirlemekle isletmelerin yapmas: gereken uygulamalar1 arasinda yer
almaktadir. Bilimsel veri ve istatiksel hesaplamalar cergevesinde gesitli 6lgme
tekniklerini  kullanilarak  beyin  gorintileme yontemleri ndropazarlama ile
calisilmaktadir.Noropazarlama  beyin  goruntileme  yontemlerinin ~ gelismesiyle
insanlarin kararverme sireclerinde goruldugiunde mantiklarinin yani sira daha c¢ok
duygularina da basvuruyorlar. Bu da bize duygularimizin ne kadar hayatimizda karar
verme mekanizmasi oldugunun gostergesi oluyor. Duygularimiz yapmak istediklerimizi
aklimizdan daha ¢ok etkili oldugu gorulmustlr. Fransiz ekonomist Jean Baptiste Say
tarafindan ileri siirilen ve Say kanunlar: olarak bilinen” Her tarz kendi talebini yaratir.”
Tezinin Uzerinden 200 yil gecmistir. Gunumuzin rekabet yogun dinyasinda Say
sOylediginden ¢ok daha farkli bir noktaya gitmistir. (Yaner Girisken 2015)

Bu noktada noropazarlama yontemine gereksinim iyiden iyiye artmistir. Geleneksel
pazarlama yontemleriyle saglanan yarar glin gectikce azalmakta ve eksik kalmaktadir.
Noropazarlama da kullanilan bilimsel yontemler ve tekniklerle sorunlar tespit edilip,
cesitli analiz ve yorumlarla ¢6ziimler aranmaktadir. Noropazarlama calismalariyla bir

reklam filminin bir kampanyanin ne kadar etkili oldugunu anlayabilecegiz. Tuketicilerin



neyi isteyip neyi istemediklerini reklam filminde neye odaklanildigini, reklam filminin
bize o andaki 6rf ve ananelerimizi ne kadar 6nemsedigimizi gosterebilecek. Tiketicinin
karar verme surecinde neyin daha az dikkat ettigimizi anlamamiza bilgi almamiza

saglayacaktir.

1.1. Arastirmanmn Metodolijisi
1.1.1. Arastirmanmn Sorularn

Noropazarlama nedir?

Noropazarlamanin gegcmisten giinimdaze tarihi nedir?

Yeni bir yaklasim olan néropazarlamanin arastirmalarinin amaci nedir?

Noropazarlamalarinin igletmelere faydalar: nelerdir?

Noropazarlama da yapilan arastirmalarda elde edilen sonucglar nasil fayda
saglanabilir

Bilincalti reklamcilik ve ndropazarlama arasindaki farklarin kiyaslanarak bu

farklar nelerdir?

1.1.2. Arastirmanmn Amaci

Yeni bir uygulama olan néropazarlama arastirmas: tamamen betimleyici kaynak
tarama aragtirmasidir. Cagimizda hizla gelisen teknoloji ile beraber noroloji biliminin
pazarlama alamyla birlikte c¢ahstigi ndropazarlamanmin arastirmalarda daha dogru
sonuclara ve ¢O6zumlere basariyla ulasmasiyla ayrica misterilerin satin alma karari
verirkensadece rasyonel degil irrasyonel kararlar verdigini tim bu kararlar1 verirken bes
duyu organimizla aldigimiz bu kararlar uyaricilarla ve alt uyaricilarla nasil tepkiler
verdigini anlamimiza yardimci olmaktadir.

Noropazarlama da uygulanan deneysel ¢alismalarin sonuglar: anlatilarak neden
ndropazarlama yonteminin tercih edilmesinin ve bilingalt: reklamcilik ve néropazarlama
arasindaki farklari arastirmadaki sonuglarla karsilastirilma yapilmas: tiketicinin
tepkilerinin  nasil oldugunu anlamaya calisilmistir.  Bilingalti  reklamcihik  ve
noropazarlama arasindaki farklar Kkarsilagtirilarak ayrim noktalarinin belirlenmesi
Uzerime arastirma yapilmistir. Turkiye’de yeni bir arastirma alani olan néropazarlamanin
daha iyi kavranilmas: ve yapilan pazarlama arastirmalarin ne gibi sonuclar getirdigini

O6grenmemizi saglamak ve yapilan ndropazarlama arastirmalarinin ne gibi sonuglar



getirdigini  6grenmemizi saglamak tuketici davraniglarinin  nedenini anlamak ve

tiketicilere kotl niyetli uygulamalarin 6niine gegcmek icin bu tez hazirlanmstir.

1.1.3. Arastirmanin Onemi

Bu calisma noropazarlama arastirmalarindan elde edilecek sonuglarin, toplumsal
bilinci bu arastirmaya yonelik ¢alismalarin nasil fayda saglayacag: anlatilacaktir. Ayrica
degisen rekabet ortamindaki pazar ve yasam sartlarinin getirmis oldugu gelismelerle
beraber Urliin yelpazesi genislemektedir. Bununla birlikte artan Urinlerle tiiketicilerin
satin alma karar1 verirken zorlanmasina isletmelerin Uriinleri farklilastirma ¢abasinin
yetersiz kalmasina neden olmaktadir. NOropazarlama arastirmalariyla ihtiyaca gore
uretim yapilmasina imkan saglayacaktir. Akilci yatirimlara dénusmesiyle yatirimlarin
bosa gitmesine engel olabilecektir.

Noropazarlama arastirmalar: tuketicinin davranislarini arastirarak tiiketicinin
zihninin iginden gegenleri vererek eksik veya gercek olmayan cevaplar vermemesi,
bulundugu ortamdan etkilenmemesi kaygilardan uzak ve 6n yargil cevaplar vermemesi
ile yapilan arastirma sonuclarinin gercek sonuclu bir yaklasim olusmaktadir.
Noropazarlama calismalar: daha gercekci ve bilimsel olacaktir. Yapilan arastirmalarin
etik tasasina dismeden yapilan ¢alismalara daha akilli tiketicilerin olusmasina katki

saglayacaktir.

1.1.4. Arastirmanin Simirhhklarn

Bu arastirmanin sonuclarinin - 6zellestirilmesi  kucglk bdolgeler Gzerinde

yapilmasini engel olusturmakla birlikte birtakim kisitlart mevcuttur.

Bilinen bir 20 yillik ge¢cmise sahip olan néropazarlamanin kokli bir gecmisi
olmayan yeni bir ¢calisma alanidir.

Calismalara konu olan néropazarlama arastirmalarinin gogu yurtdisinda yapilmis
olup Tirkiye’de yeni bir ¢calisma alanina sahip olmaktadir.

Deneysel calismalarin yiiksek maliyetli olmasi ve anket ya da odak grubu gibi
calismalarin, cahsmalara uygun olmadigindan  yapilamamistir.  Ileriki
calismalarimda sponsorla yapilan goérismeler sonucunda boyle bir calisma

yapilmasi planlanmaktadir.



Var olan deneysel ¢alismalarin demografik 6zellikleri dikkat edilmemistir. Yas,
cinsiyet ayrimlar yapilmamistir. Bu distndldigunde bu bir eksikliktir.

Arastirmalarin ¢ogu labratuar ortaminda yapilmstur.

1.1.5. Arastirmanin Metodolojisi

Kesif amach bir ¢calisma oldugu igin betimleme ve kaynak taramas: yapilmastir.
Arastirma yapilirken yurtici ve yurtdisi kaynaklardan, kitap, makale, internet bilgileri
Uzerinden taramalar yapilmistir. TV reklamlari, yazili ve gorsel medyada uygulanan
urin reklamlari, gunlik hayatta kullanilan reklam kampanyalari, sosyal medyada
paylasilan videolara ve gorsel materyeller taranarak uygun reklam 6érnekleri secilmistir.
Ozellikle noéropazarlama ve bilingalt: reklamcihigin kiyaslandig: tglincti bélim de
karsilastirma yontemi uygulanmistir. Orneklerle de desteklenen bir betimleyici
calismadir. Noropazarlama alaninda calismalar: olan Firat Universitesi Yardimc: Dog.
Dr. Attila Yicel’le yiz ylize gorusilerek fikir alisverisin ve konu ile alakali bilgi
paylasimlari yapilmistir. Ayrica néropazarlama ile ilgili pek ¢cok tez, makale alinmis ve
bunlardan alinti yapilmistir. Tezin ikinci boliminde modernizim ve postmodernizim
kavramlar acgiklanmaya calisilmistir. Tezin ikinci béliminde néropazarlama kavrami
aciklanma calisthp noéropazarlamanin  ne oldugu aciklanmaya calismakla,
ndropazarlamanin diger bilimlerle baglantist agiklanmaya calisilmistir. Noropazarlama
alanin dogmasina sebep olan beyin, eski beyin, ayna noronlari, karar verme
mekanizmalari, gibi unsurlarin islevleri ve satin alma konusunda hangi nokta karar
vericiyi etkiledigi anlatilmaktadir. ikinci bolimde noropazarlamanin  arastirma
teknikleri aciklanmaya calisilmis ve ndropazarlamanin uygulama b.¢c.mi anlatiimaya
calisiimustur.

Uclincii boliimde Diinya da ve Tiirkiye’ de yapilan néropazarlama arastirmalar:
sunulmus. Uciincii bolim de satin alma kararini etkileyen temel uyaricilar bunlar; gorsel
uyaricilar, isitsel uyaricilar, dokunsal uyaricilar gibi bunlar anlatilmaya c¢alisiimistir.
NoOropazarlamanin Ustiin ve zayif yanlar: agikanmaya calisiimistir. Bilingalti reklacilik
ve noropazarlama kiyaslamalarla anlatilmaya calisilmistir. Bilingcalti reklamcilik ve

noropazarlamanin neden karistirildigi ele alinmastr.



IKINCi BOLUM

2. NOROPAZARLAMA

2.1. Modernizm ve Postmodernizm

Gunumuzde global degisimin yasandigi ve bunun herilkeyi farkli seviyelerde
etkiledigi gorulmektedir. Bilim adamlari farkli sekillerde ele almis 0Ornegin,
AlvinToffler'in “Uglicii Dalga” adli eserinde insanlik tarihinin gegirdigi bu evreleri
aciklamas: kanun batinin degerlendirerek cerceveyi cizmesi bakimindan etkili
olmustur. Ote taraftan Diizenleme Okulu yazarlarindan Markist bir teorisyen olan
Perez’in teknolojik yenilenmeye yonelik Bes Dalga Asamasi’da konuya Kkatki
saglamaktadir. (Koylluoglu,2016, S.4)
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Sekil 1. Bes dalga asamasi

Kaynak: ilker Belek, Postkapitalist Paradigmalar, 2. Baski, Istanbul: Sorun Yayinlari, 1999, s. 244-
249; A Mesut Kiigiikkalay, Cografi Kesifler ve Ekonomiler, Birinci Baski. Konva: Cizgi Kitapevi.
2001. s. 287-298’ Den Uyarlanmigtir

Degisimi distinmemek imkansizinsanlar yasadigi ¢evreden ve i¢inde bulundugu
ortamda bireyleriyle etkilesim halindedirler. Bu etkilesim dogru kanalize edilirse
davramis ve inanclarin da kokten bir degisiklilik olusabilir. Benzer bir sekilde

isletmelerigin ornek teskil etmektedir . Simdiye kadar olusan radikal degisimlerin



bundan sonra daha fazla olusacagint gérmemek...Gunimizde debu degisimler daha
hizli olmaktadir teknolojinin gelismesiyle bunu durdurmak veya yok saymak kendimizi
geri saymaktan ote degildir. Bunu kabul etmeye isletmeler olduklar: yerde kalmakta
hatta yok olup gitmektedirler. Ancak bu degisimleri kabul eden isletmeler varliginm
stirdirebilmekte ve garkin icinde isler hale gelebilmektedir. Bu degisimler yasadigimiz
duinyada her alanda olmaktadir. Isletmeler bu degisimleri kendi lehlerine gevirebilmeleri
isletmelerin Pazarlama faaliyetleri kisminda degerlendirilerek ilerleyen teknolojiyle
ayak uydurmalar: strdardlebilir rekabeti bulmalar: gerekmektedir.

Modernizm ve Posrmodernizm kavramlarint agiklamakla Dalgalama Kanuna
aydinlatilmas: 1siktutacaktir. Modern terimi kendini strekli eskiden yeniye gegisin
sonucu olarakadina felsefenin dogdugu bilgi ve deger kaynaklarinin kusku ile
yaklasildigr realitenin  kavranmaya cahsildigt Antik Cag ile arasinda dile
getirilmektedir. Modern so6zcugu ile ifade edilmek istenen bir donemden sonra gelen
yeni bir dénemi durumu agiklanmasidir. Bu kavram 1960 yillarinda ilk olarak sanat ve
mimaride yeni yonelimleri aciklayacak bicimde baslamis olmasiyla kisa bir zamanda
butin alanlardi da etkisi altina almistir. (Mahmut Tekin2016) Postmodernizm
tartismalar: Bati” da 1970’ lerle birlikte glindeme gelmis 1980’lerle birlikte yogunlasma
ve butin Bati duslnUsune etkiler Douglas Kellner ( Chttp : www gecis ve/a Edu /
Faculty / Keller / mdex html ) bir sdylesisinde postmodenizm meselesi bugiinin en
6nemli tartisma meselesi oldugunu belirtmistir. Kendisinin yaptigi ¢alismalarin buytk
bir cogunlugu da bu konuyu ele almaktadir. Karsit bir olgu mu, tamamlayici bir olgu
mu oldugu halen tartismali olmakla birlikte Postmodernizm genel olarak modernitenin
dogurdugu gerilimlere ve sorularla kars1 islevini yerine getirmek tzere ortaya ¢ikmis bir
akim oldugu soylenebilir (Koylloglu, 2016, S.9)

1950’lerin baslarinda Charles Olson, sanayilesmenin arkasindan bir postmodern
donemin basladigint iddia etmistir. Bu da bati sonrasi yeni bir donemdir. Olsan,
postmodern kavramint olumlu anlamda kullanmistir. Ancak bu kavram 1954 yilinda
tnlt Ingiliz tarihcisi A Tonybee tarafindan postmodern cag seklinde ama bununla
birlikte olumsuz bir dénemin basladigini isaret etmek tzere kullanilmistir.1954 yilinda
C.W Mills, Tonybee gibi postmodernizm’i, olumsuz bir anlamda ele almistir.
(Anderson 2005 Kellner 2000, Best Kellner 1997 ve 1998)

Modern, modernizm ve modornite kavramlarindan sonra modernlesme kavrami
uzerinde durmakta fayda vardir. Robert Hollinger’a gére modernlesme terimi; kompleks

bir is boliminu, endistrilesme ve kiresellesmeyi bilim ve teknolojiyi politik ve etik



bireyciligi liberal faydaciligi ve toplum s6zlesmesi teorisini, benlik belirli birtakim
fikirler kiimesini agikca iyimser olan bir insan tasarimi tarihi ile beraber yapisal-islevsel
bir bakis acgisindan yiiksek derecede ayrimlasmis Kkapitalist bir pazar ekonomisinin
hakimoldugu bir toplum tipini isaret etmek ic¢in kullanilir. Modernizm ve
postmodernizm modernlik Bacon ve Decortes ile baslayan modern bilim dénemleri
adlandirilmaktadir. Ayri kultir ve entelektlel gelismelerin olustugu soyut devletten
burjuva devletine donistigt donemdir. Modernizm akilci fonksiyonel oldugundan
endustrilesmis bati toplumunun rasyonaliteden ayr1 kalmak istemesi postmodernizm
icin zemin hazirlamistir. Insanlarin dustince sistemlerine ve ilkelerine olan givenin
yitirmesinden sonra postmodernizm ortaya gikmistur.

Postmodernizm, yiksek kdltur ile populer kaltir arasindaki sinirlarin yan sira
sanat ile gunluk yasam arasindaki sinirlari da bulaniklastiran derinliklerden yoksun
merkezsiz, temelsiz, 6zdistimsel, oyuncul, tirevsel, elektrik ¢cogulcu bir sanatta az veya

cok yansitilan kilturel bir Gsluptur. (Eagletan,1999. S. 10)

2.2. Postmodern Pazarlama

Bilgisayar ve medya gibi yeni bilgi bicimlerinin ve toplumsal ekonomik
sistemdeki degisimlerin bir postmodern toplumsal olusum Urettigini iddia eden
postmodern teorisyenlerden Baudrilland ve Lyotard bu gelisimleri yeni enformasyon
bilgi ve teknoloji bicimleri cercevesinde yorumlarken Jameson ve Harvey gibi Neo
Markut teorisyenler, postmoderni sermayenin dlinya ¢apinda daha yuksek bir derecede
nifus saglamas: ve hemojenlesmesinin damgasin: tasiyan kapitalizmin daha yiiksek bir
asamasinin gelisimi ¢cercevesinde yorumlamaktadir. Bu surecler ayni zaman da artan bir
kalturel parcalanma mekan ve zaman tecriibesinde degisimler ve yeni yasanti, 6zellik ve
kiltlrel tarzlar: Gretiyor. Bu kosullar, postmodern teorisinin toplumsal, ekonomik ve
kiltirel temelini saglar ve bunlarin analizi postmodern teorisinin glnumuzdeki
gelismeleri hesaba katma avantajina hesaba katma avantajina sahip oldugunu iddia
edebilecegi perspektifler sunar. (Koyluoglu, 2016, S.8)

Intiyac fazlas: tiretimden dogan yeni Pazar arama cabalar: ve bu pazarlar ile var
olan pazarlar daha zorlayici satis ¢abasina girilmesine sebep olmustur. Daha bilincli
tiketici olusmasiyla bol secenekler Uzerinde segim yapma hakkina elde etmesini

saglamistir.



David Harvey’e gore postfordizm” 1960 yillarin ortasindan beri misterinin
isteklerini daha fazla karsilayan, kisa seriler halinde Uretilmis mallar icin talebin ortaya
cikmasi” olarak gosterebilmektedir. Bu baglamda Horvey tarafindan esnek birikim
olarak adlandirilan postfordizm, fordizm katkilariyla agiktan ¢alisma icinde olmasiyla
belirlenir, esnek sirecleri, isglicu piyasalari, Urtinler ve tiketim kaliplart bakimindan
esneklige yaslanir. Temel Ozelliklerinden biri, yepyeni Gretim sektdrlerinin finans
hizmetlerinden yepyeni yontemlerin, yeni piyasalarin ortaya ¢ikmas: ve hepsinden
Oonemlisi ticari ve teknolojik ve orgutsel yeniliklerin temposunun biyik 6lcude
hizlanmis olmasidir.

Parcalanan, Pazar yapisina yonelik olarak da postfordist Gretim ve yonetim
sisteminin Ozellikleri soyle 6zetlenmektedir. (WP.P Hetrick DM Broje “Organization
and The Body- Post fordist Dimenstons Journal Of Organizational Change Management
vol.5no 1 1992. S.49)

1. Esnek uzmanlasma/Pazar riskleri

2. Ozel amach makineleri kullanan mikro elektronik ve bilgi teknolojisi

3. Tam zamaninda Uretim(Just in Timo) yontemleri, takim kavrami ve 6rgtsel
kaltar

4. Esnek Uretim sistemleri

Kitlesel pazarin erimesi Uriin, medya ve kanallarin gogalmas: ve Kitlesel
bireysellesmenin ve diger hisset ve cevap ver stratejilerin gelismesi ile hizlanmistir.
Kisileri hedefleme onlarla iliskiye girme ve ihtiyaclarint belirleme ve sunabilme
“molekdler pazarlama” 1n olusumunu saglamstir.

Postmodern pazarlama musteriye hizmet etmenin, musteri baglilig1 ve sadakatini
saglamayr bir ilim olarak gormektedir. Kiresellesme ve artan rekabet ortaminda
alicilarin neyi isteyip neyi istemediklerini tahmin etmek bir zorunluluk haline gelmistir.
Uriin ve tlketici arasinda olan iliskinin ne oldugu irrasyonel davrams yer almaktadir.
Bununla postmodern yaklasimda sayisal verilerle misteri memnuniyeti 6lcmenin pekte
yeterli olmadigin1 anlamakla birlikte duygulari da degerlendirmeye g6z Oninde
bulundurulmustur. Yoksa misteri sizin ne kadar uzman oldugunuzu ne kadar kokla bir
muesese oldugunuza ehemmiyet gostermemekte, ginimiz musterisinin 6nem verdigi

asil husus kendini nasil hissettirdigidir. (Kéyltoglu,.2016, S. 11)



Postmodern pazarlama ortakliga dayah bir diistince ile yola ¢cikmaktadir. Isletme
ve misteriyi birbirinden ayirt etmeden trtint sanki kendi Gretimi gibi sunmasi ve driinle
kendi arasinda bir bag kurmas: Uriin hakkinda bir olumsuz elestiri geldiginde sanki
kendine soOylenirmiscesine davrams sergilemesi aralarinda bir bag olusturulmas:
hedeflenilmistir. Bunu saglamakta pazarlamaciya dusmektedir; bununla birliktettketici
gibi disunmeli, empati kurmal: bu anlamda ustaligint gosterebilmekte Ben Mc Conoll,
“Su dunya da mali tanitmaya gonulli bir musteriden daha gucli bir sey yoktur.” Bu
anlamda desteklemistir.

Postmodernitenin en dnemli 6zelliklerinden biri tanesi bireyciliktir. Postmodern
pazarlama birey modern pazarlamadan daha énemli olmustur. Isletme stratejilerini bu
anlayis hkim olmakla birlikte bireysel musteriyi tanimasina ve musteri ihtiyaclarina
gore pazarlama aktivitelerinin belirlenmesi olmustur. Bunu takip eden isletmeler yeni
post modern toplumu da ©Onemseyerek sosyal siniflardan g¢ok sosyal gruplara
yonelmistir. isletmeler makro dan cok mikro olmustur. Kendine has misteri kitlelerine
odaklanma, fiyat disurmekten cok tasidigi degere odaklanma sadakatin 6n planda
tutuldugu sistem olusturulmaktadir. Bundan yola ¢ikarak tiiketim toplumunda birey
hedef kitle arasinda 6n planda olup ilk basta musteri, arkasindan ise sadik musteri
olarak tuketici roltine burtinmdastur. Bu rol tiketici toplumunda konumlandirilmas: ve
toplum tarafindan kendine bir anlam olusturmasi igin tiiketim paketlerini sergilemesi
kacinilmazdir.

Ferruh Uztug’a gore benlik arayisindaki bireyin degerlerinden, yasam
bicimlerine ve glindelik hayat stratejilerine kadar her asamada tiketicinle kurdugun
iliski gitgide farkhlasiyor. Tuketim drdnlerinin, tlketim kultirine kazandigi-
kazandirilan anlamda sureci hizlandirmaktadir. Bu siire¢ sadece reklamla degil populer
kalturun caresizligini bir 6lglde tiketim sureclerine kaydirmaktadir. (Uztug, 2008, S.
119)

2.3. Postmodern Toplum Ozellikleri ve Tiiketici Rolleri iliskisi

Bu tablodan anlasilacag1 tizere hizli bir tuketimle ekolojik sistemin bozulmasi
daha kotlye giden buglnin dunyasinda yer alan tiketici irrasyonel, tutarsiz, dengesiz,
bireyci, isyankar, magdur eylemci aligverisci, secici, doyumsuz, kesfedici ve davranis
kurallarinin tersine davranis sergilemektedir. Buda bize ¢oklu kimlik géstermeye daha

fazla meyillidir. Degerler sistemine gore karsi kabullenici ve rahat tavirlar
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sergilemektedir. Materyalistikten uzak anlama daha fazla 6nem vermektedir. Cagimizda
tiketicisinin ilgisini icerikten daha cok sekil ve tarza kaymistir. Birden fazla role sahip
bir tiketici profili olusmustur. Guvensizlik ve slphecilik artarak bireysellik 6n plana
cikmustir.

Postmodern pazarlama kuresel ve yerel &rneklerini her alanda gdrmek
mdmkanddr. “Tuketim tamamen bireysel,ve nihayetinde minzeul bir faaliyettir, her
zaman 0zel ve hicte ortak olmayan bir duyum olan arzuyu dindirerek ve azdirarak,
hafifleterek ve tahrik ederek yerine getirilen bir faaliyet “kolektif tuketim diye bir sey
yoktur. Dogru tiketicilerin tliketim esnasinda bir araya gelebilirler, fakat o zaman bile
gercek tuketim yalniz ve bireysel yasanan bir deneyimdir. Bir araya gelmek ise sadece
bireyi tuketim faaliyetlerinin yalnizligindan uzaklastirarak ve onun tiketim zevklerini
arttirir. (Koyluoglu, 2016, S.12)

Sahin Yavuz’a gore postmodern donemde tiketimin temek Ozelliklerini su sekilde

siralamak mimkdnddr.

1- Her ihtiyaci tatmin etmek Uzere tasarlanmis bir Grin vardir;tuketim Grinleri
cesitleri durmaksizin artar.

2- Ureticiler devamh degisiklikler yaparlar, durmaksizin artan Pazar
bolimlenmesinde pazardan pay kapmak icin farklilik yaratilmasi: gerekir.

3- Algveris bir bog zaman etkinligi olarak gorulir, degisik alisveris bicimlerinde
(kataloga, internetle, postayla satis gibi) bir artis yasanir, tuketim yerlerinin
sayisi artar.

4- Tuketim icin yeni olanaklar(kredi kartlar: gibi) belirlerken, bir yanda da tiiketici
suclarinda bir artis yasanir, bazi tuketicilerde psikolojik rahatsizlik olarak
nitelendirilebilecek sekilde kendini gosteren aligveris bagimlilig: olusur.

5- Bir kiginin digerleriyle iliskisini de yasam bicimlerinin ve Kkisisel ilgilerinin
belirleyiciligi artar, insanlar birbirleriyle tiketim pratikleri (spor, mizik, araba

vs) aracilig ile iligki kurar.

Yavuz’un belirtildigi tiketimin temel Ozellikleri gorildigu Uzere tlketim
toplumu bashg: altinda da incelendigi tzere Ceila Lury, Faruk Kocacik ve Yavuz

Odabasinin belirttigi tuketim toplumu 6zellikleriyle paralellik gostermektedir.
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2.4. NOropazarlama
2.4.1. Noropazarlamaya Bir Bakis

Kiresellesen diinyada gugclu rekabet ortamindan bazi fenomenlerin oldugunu
kabul etmek gerekir. Ciddi bir ortamda bilginin ekonomik varlik haline geldigi,
teknoloji ve enformasyonun sistemlerinin her gecen gin 6nemini hissettigimiz insan
unsurunu isletmeler acisindan hayati 6nem tasidigini kabul etmeli, buginiin sartlarinin
da hicbir sey stabil olmadigin1 ve sabit kalmadigin: kabul edip yeni degisimlere ve bu
degisimin getirdiklerini ayak uydurmaliyiz. Tarim toplumundan endistriyel topluma
gecen tuketiciler farklilasan yasam sekilleri ve zengin Urlin olanaklariyla beraber
pazarlama anlayisinda radikal degisimlerin yasandigi gozlenmektedir. Bundan dolay:
giinimuzde karisik is dunyasinin gugli rakiplerin isteklerini yeni tekniklerle musteri
davraniglarint anlamak igin kullanmaktadir. Strekli artan misteri ve driinlerin rekabetci
ortamda kisa zamanda anlamak ve anlamlandirmak gugcliglyle karsi karsiyadir.
Guntmuz sirketleri pazarlarin 6zellikli musteri gruplarint 6zel masterilere sunmak bu
guce sahip olmak istenmektedir. Pazar arastirmalarinin farkli sorunlara 6zel ¢ozimler
desteklemeyi dlsuntlmektedir. Bunlarinda geleneksel yontemlerle yapilabilmesi
imkansizlasmaktadir. Yeni yontemlerle hedefe odaklanmak ve onu on ikiden vurmayi
modern Ustl bir bakis acisiyla yapmak istenmektedir.

Noropazarlama arastirmalart bize misterinin satin alma ve tiketim sireclerini
anlamamizi amaglamaktadir. Gunliik hayatimizin bir kismin: tiketim kapsamaktadir.
Hemen hemen bitin davranislarimiz direkt olarak veya endirekt olarak tiketimle
baglantilidir. Reklamlari, okudugumuz kitaplar izlediklerimiz, yemegimiz, seyahatimiz
bitin hepsi tiketimdir. Tlketime yapilan yatirnmlarin insan aktivitelerinin derin
koklerinden gelir. Tuketicinin psikolojinin mi sosyolojiden mi olustugunu hangi
davraniglardan olustugu bilim adamlarinin tartistigi konular arasindadir. Modernist
yaklasimlar: olan Freud’un psikoloji teorisinin amacinda tlketici davraniglarinin icerigi
id ve superegodan olustugunu 1970’lere kadar soylenmektedir. Ilk arastirmalar yiiksek
kalitede ilk bu donemde kullaniimistur.

Iletisim ve reklam uzmam David Ogiluy’nin “insan ne hissettiklerini
dustunemiyorlar, dislndiklerini sdyleyemiyorlar, soéylediklerini de yapamiyorlar.”
Sozuyle ashinda bireylerin gerek satin almalarinda gerekse yasamlarinin tim
alanlarindaki karar alma sureclerine etki eden nedenlerin sorgulanmas: gerekliligini

ifade etmistir.(Giray ve Girisken2015:609). Bundan dolayidir ki sadece beyana dayal
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geleneksel yontemlere bagli kalarak bir tiketici davranisint anlayabilmek igin
tliketicilere soru sormak ve onlardan cevap beklemek yénteminin eksikleri vardir. Biling
seviyesindeki sorular biling seviyesindeki cevaplar icin uygun olmaktadir. Insanlar
sadece bilincli sorular sorularak biling disindaki olup bitenleri anlamak zorlanirlar bu da
karanlik bir odada siyah bir kediyi bulmaya benzer.

Duygusal tepkileri anlamlandiramadigimizda ulasilan cevaplar yaniltic
olabilmektedir. Ciinku tlketicilerin kendilerine sorulan sorulart “bilmiyorum” cevabin
vermek yerine illaki bir cevap vermek icin cabalamaktadir. Bu verilen cevaplar
olduklari ortamin durumu ve o anki tuketicilerin ruh hallerine goére olusmaktadir.
Bundan dolayr cevaplar dogru duygu ve dustinceden ¢ok katilimcilardanistenen yoruma
daha yakin olmaktadir.

Geleneksel yontemler ile yapilan arastirmalarda, tiketiciler satin almaya yonelik
kararlarin1 her zaman acik sekilde belirtmemekte, bazen de bilerek gizlemektedirler.
Buna baskalarinin davramglarindan ve soylediklerinden etkilenme, kendi gergek
duygularint paylasmaktan cekinme gibi duygu ve davranislar neden olmaktadir.
Pazarlamacilar beynimizde bizi su ya da bu markay: secmeye yonelten ne gibi bir
isleyis oldugunu, hangi bilginin (enformasyonun) beynimizin slizgecinden gegtigini
veya gecmedigini agikliga kavusturabilirlerse, bu gelecegin markalarinin yaratilmasinda
gercekten anahtar rol oynayabilecektir (Valiyeva, 2015:71).

Geleneksel arastirma teknikleri ile dogrudan sorgulanan tiketiciler
arastirmacilart memnun edecek yanitlari verme egiliminde olmaktadirlar. Bunun nedeni
cevaplarken beynin bilissel konular1 irdeleyen bolimind kullanmalaridir. Beynin duygu
ve icguduleri kontrol eden bolumleri ise gizlenme egilimindedir. Oysa satin alma
kararlarinin  beynin icgudileri denetleyen boliminde alindigi yodnlnde veriler
bulunmaktadir. Butlin bunlar daha dogru ve etkili karar alip rekabet avantaji saglamada
ndropazarlamanin énemini arttirmaktadir (Ustaahmetoglu, 2015:155).

Geleneksel yontemlerle gerceklestirilen arastirmalara gore genellikle insanlar
kendilerini olduklarindan farkli gésterme egilimine girmektedir. Bircok calismanin
gerekgeleri arasinda anketin uygulandigi Kisilerin ictenlik ve dogru cevap verdigi
varsayilmaktadir(Ceylan ve Ceylan, 2015:132). Ancak néropazarlama uygulamalarinda
tiketicilerin goz takikibi, beyinlerindeki ve vucutlarindaki fizyolojik degisikliklere
gore yorumlar yapilmaktadir. Dolayisiyla etkisi klasik yontemlere gore cok daha
yiiksektir (1.CeylanveH.Ceylan, 2015:133).
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Geleneksel arastirma yontemlerinden biri olan odak grup gortismelerinde bazen
guclu bir kisi tim grubu etkileyebilmektedir. Durlst ve acik olmak isteyen bazi
denekler ise, distncelerinin, duygularinin ve ddrtilerinin zengin karmasikligi altinda,
neyi neden tercih ettiklerini veya etmediklerini  kendileri dahi  fark
etmeyebilmektedirler. Fakat néropazarlama arastirmalart “beyinle mulakat yapmaya”
benzetilmektedir. insanlara ne istediklerini basitce sormak yerine dogrudan beyinde
yasanan slrece odaklanmaktadir (Kaya, 2009:211). Bu sayede duygularin daha iyi
anlasilmasini yoluyla dogrudan ve detayl: bilgi saglamaktadir.

NOropazarlama arastirmalarinin geleneksel anket ve odak grup gorismeleri
yontemlerine gore en O6nemli Ustunligl, tuketicinin sozel olarak verdigi cevap ile
gercekte ne dlsundigl arasindaki farki ortadan kaldirmasidir (Ural, 2008:422).
Uygulamada yaygin bir sekilde gorulen geleneksel yontemler(anket, fokus grup vb.)
pratik ve dustk maliyetlidir. Fakat yanitlayicilarin 6nyargilarini igermektedir. Bu
sebeple bulgulari 6ngorip c¢ikarimlarda bulunmak yeterli hizda ve gergegi
yansitmayabilmektedir (Ariely ve Berns, 2010:

Sadece beyaza gore yapilan pazar arastirmalarinda pazarlama kararlari oldugunu
dustindugiimizde ¢ogu zaman eksik ve yetersiz kalabilmektedir. Katilimcilar olduklar:
ortamin etkisiyle farkli izlenim yaratma gayretinde olduklarinda, hi¢ bilinmeyen,
bilmeyecekleri gercekleri stylemeye diseceklerdir. Bu durumda yapilan Pazar
arastirmalarinda hem maliyet hem de zaman kayb:i olmaktan Ote gidemeyecektir.
Geleneksel Pazar aragtirma ve bilgi toplama tekniklerinin etkin sonuglar Gretememesi
pazarlama stratejilerini belirlerken s6zlii beyanlardan cok tiketici davranislarina
bakilmas: duygusal ve bilincalti tepkileri Olcimlemek zorunlu hale gelmistir.
Arastirmalarin olusum asamasinda planlanmasi ve uygulanmas: geleneksel arastirma
yontemleri ilk veri toplamak isletmeler icin yeterli olmamaktadir yukarida ifade edildigi
gibi geleneksel arastirma yontemleri kapsaminda degerlendirilen anket yontemin pek
cok olumsuz 6zelligi icermektedir.

Bundan dolay: isletmeler, en iyi Grinu ve pazarlama stratejileri belirleyerek
dusuk maliyette ve daha hizli bir sekilde istenilene ulasmak icin noropazarlama

yontemine yonelmistir.
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2.4.2. Noropzarlama Tanim ve Onemi

NoOropazarlamay: bir bilim olarak tanimlamak yanhstir. Fakat bilimden
faydalanan bir alan oldugu asikardir. NOropazarlamay: tanimlamadan 6nce norobilimin
temel disiplinlerle iliskisine deginmek faydali olacaktir. Coprhagen Business
School’dan Thomas L. Romsoy ndro bilimi kapsayan dallar1 asagida ifade etmektedir.
(Erdemirve Yavuz, 2016:22

Geleneksel Ekonomi

Pazarlama

™
O

# Davramissal Ekonomi

™~
Q

Néroekonomi O
Nirokarar O
O
N drobilim £ O T l l Psikoloji
Bevin Tiiketici Deneysel

Sekil 2. Norobilim Dallar
Kaynak: Erdemir ve Yavuz, 2016:22

Sinir bilimi ile iktisadi bilimlerin ilk olarak bulustuklar: disiplin néroekonomi
olmustur. Sonrasinda ise iktisadin bir alt bilimi olan pazarlama da sinirbilimin insan
beyni lzerine elde ettigi bulgulardan yararlanmaya baslamistir. Boylece ndropazarlama,
pazarlama arastirma yontemleri olarak literatire girmistir.(giray ve girisken 2013:609)

Stephen Genco, ndrobilim metot ve tekniklerinin kulanan yahut norobilim
bulgular1 ve gorismeleriyle aydinlatilan her tiirli pazarlama ve Pazar arastirma faaliyeti
olarak tamimlamaktadir. Stephen | Genco, Andrew P. Pohmann ve Peter Steidl
Nevromarketing for Dummies [electronic version] (canada : John Willey& Sons
Ltd.2013.)
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Pepe Martinez The Consumer. Mnd adl: eserinde noropazarlamayla ilgili olarak
doyurucu bilgi vermektedir. Martinez’e gore noropazarlama (¢ farkli disiplini

buttinlesmesinden olugsmaktadir.

Insan beynini arastiran noroloji

Disunce ve davranig arasindaki iligkiyi inceleyen bilissel psikoloji

Son zamanlarda olumsuz cagirnisimlar olusturan fakar tuketicilerin ihtiyaclarin
tatmin etmek ve boylece kar1 en ¢coklamak icin rln ve hizmetlere donik eni bir
disiplindir. Pepe Martinez The consumer Mind Brand Perception and The
Implication of Marketers [electronic version] (UK and United Stantes=Kogon
Page Limeted 2012.)

Bundan anlayacagimiz (izere no6ropazarlama markalar, iletisimler ve is
planlarimin aktarilmas: igin daha etkin stratejiler belirlemesinde katk: sagladigi bir
aractir. NOropazarlama tlketicinin bir satis mesaji ile karsi karsiya kaldiginda
tepkilerinin “zihinsel durumunun incelenmesi olarak ifade edilmektedir. Insanlarin nasil
dustindugini anlamaya c¢alismaktadir. Bu sayede beyin ve sinir sisteminin
anlamlanmasi ve duygularun direkt olarak él¢limiine izin vermektedir

NOropazarlama tiketicinin beynini reklam ve pazarlama uyaranlarla nasil
algiladigin1 yaniti vermektedir. Herkesin tercihlerinde farkhiliklar bulunmaktadir. Bu
farkliliklar tiketici davranislarini karmasiklastirmaktadir. Tiketicinin her birinin farkl
urtinleri tercih etmelerinin sebebini zor bir soru almaktadir. Bu durum geleneksel
yontemler kullanilarak mantikli cevaplar bulup bunlari agiklamak ¢ok daha
karmasiklastirabilmektedir.

Bit tuketicinin Pazar uyarina verdigi gercek bir sebebe bagl olabilmektedir. Bu
yuzden noropazarlama bu uyaranlara verdigi cevabini ve biling disindaki nasil tepki
verdigini 6lgmeye calismaktadir. Noropazarlamaalanindaki calismalar, tuketicinin ne
sOyledigi degil gercekte ne hissettiginin tamamen farkli oldugunu ortaya koymaktadir.
Insan beni yillardir pazarlamacilar tarafindan kesfedilmesi gereken kara kutu olarak
dusunulmastir. Bunun yaninda tliketicinin davranislarini etkileyen faktorler, tiketicinin
neti sececegi ve satin alma slrecinde tam olarak agiklanamamis olmasiyla tuketici
davraniglarini daha iyi anlamak isteyen isletmeler Pazar arastirmalari icin geleneksel
yontemleri anket, gozlem odak grubu gortsmeleri gibi yontemler tuketici kararlarin

anlamak yetersiz kalabilmektedir. Cunki geleneksel yontemlerin  kullanildig:
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arastirmalarin  elde edilen bulgular tlketicilerin  dile getirdiklerine  gore
yorumlanmaktadir.  Oysaki  dislince ve  duygularin  %95’i  bilingaltinda
gerceklesmektedir. (Koyluoglu,,2016 S:32) Bilingalt: distnce, farkinda olmadigimiz
yada kismen farkinda oldugumuz distncelerin sonuclart oldugundan, bu tir
arastirmalarda tuketiciler sOylenimler disa vurabilmektedir. Insanlar nelerden
hoslandiklarini gercek bir sekilde dile getirebilseler bile bazen “neden” yada “ne kadar”

sorularina cevap vermekte zorlanabilmektedir.

2.4.3. Noropazarlamamn Tarihi

Noropazarlamanin tarihi gelisiminden bahsederken, en basta (¢ parcali ruh
anlayisini yansitan Platon’un 6rnegine deginmek gerekmektedir. Solda siyah ve hirgin
birat, sagda beyaz uysal bir at ve bu atlar1 tek bir yone stirmek isteyen arabaci. Burada
arabaci akli siyah at kontrol altinda gereken bedeni ve beyaz at ise iradeyi temsil
etmektedir. NOropazarlama ile bu G¢ ruh anlayisinin benzerligi ndropazarlama
koklerinin  nereye kadar uzandigi hakkinda soru hareketleri olusturmaktadir.
(Tekin,2012:31)

1920’li yillarda bu alanda 6nemli bir katkisi olan Amerikal: Psikolog John B.
Watson reklamcilikta temel bir 6grenme teorisine baslangic yapmustir. Tketiciler
tesvik edildigi zaman Griin satin alirlar. 1924 yilinda Melvin Copeland Magaziciligin
Ilkeleri adli ders kitabinda satin alma davramsini bilingli ve bilingsiz dirtiilere
dayandirmaktadir. ingilixz nérolog Gemma Calvert 1999 yilinda Oxford’datiiketici
psikolojisine beyin gorintileme islemi uygulayan ilk sirket olan Nevrosense’i
kurmustur. (Tekin,2012 S:2) daha sonra Il diinya savasi sonrasi bu alandaki ¢alismalar
yogunlagmistir. Norobilimsel arastirmalart 1985°li yillardan baslayarak ABD basta
olmak uzere askeri arastirma merkezlerinde ve tniversitelerinde
yapilmaktadir(Ustaahmetoglu, 2015:157-158)

20. yuzyilda Gnlu néropsikolog Alexander Wria The Working adinda bir kitap
yazmugtir. 1970’lerin basinda bilimsel alanlardan da faydalanilarak genisletilen ekonomi
modelleri gelistirmistir. Karar verme (zerine gelistirilen bircok model, psikoloji ve
davranigsal iktisadin tamamlamasini saglamistir.

Amos Tuersky ve Daniel Kahneman, Kisilerin nasil karar verdilklerini
varsayiminin aksine gercekten nasil karar aldiklarini belirlemek icin 1970’lerde bir

arastirma programi baslatmislardir. Kahneman ve Tuersky mantiki ¢ikarim ve
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ihtimalebagh akil yirtitmede kisilerin genelde eksik oldugunu kesfetmiglerdir. Sistem 1
ve sistem 2 olarak isimlendirdigi iki ayr1 sistemden bahseden Kahneman’in modeli,
insan beynini nasil aldigini tanimlamaktadir. Kahneman’a 2002 yilinda Nobel Ekonomi
Odulii kazandiran bu arastirma, distinme hakkinda biyik katki saglamistir. Tversky
1996 yilinda sonsuz yolculuga ugurlandigindan s6z konusu basariya ortak olmustur.
(Tekin,2012:32) ABD’de Bright House, Ingiltere’de UK Nevrosense bu hizmetleri
isletmelere sunmaktadir. Diger bir taraftancoca-cola mart, Levi-Strauss Ford gibi pek
cok onem teskil etmektedir. Maliyetlerinin bu sirketler tarafindan karsilanan bu
arastirmacilarin agiklik getirilmemis ne yapildigi hakkinda fazla bir bilgi yoktur.
Tuketicilerin otomabil tercihlerinin degerlendirdigi Daimler Chrysler’in yaptigi
noropazarlama sonuglar: ise halka aciklanmistir. (Ural,2008:422)

Noropazarlamanin literatirde 6nemsenmesi en biyik roll ise Danimarkal
marka danigmani Martin Lindstrom (stlenmektedir. Martin Lidtrom, 2008 senesinde
“buyologu” adli kitabinda ndropaarlamanin heryerde in kazanmasini saglamastir.

20 sene civarinda olan bir calisma néropazarlama icin genel kanilara varmak
hentiz erken olmaktadir. Bundan dolayr néropaarlamanin ¢ok derin oldugunu anlatmak
mimkun degildir. Son yillarda sirketler, bir Grind tanitmak sunmak, reklam yapmak
icin basa gidecek maliyetlerden sakinarak hedefi tutmak istemektedir. Bundan dolay:
ndropazarlama alanina éntimuzdeki yillardan itibaren arastirma butcelerinin artacagini
kesin goziyle bakilmaktadir. (Ural,2008:422)

2.4.4. Noropazarlamanmn Amaci

Noropazarlamanin amaci tiketicilerin davranislarint daha iyi anlamak ve analiz
etmektedir. (Lee vd 2007 200,201) Diger bilimlerle ortaklasa caligma gdsteren
noropazarlama,pazarlama uyaricilar: ile Kisilerin beyinlerinin hangi kisimlarinin yada
merkezlerinin aktif hale geldigin ve insan vucudundan olusan kimyasal degisiklikleri
incelemektedir. NOropazarlama One sdruldugi gibi kisiyi bir Grind satin almak igin
Kisiyi etkilemek degildir. Bu bakis agisindan Ote bir anlami barindiran néropazarlama
Kisilerin ilgisini ceken anlam: cezbeden konulari bulmak icin Kkisilerin nelerden
hoslandiklarini bulma ¢abasindadir. (Ural,2008:425)

Noropazarlama tiketici davraniglart acisindan ©6neme sahip olan dikkat,
duygusal bagllik, akilda tutmak (izere ¢ Onemli parametreyi Olgmeye imkan

saglamaktadir. Reklam izleyen bir bireyin reklama verdigi veya markette dolasan bir
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kisinin raflarda neye dikkatini verdigini tiketicilerin neyi sevip neyi sevmedigini, bir
resme baktigi zaman yada bir reklam filmi izlediginde ne kadarinin hangisine nasil tepki
verdigini bunlarin ne kadarlik kisminin akilda kaldigini 6lgilmesi bu parametrelere
ornek alarak sunulmaktadir. Néropazarlama, ilk basta bilinmesi ve 6l¢iilmesi hayal gibi
goriinen bu kavramlari kullanarak pazarlamaya yon verdigi iddia edilmektedir.

Noropazarlama tiketicilerin pazarlama uyaranlarina verdigi tepkileri 6grenmeye
calisirken pazarlamay: bilimsel temellerini olustururken, Gretilecek Grtnlerin 6nceden
bilinmesi, belirlenmesini dogru drinid sunma c¢abasinda olmaktadir.(TUzel,010:165)
Noropazarlamanin c¢alisma alant oldukga genistir. Tuketicilerin fiyat-kalite ve fiyat
algis1 arasindaki iliskinin ortaya ¢ikmasi, isletmeye ve driine olan giivenin 6lcilmesi,
dogru magaza tasarimciligi, dogru reklam mesajlarina verilen tepkilerin olgulmesi,
reklamin hangi kisminin ne kadarlik kismi hafizada kaldiginin 6lgtlmesi,medya
araclarinin secimi, Grln yerlestirmeninetkinligi satis gortismelerinin 6lgtlmesi, marka
ve Uriin etkileyen faktorlerin belirlenmesine Grlnd tasarlanmas: ve anlama kararlarin
verilmesi néropazarlamanin konular: arasinda yer almaktadir.(Lee vd.,2007:201)

Pazarlama literatlrin de olan guven, risk alma, kisisel tehditler, mdsteri
tatmini,marka sadakati kavramlari ve pek cok pazarlama standardinin temeli
ndropazarlama teknikleri ile saglamlastirilabilmektedir.(Fugate,2007:7)

NOropazarlamanin amaglar asagidaki gibi siralanabilmektedir.

Beyin taramalari yapilarak tiketicilerin beyin aktivitelerini gdzlemlemek ve
tepkilerine gore pazarlama stratejilerini belirlemek.

Kisilik 0Ozelliklerine gbre hangi tir slogan, logo, etiket veya reklamlardan
nelerden etkilenebilecegini tespit edilip ve buna yonelik pazarlama stratejileri
hazirlamak.

Turizm sektorinde Kkisilerin nasil tatil yapmak istediklerine uygun stratejiler
belirleyip sunmak.

Noropazarlama sayesinde pek cok isletmeler geleneksel pazarlama
yontemlerinden daha hizli bilgi alabilmek icin gecerli verileri bulmayi

amachyor.
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2.4.5. Noropazarlamamn Kullamim Alam

Cagimizda tuketicinin eskiye oranla daha mantikli tutum sergiledigi ve
geleneksel pazarlama yontemlerinden oldugu gergeginden yola ¢ikarak isletmeler farl
pazarlama arastirma yontemlerine egilim gostermektedir. Pazarlama arastirmacilar
tiketicinin pazarlama uyaranlarina verdigi tepkileri anlayarak elde ettigi sonuglarla
tiketicinin tercihlerinin altinda yatan nedenleri daha gercekgi anlamak amaciyla fakli
arastirma yontemlerinden yarar saglamaya baslamistir. Pazarlama arastirmalarinda olan
bu noropazarlama ile elde edilen verilerin gercekligi, isletmelerin misterisini daha iyi
anlamas: ve etkili pazarlama stratejileri olusturmalari agisindan blyik O6nem arz
etmektedir.(Renvoise ve Marin 2013’den Aktaran Demirtlirk, 2016 s 17-18) Bunu
anlayan isletmeler Grettigi mal ve hizmetleri tliketicilere daha fazla satabilmek
tiketicinin zihninde kalict olabilmek, tiketicinin satin alma egiliminde reklam
pazarlama stratejisi belirlemek icin néropazarlama arastirma yontemleri kullanmaktadir.
(Yucel ve cubuk 2013:222)

Noropazarlama arastirmalari kullanim alanit oldukga genistir. Noropazarlama
yontemi ile yeni bir sampuanin kokusunu biling altina olan etkisini rakip firmalardan ne
derece vurgulamay: gosterebilecegiz. Yeni yapilan bir filmin hangi afisle daha etkili
olacagin anlayabilecegiz. Ciinkli néropazarlama ¢aligmalari ilgili afisi biling altina olan
etkisine dair bir bilgi cikarabilmektedir. Tuketicinin davraniglarinin tepkilerinin
6lctlmesiyle hangi kokuyu nasil tepki gosterdigini anlamamizda fayda saglayacaktir.

NoOropazarlama bu kullanim alanlarinin yanm sira asagidaki alanlarda
kullanilmaya baslamastir.

Niye belirlemekte bir Grinde hangi ambalaji hangi rengi gormek isteyecegini
markette aligveris sirasinda raflarin ilk nereye baktigimizi tek bir soru sormadan bile
bulunabilecegini, bir bagka anlatimla pazarlama arastirma evrelerinde verdigi cevaplara
ek olarak bilingdis1 tepkileri de hesaba katmaktadir.(Girisken,2015:10)

Markanin kisi Gzerinde uyandirdigi duygular baglant: kurabilmekte verilmek
istenen mesajlarin  dogru iletilip iletilmedigini yorumlar getirmeye imkan
saglamaktadir.(Akin,2014:33)

Bunun neticesinde marka sadakatine dair sunulan parlama c¢alismalarinin basarih

olup olmadigina dair somut delillerin elde edilmesi planlanmaktadir.(Akin,2014:30)
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2.4.6. Noropazarlamanin Diger Arastirma Yontemleriyle Baglantisi

Geleneksel arastirma yontemlerinin yapamadigimiz verilere ndropazarlama ile
ulasabilmektedir. Bireyler her zaman ne hissettiklerini direkt sdylememekte ve dogru
etkilerin farkinda olmamaktadir. Bundan 6tiri pazarlamacilar bireye soru sormadan da
cevaplariarama gereksinim duymuslardir. Bu durumda néropazarlama yontemleri daha
fazla 6nem kanmakla ve boyle kilit noktalarda kolaylik saglamaktadir. Noropazarlama
arastirmalarinda kullanilan c¢esitli tekniklerle beyinde olusan aktiviteleri ve bu
aktivitelerin nedenlerini ortaya ¢ikarmay: basarabilmektedir. NOoropazarlama nicel ve

nitel arastirma yontemlerinin neresinde olduguna dair venn diyogramalar1 sekilde

Noropazarlama

gosterilmistir.

Sekil 3. Noéropazarlamanin Nicel ve Nitel Yontemlerle iliskisinin
Kaynak: Venn Diyagramiyla ifadesi

2.4.7. Beyin Yapisi Isleyisi ve Noropazarlama Arastirmalar
2.4.7.1. Beyin Yapisi Isleyisi

Beyinin pek c¢ok bolgesi ak madde denilen yaklasik 160 bin kilometre
uzunlugundaki liflerle birbirine baghdir. Bu dinya’y: dort kez donmek igin yeterli bir
miktarda (National Geographic,2014:34) tanimi yapilmak istenirse, kisaca beyin sinir
sistemimizi merkezi olarak hizmet eden organdir. Fizyolojik olarak beynin fonksiyonu
vicudun diger organlarinin merkezi kontrollinl saglamaktadir. (Solmaz,2014:20)

Bilim insanlarina goére her ne kadar vicudumuzun agirhgimn %z2’sini
olustursada, glnlik enerjimizin %20’si beyin tarafindan harcanmaktadir. (Bat1 ve
Erdem, 2015:86) no6ropazarlama acisindan beyninin gorevlerine bahsetmek kanun

acikamasi icin yararl olacaktir. (Bati ve Erdem, 2015:87)
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Davraniglarimiz ve Kisiligimizin temel kodlar1 biling altt zihnimizdedir. Tim

iligkiseller burada var olur.

Beyin pek cok seye hizmet etmek u amaclar dogrultusunda cesitli isleri yerine
getirmekte anlattigimiz temel gorevlere sahip olan beyinin bu yonlerinin
Beynin sag ve sol yarim kresi

Vicudun tim hareketlerini saglayan, bitin kaslari idare eden, bilingli yada
bilingsiz tim hareketlerimizden sorumlusu, yememizi i¢memizi,yurimemizi,nefes
almamizi, kisacasi hayatta kalmamizi saglayan organdir. Vicudumuzun tepesinde
“kafatas1” adl sert bir kafatas: kapatilmis durumdadir. Bu kafatasinin iginde beyni iki
kisma ayiran derin bir olugun her iki tarafinda sag ve sol beyin yarim kireleri vardir. Bu
yarim kareler ilk anda tipatip ayn1 olmalarina ragmen gercekte hem islev hem de yapi
olarak c¢ok farkhdir. (Canan,2015:239) Sag ve sol yarim kdreler sinirsel liflerden
olusmustur.

Bu sag ve sol beyin “copuscallosum” isim verilen bir kopri ile birbirine
birlesmistir. Ashinda beyin, birbirinin izdisimdnd gibi iki beyin kismindan var
olmaktadir. Bu aslinda bedenimizin pek c¢ok yerinde kendini gosteren dissal ikiliklerle
aynidir. Mesela her Kisinin iki kulag: iki goze, iki bacaga, iki kola, iki bobrege sahiptir.
Butlin bedenimize benzer olarak da beyinde de hareketlerimizden idare eden ve onlara
yap komutunu veren sag ve sol yarim kireler diye adlandirdigimi iki “hareketli” merkez
vardir. (Toptas, Ceviz Yapili Beyin, 2013:41) Beynimizin sol yarim kiresi dil, dil
mantik, matematik, analitik gibi dogrusal duslincenin temeli sag yarim kuresi sanat,
muzik, vyaraticilhik, kavramsal fikirlerin merkezidir. (Bati ve Erdem, 2015:86)

Beynimizin sag ve sol yarim kirelerinin temel fonksiyonlari resim de anlatilmstir.



Sol-Lop Fonksiyonlan

Analitik
dusunce

Mantik
Lisan

Fen ve
matematik

Sekil 4. Sol ve Sag Beyin Fonksiyonlar

Sol ve Sag Beyin Fonksiyonlan

Sag-Lop Fonksiyonlan

Kaynak: http://www.ekonomidunya.com/beyninizin-solu-mu-calisiyor-sagi-mi/7723/erisim

(ErisimTtarihi: 31.05.2017)

22

Dr. Mehmet Yavuz’a gore; sag beyin, 6zellik boyut ve hacim 6lgmekte 6n plana

cikar, bilgiyi sekil ve hayal glcuyle olusturmada Onemli vazifeleri Ustlendigi

sOylenebilir. Sag, beyin hafiza,

duygular,

goruntiler

anlamadigimiz  otonom

fonksiyonlar: yaoar.bundan dolay: sol beyinden 100 kat daha hizli olmaktadir. Sag

beyin duygusal kisimlari ve yaraticilikta sol beyin duygusal kisimlar: ve yaraticilikta sol

beyine gore daha kabiliyetli oldugunu séyleyebilir. (Eldem, 2009:49)

Tablo 1. Sag Ve Sol Beyin Yarimkdrelerinin Gorevleri

Sol Yarimkdure

Sag Yanmkire

S0zl ve yazili sozcukleri anlar
Yz ifadelerini kismen anlar
Dokunma ile harf ve sayilar: tanir

Gozumleyici, ussal, matematiksel dustintr

Dizeni ve bilgi islemi odaksaldir.
Bilinci temsil eder

Konusmayi saglar

Riya goremeye etkisi azdir
Distnce ve gbzlemde ayrintiya iner
Somut dusunur

Pozitif, rasyonel ve dijitaldir
Alisilmis bilgiyi isler

Bilincdisi olarak anlar

Yz ifadelerini daha iyi anlar
Dokunma ile sekilleri tanir
Timleyici, dussel ve yaratici distndr
Diizeni ve bilgi islemi yaygindir.
Bilincaltini temsil eder

Konusmaya etkisi azdir

Riya gordarar

Yersel ve zamansal iliskilerde yetkindir
Soyut dustnr

Mitik, metaforik ve analojiktir

Ilk bilgiyi isler

Kaynak: Topbas, Ceviz Yapih Beyin, 2013:43
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Beyin iki yarim kiireden olugsa da ashinda bir bitun olarak calisan bile
mekanizma olarak gorev yapar. Aslinda bir tarafi calisirken diger tarafi uyuklayan
birbirin bagimsiz kisimlar tamamindan ayrilmaz. Bunun neticesinde beyindeki on basit
olay bile birgok kisminin birbiriyle baglantili ¢alismasini lazimdir. Sag betinde ve sol
beyinde olusan her 6ge, beynin tamamini ilgilendirmektedir. Beyin tamami calismasi
neticesi ile mahsul elde etmektedir. (Toptas, Dindar Betin 2012:26).

Moskova Bilimler fakiltesinde 1976 senesinde yapilan arastirmalar neticesinde
beynin sag ve sol yarim kurelerini agirhikli olarak calistiran kisilere ait ilgi gekici
hususiyetler ortaya konmustur. Bu ¢alismaya gore beynin sol kismini daha baskin
olarak calistiran kisiler diger insanlara gore, karsilikli konusmalara katilmada daha
arzulu olduklar1 kelime hazinelerinin daha fazla oldugu, fazla konuskan olduklari, kadin
ve erkek seslerini fark edemedikleri, gormede hayal giiciindeki eksikleri bulundugu yeni
kelimeleri hafiza da tutamadiklari, suan ve gelecege ait pozitif bir goruse sahip olduklar
tespit edilmistir. Beynin sag kismini daha fazla calistiran Kisilerin ise diger kisilere gore
tam farkli bir bicimde karsilikli konusmalarda zorluk c¢ektikleri, kisa yanitlar vermeyi
tercih ettikleri, konusma yetenegine sahip olmadiklari, genellikle jest ve mimikleri
kullandiklari, kelime hazinelerinin eksik oldugu, adlari animsamakta gucluk cektikleri,
sadece yuksek sesle konusmalar: anlayabildikleri, bu bireylerinde yiiksek sese sahip
olduklari, ses tonlarint ve yorumlari ayirt edebildikleri, kelimeleri i¢ dinyalarinda
yorumlama da sorun yasadiklar1 ve kisa ctimleleri tercih ettikleri, sdzel acidan eksik
olmalarina ragmen gorsel O0geleri anlamada akilda tutmada basarili olduklart suan ve
gelecekle ilgili negatif hislerde olduklari gézlemlenmistir.

Beynin sag ve sol benzer ¢alismalarda incelendiginde beynin sol yarim kuresi
duygular1 besledigi sag yarim kiresinde ise karamsal duygulari daha hizli algiladig:

neticesi gozlemlenmistir. (Keles ve Cesni, 2006:70)

2.4.7.1.1. Yeni Beyin (Neokorteks)

1978’de Amerikan Akil Sagligi Enstitisin’de Beyin ve Davrams Laboratuvar
eski baskan: Paul Mac Lean tarafindan gelistirilen bu teori, beynin l¢ kisminda
meydana geldigi bu her kisimlarin her birinin de insanin evriminde degisik evrelerinde
degisik evrelerinde meydanageldigini ¢ikarmigtir. Bu Ug¢ kisim birbirinden kimyasal ve
anatomik olarak farklilagsmis olup birbirileri icerisinde hiyerarsik yapiya sahiptir. Mac
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Lean bu ¢ kismi siriingen (eski) beyin limlik (orta) beyin, neokorteks (yeni) beyin
olarak aktarmaktadir. (Keles ve Cesni 2006:72)

Yeni beyin distnir Rasyonel verileri isler.
Orta beyin hisseder. Duygulari ve altici his gibi i¢ten gelen hisleri isler.
Eski beyin karar verir. Diger iki beyinden gelen verileri hesaba katar, fakat asil

karar veren odur. (Renvoize ve Marin, 2013:5)

Beyinde olusan elektrokimyasal degisiklikler bu G¢ kismin etkilesmesine ve
insan davraniglarinin meydana gelmesini saglar. Her (¢ kisimda iginde ayr islevler
yerine getirmektedir. Buna ragmen ¢ kisimda birbirinden ayr1 degil, her biri es streli
olarak birbiriyle etkilesim halindedir. Bazen belli bir kismin baskin olarak ¢alismasi ise
olasidir. (Keles ve Cesni 2006:72)

2.4.7.1.2. Yeni Beyin (Neokorteks)

En fazla alana yayilmis olan bu kissm Neokorteks olarak isimlendirilmis ve
idareci olarak caligmaktadir. Dili kullanilabilir, beste yapabilir, karmasik analizlerle
calisma igindedir. Korteksin 3-4 milimetrelik dis yizeyi hepsi néronlarla kaplanmastir.
Bundan  dolay1  beyindeki iletisim  agimin c¢ogunlugu  korteks ile
gerceklestirmektedir.(Bat: ve Erdem,2015:90)

“Beyni en basta saran ve tarihsel olarak ortaya c¢ikan tabaka, algi farkindalik,
hareketlerin iradeli kontrolii zihinsel ve bedensel strateji gelistirme sosyal kurallarin

algilanmasi gibi ¢cok daha Ust seviyede ¢alismalardan sorumludur. (Canan, 2015:134)”

A1 H{-‘-
____\_\H*._:-_:__,_

-

Sekil 5. Neokorteksin Barindirdig: 4 Lob

Kaynak: http://www.neurodiscover.com/yeni-baslayanlar-icin-noro-bilim/(Erisim tarihi 31.05.2017)
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“Neomammlion beyin (yeni memeli beyin) olarak da isimlendirilen neokorteks
insan beyninin 5/6’sin1  olusturmaktadir. Beynin dis béliminde olan neokorteks
burusturulmus bir kagitsayfas: boyutlar1 ve gorintistndedir. Korteks sag ve sol yarim
kireye dort loba ayrilmaktadir.(Toptas, ceviz Yapili Beyin 2013:62)”

Arka (occipitial Lob: Yarim kdrelerin arka kisminda olan arka loblar ise gérme
ile ilgili alandir. Beyne varan gorintller arka lobda ¢c6ziimleme yaparak; vicuttaki yer
degistirme, hareket etme veya baska dogrultuya ¢cekmek eylemlerin olusmasina sebep
olmaktadir. (Keles ve Cesni,2006:72-73)

On (frontal)Lob: alnin arka bélimiinde olan 6n lob diizenleme ve bilingli
kararlarin alindigr kisim olup; vicudun hayatta kalma mekanizmamiz: idare eden
beynin fonksiyonel olan bélimudur. Limbik sistemden gelen uyaranlar: ¢alistiran bu lob
ayni slrede sosyal davranislarimizi da kontrol etmektedir.(Keles ve Cesni 2006:72-73)
Insanlar da diger canlilarla karsilastirildiginda en gelismis olan Gst bolimiin, ahlak
kurallarina uyma, karmasik olaylart anlama hafizada tutma, karakter ozellikleri, nefis,
hafiza gibi insana ait hususiyetleri idare etmekte sorumludur. (Canan, 2015:134)

Sakak (temporal) Lob: sakaklarin da olan, beynin duymadan sorumlu lobudur.
Bu lob koku duygusunu ses ve gorintilerin kayit altina alindigi bir hafiza merkezidir.
(Keles ve Cesni,2006:72-73)

Yan (periotal)Lob; Sag ve sol yarim kiireni arka kisminda olan dogru uzanan
yan loblar, tat alma, dokunmanin islendigi bolumdir. Yan loblar sayesinde harflerden
kelimelerden de climleler yapabilmektedir. (Keles ve Cesni,2006:72-73)

Neokorteks’te , duyular aldiklarimizi bir araya getirip “anlam” (rettigimiz
merkezdir. (Toptas,Ceviz Yapili Beyin 2013:62) Bundan dolay: neokorteks insan

hayatin: strdiirmede biyuk role sahiptir.

2.4.7.1.3. Orta Beyin

Beyin ucunu cevreleyen limbik sistem “yaka” ya da “sinir” manasina gelen
Latince-* limbus” kelimesinden turetilmistir. Beyin ucunu bin daire gibi kaplayip
sinirlarinin belirledigi limbik sistem Lsascson(1982)’a kendi kendimizi farkina varma
ruhsal durumunun farkina varma ruhsal durumunun farkinda olmaya hissettiklerimize

kars1 doganin tecriibesel ilk adim”
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Yapisal itibari ile beyin sapiyla kiyaslandiginda limbik sistem cok daha

karmakarigiktir. Cok degisik gorevlerde oOzellesmis farkli kisimlart bir arada
bulundurmaktadir. (Canan 2015:134)
Ornegin:  Midemiz  kazindiginda, kizdigimizda, mutlu  oldugumuzda, yada
hizinlendigimizde limbik sistem devrededir. Bundan dolay: limbik sistem igsel ve
digsal hayatimizdan elde edilen mesajlar1 birlestirma hiinerine sahiptir. (Toptas,Ceviz
Yapili Beyin 2013:61)

2.4.7.1.4. Eski Beyin (Suringen Beyin)

Bu U¢ yapinin en ilkeli olan eski (suriingen) beyin, kertenkele ve siriingen beyin
hemen hemen hepsini olusturmaktadir. Beyindeki sindirim, dolasim, Greme, solunum ve
gerilim olaylarda miidahale etmeyi savasmayi ve kagmay: secme merkezlerinin hepsi
eski beyinde mevcuttur. (Toptas,Ceviz Yapili Beyin 2013:56)

Hayati1 destekleyen islevlerin pek ¢ogu omurilik beyin sap: ve diensefalondan
idare edilmektedir. Bu islevler giinlik hayatimizdaki hareketlerimizi diizenleyen
yapabilmekte 6nemli rol oynamaktadir. Hem de kabiliyetlerimizin tamamini ve

bilgilerin stoklanmas: sorumlu yapidir. (Bat1 ve Erdem,2015:29)

2.4.7.2. Ayna Noronlarn

Beyindeki ndronlarin fonksiyonlart olusturmak icin ne bigimde isledigini ve
beyni nasil kullandigin1 anlamak gerekmektedir. “Biyoloji icin DNA neyse psikoloji
icinde ayna néronlar: odur. (Lindstrom,2014;6) 1992 senesinde Gia Como Rizzo Latti
ve ekibi Parfoma’da beyin motor hareketlerini nasil orgutledigini agiklamak igin bir
maymun turt olan makak’1 beynini aragtirmiglardir.

Ayna nodronlari baska kisilerin hareketlerini taklit etmemizden sorumludur. Ayna
néronlart yuzinden baskasinda goérdugiumiz bir elbiseyi yada reklamda izledigimiz
dondurmayi alma davranisimiz ¢ogalir.

Bu satin alma olayinda noronlari tek basina calismaz. Ayna ndronlarinin
olusturdugu hisleri tetikleyen ve hissi daha fazla veren “dopamin” isimli bir maddedir.
Bu madde bireyin beyninde salgiladiginda bireye haz verir. Magazada bir tisort
gordugiimuzde yada tabagimizda harika bir yemek gorduguimuzde o anda beynimiz
dopamin salgilar. insanlarin alisveris sirasinda ahisveris deneyimini 6lgmek maksadiyla

yapila bir ¢alismada; 55 gondlli katilimci Gzerinden nese ve mutlulugun anlami olan
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gilumsemenin aligveris yapan insanlart nasil etkiledigine yonelik bir test yapilmustir.
Gonulli  deneklerden hayali bir turizm firmasina gitmeleri istenmistir. Sonra
deneklerden gonilsiz bezgin duran ve gulimseyen U¢ calisandan hangisiyle iletisim
kurmay: istedikleri sorulmustur. Arastirmanin neticesinde; gonulsiz bezgin duran
calisanlara oranla gulimseyen calisanla iletisim kurmanin goénulli denekler icin bir
neseye daha eglenceli bir deneyim oldugu neticesine varilmistir. Ayriyette calisma
yapilan gonullt denekler Gzerinde yapilan ¢alismaya yonelik daha pozitif duygunun
olusturdugundan, baskalarina bu firmay: tavsiye etme konusunda daha arzulu olduklar:
ortaya gikarilmstir. (Lindstrom, 2014:65)

Bundan anladigimiz kadariyla, ayna ndronlari yuziinden bir insanin yaptig: isi
gozlemledigimizde bizimde beynimizde tipkisint yapmaktayiz. Bundan dolayidir Ki
hareketlerimizin bu kadar 6nemli bir goreve sahip olan ayna néronlari pazarlama
alaninda pek ¢ok gorevi olmasi kaginilmazdir. Bir Grtnu satmak istedigimizde reklamda
gosterdigimiz Grtnd tlketilmek istenmesini tetikleyecek bir olayr kurgulamak ayna
noronlar: ile var olan tiketicini zihnini harekete gecirmeyi hazirlar. Bu yizden sirketler
ayna noronlarin1 hedefleyerek reklamda Unli bir Kisiyi oynatarak bizim bu Urinleri

almamizi aym anda bundan haz almamiz: da saglayacaktir.

2.4.8. Karar Verme Mekanizmasi

Karar varmak her zaman bizi secime goturiir. Fakat bu secimlerimizde bizi yol
gosteren ana unsurun farkinda bile degilizdir. Zihnimiz bizi bir yolu segmeye goturur.
Ve onu seceriz. Bu bilingli se¢imlerimiz, toplumda hosgoruli karsilanmasini mantikl
aciklamalar bulmaya ugrassak da bizi segmeye yonelten ana olayr bulamayiz. Bu
nedenle karmasik ve bilingli hareketlerimizi yonlendiren serabal korteks ve prefrontal
kortekste degil ulasimimiz olmayan limbik sistemde meydana gelir. Limbik sistemde
olusan durtllerimiz geldigi son evresi karar verme, yapacagimiz isleri belirleme ve
planlama gibi vazifeleri bulunan prontal korteksimizdir. Bu kisma aktarildiginda

dirtilerimizle karar veririz.

2.4.8.1. Biling Hafiza ve Ogrenme

Biling; Kisinin kendisinin ve etrafinda olan olaylarin farkinda olup, kendine
gelecek bir olaya kars1 adapte edilebilmesidir. Baska bir ifadeyle insani insan olmasin

saglayan seydir. Biling islemi norolojik degisimin yasandigi en hassas ispat oldugu igin,
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degisken yer dogrudan olarak Olctlememektedir. Bundan dolayi, bilingli seviyesi
degerlendirmede verilen davranis sol reasiyonlardan yararlanilir. Baska bir yandan
uyaniklik ve farkindalik ve uyaniklik durumun bilincinde olusturan ikili 6nemli
bilesenidir. Biling soru ¢ozmede anlamli sonu¢ cikarma, fikir ylritme, O0grenme,
anlamayla ilgili olup beynin belirli bélgesinde daha etkindir. Bu alanlar; PFC (Prefontal
korteks), OFC (Orbitofrontal korteks), DL (Dorsolateral prefrontal korteks), ACC
(Anterior singulat korteks), mPFC (Medial prefrontal korteks), APFC(Anterior
prefrontal korteks)’dir. Alanlarin  6zellikle prefrontal korteks’i domine ettigi
dikkatlerden kagmamaktadir. Zuna Wicki adi gecen alanlart bir tablo seklinde

sunulmaktadir.

Tablo 2. Bilissel Gérevler Dahil Olan Prefontal Alanlar

Bilissel Gorevlere Dahil Olan Prefrontal Alanlar

OFC Odul bilgilerinin butiinlestirilmesi, deger isaretinin hesaplanmas:
VLPFC Sozel ve gorsel-uzamsal bilgilere erisim ve bu bilgilerin idamesi
DLPFC Uygun olmayanlarin elimine edilmesi, c¢ahisma belleginin

yonetilmesi, entelektlel islev diizenlemesi, belirsizlik ¢oziimleme,
stirekli dikkat tepkilerinin bir dizi se¢cimi aPFC Coklu gorev;
gelecekteki niyetlerin korunmasit ACC Hata algilama ve tepki
catismalarinin durumlarini izleme

VMPFC Gergeklestirilen eylemlerin etkinliginin degerlendirilmesi

Kaynak: Leon Zurawicki, Exploring The Brain of The Consumer, [electronic version], New York:
Springer, 2010, s. 25.

2.4.8.2. Hafiza

Hafiza, hadiseler, insanlar yada mekanlar: temsil eden iliskileri kapsamaktadir.
Hissel yada sosyal anlamda retilebilir olmasina ragmen ana olarak hislerden
olusmaktadir. Ozellikle bir ammsama yapacak olursak ilgili néronlarin hareketlenmeleri
ve baglantilarim yansitan, noronal bir sekil olmaktadir. Hafiza ayirt edicidir. insanlar
bellekleri yigdiklar: bilgileri cok siradan bir sekilde ilging ve miihim olanlari hatirlarlar.
Ayrica cok sira dist bir okuduklar1 seyleri hatirlamazken uzak akrabalarindan birinin
dugininl hatirlayacaktir. Her ne olursa olsun hatirlama, her zaman ndéronlarin bir
topluluk icindeki baglantinin kapsadigi mekanizmanin drettigi akla gelenlerdi. (Lean
Zurawicki a.g.e s.25)
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Sinirl turdeki bir norol 6genin refakat ettigi ayri bellek gesitleri vardir. Sematik
hafiza, siyah beyaz ansiklopedik ve izah edici bilgileri kapsamaktadir. Oteki bir bellek
cinsi episadic bellek’tir. Cok cesitli verilerle bellek icerigi 06zel ve daha etkilidir.
Ornegin, diigin toreni anlatirken yalniz mekan ve yer degil aym zamanda arada olan
hisler ve i¢sel durumda anlatilmaktadir. Kisa sureli bellek gegici ve depolama ve bilgi
yonlendirilmesi icin kullanilan yap: ve asamalarla ilgili alandir. Uzun siireli bellekte
kayit islemi glnlerce hatta haftalarca surebilmektedir. Bu ilerleyen kodlama ve
konsolidasyon alakal: hatiralart birbirine baglayan bellek konsolidasyonu  ima
etmektedir. Sdrecin bir kismi olarak uyku, iyi tasarlanmis uzun slreli bellegin
kurulmasinda énemli bir faktor olarak kabul edilmektedir. (Lean Zurawicki a.g.e s.26-
31)

Tablo 3 .Bellegin Ug Asamasi

Kodlama ‘ _— ‘ Depolama ‘__._ ‘ Ara — Bul - Geriye Getir

Bellege Yerlestirilir Bellekte Tutulur Bellekten Cagirilir
Kaynak: Dogan Ciiceloglu, insan ve Davramsi, 29. Baski, Istanbul: Remzi Kitabevi, 2014, s. 170.

Insan bir seyi duydugunda, bu ilk olarak beyin aracihigiyla kodlanir ve
hipokampuste birikir. Bu kisim, bireyin bir daha gereksinimleri olacak m1 olmayacak m1
bunu anlamadan Oylesine kalan yerdir. Daha sonrasi bireyin gerekli buldugu yada
gecmis tecrubelerine dayanarak gizlemeye deger gérdugu seylerde bu kisimda 6zel bir
kisma yerlestirilir ki, bu kistm uzun stireli hafizadir. Saklanan belirli bir hatiradan tekrar
faydalanmak arzuladiginda akil ilgili dosyay: ¢ikarmaktadir. Kimi zaman bunla beraber
baska dosyalar1 da alabiliyor, bu zaman da bitun dosyalarda biitin dosyalarda aktive
edilmis oluyor. Buda cagrimsal aktivasyon diye adlandirilmaktadir. Bazen, gizlenen
dosyalarin icindeki bilgiler streyle degisebiliyor ve bu bireyin bunu ayirt edemeyebilir.
Bu olayda dosya, ilave edilecek yeni bir bilgi oldugunda eklenerek degismis haliyle
tekrar saklaniyor. Burada belli bir hatiranin nereye saklanmas: gerektigine beyin karar
vermektedir. Yalmz buglnl geldiginde hafizada saklanan hatiranin aynen istenecegi

anlamina gelmektedir, aksi halde bir yanilg: olacaktir. (Konnikova,2013:38-39)
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2.4.8.3. Ogrenme

Ogrenme hareketlerimizde temelli degisiklikler olusturmaktadir. Ogrenmenin (¢
kuvvetli 6zelligi animsanirsa, 6grenme davranisla var olan degisikliklerdir. Yinelenen
davranislar yada deneyimer neticesinde viicut bulur ve uzun devam etmelidir. (Odabasi
ve Baris 2014:77)

Ogrenme, cagrimsal ve zihinsel dgrenme olmak iizere iki ana bashk altinda
toplanabilmektedir. Cagrisimli 6grenme Klasik kosullanma ve fiili kosullanmada var
olmaktadir. Bundan da daha ¢ok zihinsel 6grenme tzerinde durulacaktir.

Zihinsel 6grenme bir kisim bilim adamlarina geregince cagrimsal 6grenmeden
daha dnemlidir. Bilim adamlari, hayvan davraniglari ilgili 6grenme sinamalarint daha
yakindan incelendiginden esasinda zihinsel streglerin bulundugunu iddia etmektedir.
Bundan dolay: yalnmzca etki tepki / odul-ceza iligkilerini 6grenme konusunda eksik
kaldig1 gorilmektedir. Bundan dolayr 6grenme surecinde tutum, inang, dustince
kabiliyeti ve amagclarinda ilave etmek gerekmektedir. Zihinsel kuruma gore distince
kabiliyeti olan kisiler gecmis deneyimleri olmasa dahi sorunlari teshis edip, ¢6zim
bulabileceklerdir. Problem ¢6zim, tuketicinin kars1 karsiya geldigi bir olaydir. Elde
ettigimiz bilgiler sayet yasadiklarimizla toplanarak alinan kararlara yon verebilmektedir.
Bu durumda tliketici edindigi bilgiler 1s1ginda 0grenmeyi gercgeklestirmis olacaktr.
(Koyltoglu,2016:44)

Bilindigi gibi gozlemlenen bu baglamda isgal ettigi yer dnemsenmektedir. Bu
yuzden odul ve cezanin fakli alana bir basla O0grenme sekli olusturmaktadir.
GoOzlemlenen kisminda ise One ¢ikan ifade ayna noronlandir. Birey baskalarinin
davraniglarindan ¢ikan sonuclari kendi davraniglarina gére uyarlayabilir. Hayal glictide
isin igine girmesiyle tavsiye edilmektedir. Buna Ornek alip 0grenmedir. Buda bireyin
olumlu neticeleri alinabilecegini gordiglnde taklit etme egilimine basvurmaktadir. Bu
olay tam aksi yonde vuku bulmussa aym egilimden kaginilmaktadir. Pazar
uygulamalarinda bu ¢alismalar bilgi verici oldugundan bu bilgilerle ¢alismaya talep
artmistir. Ayni zamanda tiketicinin bilgi yoksunlugu hissedilebilir derece oldugundan

yeni Uriin tanitiminda zihinsel 6grenme uygulamalar: basariya gotirmektedir.

2.4.8.4. Duygu

Duygu, kisinin i¢ dinyas: ve etrafinda olusan karmasik psikofizyolojik bir
degisimdir. Duygular biyoloji, psikoloji ve sosyolojinin arasinda olusan ilging bir
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hadiselerdir. Bundan dolayidir ki duygular vicudumuzun tamaminin bir halinde
birbiriyle etkilesim halinde islendigini gostermesi bakimindan harkulade bir modeldir.
Bundan 6turudir ki duygularin kaynagi var olus ve bir butln olarak verilen tepkilerdir.

NoOropazarlama agisindan incelendigi icin  duygularin  vicudumuzdaki
olusumuna acgiklamak gerekirse, duygular limbik sistem olarak bilinen beynin
merkezine yakin bir alanda olusturmaktadir. Daha ¢ok duygusal beyin olarak bilinir.
Yani duygularin yaptigi eylemlerden sorumludur. Beynin bu kismi vicuda duygunun
verilmesinden sorumlu olan otonomik sinir sistemiyle birbirine baghdir. Ornegin;
heyecanligimizda kalbimizin ritminin artmas: gibi bu olayda, duygularin yirekle ilgili
oldugu sebeplerden biridir. Duygular, prefrontal kortekste sezinlendigi ve viicuda agik
hale gelirler. Limbik sistem icindeki amigdalar tek ettigi vermeye olanak saglar. Bundan
dolay: amigdala, vicutta Kisiyi basit bir tehlikeye kars1 haber veren ¢ok hassas bir sinyal
verendir. Disaridan gelen bilgileri beyne varmasini ve mesajin ulastirmas: amaciyla iki
yol takip etmesi gerekmektedir. Iclerinden biri normal yon, bilingli yon olarak da
bilinen kortikal rotasidir. Duygular algilari olusturma daha sonra serebol korteks
araciligiyla incelenilir. Anladigimiz kadariyla, hepsinin cok suratli vicut bulmasina
karsin bul rota bilingsiz yada otomatik yol namina bilinen alt kortikal rota olan acil
rotadan ¢ok daha yavastir. Duygular serobal korteks’te aninda sinyal gibi gorilerek
cabuk bir sekilde amigdalaya uyarici bir amaci vardir. (Kéyluoglu,2016:46)

Bu tamamlayici bilginin neticesinde konumuz duygu reklam alakasindan haber
verilmektedir. Duygu ve reklamla alakali literatirde tamam: reklam planlamas: ve
maliyete kars1 etkinligini sayisal verilere dayanarak medya yonetme sistemi icinde
reklamcilik olusumunda tim yollar odaklanma Ustine yayimlanmistir. Varilan
neticelerde basar1 be basarisizlik, satis faydalari yada animsama ve bilme testi ile
Olculmektedir. Tek basina anlatilan mesaj amacinin etkisini bilmek, buytk anlamda
bilinmemis, agciklanamamistir. Bu fiir, mesaj kapsamin etkisini anlama amaciyla yapilan
bir hareketin duygusal asamalarini arastirmasimin altinda yattigini gostermektedir.
(Simson 2010:26)

2.4.8.5. Motivasyon

Bilim adamlari karar verme konusunda degisik agilardan odaklanmaktadir.
Motivasyon karar verme asamasinda diger luziimlu yoludur ve noéropazarlama

incelemesi icin 6nemli bir degiskendir. Motivasyon, bireyleri bir harekete geciren
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zorlayict ivme olarak anlatilabilir. Zorlayici gii¢ bir tiketicinin tatmin edilmeyen
gereksinimden var olmaktadir. Tuketici biling altinda gereksinimlerini azaltmak ister ve
harekete gecmeyi amaclar. (Bilgic¢,2014:10)

Ceza, risk yada odul ile ilgili kararlar beyni karar almay: kuvvetli bir Olciide
etkilemektedir. Beynin 6dul sistemi ndrotransmiteri dopamin igin yolu olan
dopaminerjik sistem gelen icten sekilde tesir etmektedir. Var olan ceza ve 6dil bilgileri
beynin limbik bélimunde girer ve alakal: kisimlara gonderir. Bununla beraber motor ve
kognitif kararlarda alinir ve alakali kissimlara gonderir. Zurawick’e gére dopaminin istek
ve tlketim veya tabi olmas: gibi 6dul olan hareketlerde bir baglanti vardir. Buna gore
odul istegi igine girildiginde dopamin ndronlarin aktivitesi motivasyonu ayaga
kaldirmaktir. Amigdala, kisinin beynindeki motivasyonu kurulusun ana bilesenidir.

Pazarlama etkilerinin 6dil algisinda 6nemli gérev arz etmektedir.

2.4.8.6. ikna

Ikna, en az %95 bilingli farklilikla olusan insan davrams ve karar verme
isleminin tetikleyen distince ve duygulardir. Bundan dolayi tiketiciye verilen 6zellik ve
yararlari bilin¢li bir bicim kiymetlendirir daha sonra bunu akilli bir bicimde satin
almaya ikna ettigine inanmak hata olacaktir. Anlamama budur ki karar vermeden 6nce
alinan olan veri bilingli olarak incelenir ve farkliliklart kiyaslanilir anlamlandirilir.
(Kdyluoglu,2016:47)

Asamasi konstruktif yapilisi bu bicimde olusmaktadir. Algisal bilgi ilk 6nce
ilkel beyinde daha sonra duygusal beyine giderek mantiksal kortekse varir. Bundan
ulasan butln verileri ilk alandaki filtreleme isleminde olusmus olur. Duygusal beyin,
tiketicinin firma ve firma mesajint algiladigr ilk yerdir. En son kortekse ulasirki, burada
daha mantiksal incelemeler yapilir. Prefrontal korteks mantiksal karar vermenin beraber
oldugu beynin kilit kismidir. Ama beynin orta kalan bolumu c¢ok daha buyuktdr.
Bundan dolay: beyin baska bilingsiz bolumleri kararlara evet demeden tiiketici onay
vermeyecektir. Bundan dolayidir ki, sirketler satis mesajini alirken ¢ bélime dikkatle
verip kisimlar iginde etkili hale gelecegi nasil alabilecegi ve aktarilabileceginin tasasina
distlmemelidir.

Birinin ikna etmede ayri fikirlerden faydalanilabilir. Getiri degil ihtimali bir
eksikten kaybetme korkusu tartismalar: bireyleri daha cok motive edecektir. Ornegin,

pencere firmalarinin tlketiciye ne kadar kaliteli bir pencereyle ne kadar 1s1 iletimininden
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modeli tasarruf elde edeceklerini anlatmaktansa kotu bir isi iletimiyle ne kadar para
kaybedeceklerinin anlatmak daha ikna etmekte olacaktir.

2.4.9. Karar Verme Mekanizmasi

Bilincli kararlarimiza, toplum tarafindan kabul gorilmesi bizi daha mantikh
gosterecek dayanaklar bulmaya calissak da bizi segmeye iten ana sebepleri bilmeliyiz.
Bundan dolayi bu ddrtiler, karisik ve bilingli davranislarimizi iten serebal korteks veya
prefrontal kortekste degil ulasmamiz olmaya limbik sistemde meydana gelmektedir.
Limbik sistemde meydana gelen ddrtilerimiz en son olarak karar verme, kiyaslama,
amaclar belirleme ve organize etme gibi goérevleri bulunan frontal korteksimizdir.
Dirttlerimiz bu kisma geldiginde karar veririz. Ama bu karar kimi zaman bizim igin
karigik olur ki hicbir zaman karar veremez, ya da denilen boyun egmek zorunda kalirz.
(Erdemir ve Yavuz 2016:47)

2.4.9.1. Karar Verme Mekanizmasinda Sistem 1 ve Sistem 2

Insanlar 1970 senelerinde mali konuda nasil karar verildigini incelemeye
baslayan Daniel Kahneman kararlarimizi verirken mantikli odakli olmadigimizi iddia
etmistir. “Beklenti teorisi” diye adlandirilan bu islem, karar verirken bir uysallikla ve
cesitli On yargilar ile karar verdigimizi iletmektedir. Kahnemon, beynimizin karar
verirken yurattug model olarak ise sistem 1 sistem2 karar suregleri model olarak
tanimlanmistir. (Erdem ve Yavuz, 2016:49)

Daniel kahneman’a gore insanoglu sistem 2 (bilingli dusiince) ile enerji
harcamak yerine sisteml (bilingdisi distince)’i secerek yasamaktadir. Bundan dolay:
pek ¢ok insan dustinmeyi kilfetli bulundugundan dolayr duslinmeden karar vermeyi
yeglemektedir. Boylece Kisiler zamanla distiinmemeyi aliskanlik haline getirmislerdir.
Ama soruldugun da her insan distnerek mantikli karar verdigini soyler. Sistem 1
etrafimizda olan biteni aninda tepki verebilmemize neden olur. Sistem 1 siratli,
otomatik ve istem disidir. Bunu icin cogu zaman fark edilmektedir.

Sistem 1 devamli olarak etrafi gozlemler ve aldigi bilgilerden telasla
olusturulmus izlenimleri aktarir. Onemli bir durum oldugunda sistem1 sinirleri bozulur
ve yardimci olmak icin sistem 2 devreye girer. Sistem 2 ‘ye gore kendimizi beynimizi
ve bedenimizi tek hikmedeni olarak bildigimiz, tim kontroli bizde oldugunu
varsayarak dustinceleri net , secenekleri 6lcen, karsilikli konusabilen ve secimler yapan

bir mantikl1 bir “karar verici” olarak biliriz. Kahneman’in sistem 2 ismini verdigi sistem
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bilincli ve istemlidir. Bundan dolay: biz dustinceye hakim oldugumuzu saniriz. Sistem 2
en blylk noksanligi, olasilik ve istatistik hesaplamalarda yavas ve disuk kapasiteli bir
hafizaya sahiptir. (Erdem ve Yavuz, 2016:50-51) sistem 1 ve sistem 2’ye dair

kiyaslamalar asagida sunulmustur.

Tablo 4. Sistem 1 ve Sistem 2’nin Karsilastiriimasi

Sistem 1 ve Sistem 2’ nin Karsilastiritlmasi

Sistem 1 (Biling Dis1) Sistem 2 (Bilingli)
Hizlh Yavas
Otomatik Kontrolli
Dustk Efor Y iksek Efor
Faydaci Mantikl
Yiksek Hafiza Kapasiteli Dustk Hafiza Kapasiteli
Bagimsiz Calisan Hafiza Limitli Calisan Hafiza

Kaynak: Erdemir & Yavuz, 2016:51

Tablodan da anladigimiz gibi sistem 1 biling dis1 karar vermemizi sistem 2 ise
bilingli  kararlarimizi  etki etmektedir. Incelemenin devaminda uygulanacak
noropazarlama yontemlerinden EEG analizi ile katilimcilarin biling disina yeni sistem
1’e has karar sireclerini arastiriken sistem 2 ise gelenek arastirma tekniklerin anket

analizi ile karar slreclerinin anlasilmasini planlamaktadir.

2.4.10. NOropazarlama Arastirma Teknikleri

19 yizyilda ilk ipuclaryla beynin nasil calistigina dair galismalar yapilmigtir. O
senelerde yapilan arastirmalar sinirsel faaliyetlerin kan dolasimina ve oksijen
seviyesindeki farkliliklarin sebep oldugunun fark edilmesiyle bu delillere ulasiimistir.
(Solmaz, 2014:31) Gerry Zaltman’in 1990 senesinin ilk yarisinda, FMRI teknigini
pazarlama arastirmalarinda ilk kez uygulamas: ise ndéropazarlama 6l¢im tekniklerinin
ilki olarak gosterilebilmektedir. (Behremen, 2015:79) 2008 yillarinda Gorcia ve
arkadaslari noropazarlamanin teorik, ampirik ve pratik kavraminin gelistirildiginin
devam ettigini anlamaktadir. N6ropazarlamadaki teorik arastirmanin temeli ndrobilime
dayanmaktadir. NOrogorintileme faaliyetleri hipotezi test etmek, olan bilgileri

gelistirmek veya tiiketici zihnindeki pazarlama uyaranlarinin tesirini 6lgimlemek
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maksadiyla kullaniimaktadir. 2011 yillarinda Reinman ve calisma ekibi beyin
goruntilemedeki arastirmalarin gelismesiyle kisilerin farkli uyaranlari nasil galistigini
va nasil karar verdigini konusunda arastirmalarin  yolunu agtigint anlatmistir.
Arastirmacilar beyin goruntileme teknikleri kullanarak belirli bir gorev sirasindaki

beyin caligmalarint kiyaslamaktadir. Bu teknikler asagida siralanmistir.

Bevindeki Metabaolik / Fonsivonel Manveti Rezonans

Aktivite Kavd: \
Géninteleme(FMRI)
Pozitron
Emisyon Tomografi (PET)
Sabit Durum Topografvas: (55T)
/ Transkronival Manvetik Uvamma
(TMS)

Bevindeki Elektriksel \
Néropazarlama / Aktivite Kavds

ManyvetoensefalografilfMEG) Araclan
Elektroensefalografi (EEG)

Yiizkodlama

Deri iletkenligi

Yiiz Elektromivografisi
Bevin aktivitesinin Ortiili iliski testi

Kaydi olmadan Goz izleme

Fizyvolojik tepkiler slgimii

Sekil 6. Noropazarlama Araclarinin Stniflandiriimas:

Kaynak: Monica Diana Bercea, “Anatomy of Methodologies for Measuring Consumer Behavior in
Neuromarketing Research”, LCBR European Marketing Conference, Vol. ISSN: 2190-7935, Munich,
7-8 August 2014, s. 2.
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Noropazarlama araglarinin  anlatilmasindan ilk  6nce norogodriinteleme

yontemlerinin kendi icinde siniflandirmak anlasiimasi adina teskil etmektedir.

Tablo 5. Norogoruntileme Metotlar

Norogorintileme Metotlan

Goruntileme Metotlar Elektroensefalografi(EEG)
Elektriksel - Beyin ylizeyindeki voltaj dalgalanma
Aktivite dlcimi

Iyi temporal ¢ézunarliik

Goreceli ekipman maliyeti

Nispeten basit veri analizi

Voltaj dalgalanmalarindan sorumlu beyin

alanlarin bulunmasinda oldukga sinirh

potansiyel
Manyetoensefalografi(MEG) - Voltaj dalgalanmalarinin sebep oldugu

manyetik akimlardaki farkin kayd:

Iyi temporal ¢ozinurlik

Sinirli uzansal ¢ozinuarlik

Nispeten yuksek 6lgim maliyeti

Nispeten kompleks veri analizi

Pozitron Emisyon Tomografi (PET) - Noronlarda metobolik prostddirleri analiz
Xiéﬁgik ?tmek icin nikleer tip teknigi

Iyi uzamsal ¢ozuntrlik

Daha kot teporal ¢ozunrluk

Radyo aktif kontrast uygulamas: (imvazi)

Nispeten yuksek 6lgim maliyeti

Nispeten kompleks veri analizi
Fonksiyonel Manyetik - Kanin manyetik 6zelliklerini kullanarak

Rezonans Goruntileme (FMRI) metobolik aktivite Glcimi

Iyi uzamsal ¢6ziimleme

EEG ve MEG’e gore duslik temporal
cozumleme

Nispeten Olgim Maliyeti

Nispeten kompleks veri analizi

Kaynak: Peter Kenning, Hilke Plassmann ve Dieter Ahlert, “Applications of Functional Magnetic
Resonance Imaging for Market Research”, Qualitative Market Research: An International Journal, Vol.
10 No. 2, 2007, s. 135-152.
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Genellikle noropazarlama aragtirmalarin EEG ve daha az FMRI teknikleri ile
calisilmaktadir. Diger teknikler uygulamas:i zor ve finansal zorluklari anlatmasi

akademik calismalarda pek kullanilmamustir.

2.4.10.1.1. Fonksiyonel Manyetik Rezonans Goruntileme (FMRI)

1990 yilinda manyetik goruntileme (FMRI) cihazi yeni bir teknik olarak ortaya
cikmustir. 1993 senesinde FMRI yonteminden faydalanarak yayinlanan makale sayisi
20’den az iken 2003 yillarinda bu sayr 1800°e varana kadar yukselmistir. Simdilerde ise
norobiliminde ki gelismeler sayesinde FMRI teknigi kullanilarak yazilan makak sayisi
cok fazladir. (Valiyeva,2015:84)

Noropazarlama incelemelerinde son yillarda buyiik gelisme gostermesinin FMRI
cihazinin biylk katkis1 vardir. FMRI bas bolgesinin yuzeyligiyle bagl kalmayip daha
derin kisimlar dlgerek beyinle alakali 6Gnemli ipuclari ¢ikarmaya olanak saglamistir. Bu
yontem ile katihmcilar bir pazarlama uyaranina verdigi tepkinin 6fke, aci, nese, keder
gibi bilingdist duygularda tespit edebilmistir. (Girisken, 2015:18) Bilincaltinda
yasadiklarimiz ve yazili olarak anlatilmayan bu duygular ancak FMRI yardimi ile
testlerin neticelerine gozlemlenebilmektedir. (Valiyeve, 2015:84) FMRI testinde
katilimeilar uzun, dar ve ¢ok guclii miknatislara olan bir cihaz igine uzanilmaktadir. Bu
miknatislar aktiflesmesiyle birlikte elektiliksel bir alan Gretilmektedir. Bu yizden cihaz

fonksiyonlar: géruntiye donustirmektedir.

Sekil 7. FoksiyonelManyetik Rezonans Goérintileme

Kaynak: http://www.hastalikbul.com/manyetik-rezonans-mr-nasil-cekilir.html (Erisim tarihi: 01.06.2017)
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FMRI ile beyin fonksiyonlarint gorsellestirme kabiliyeti, bolgesel serebal kan

akisindaki bir farklilik yiziindentakip edilen baynin bir kisminda ndronal aktivi artisina

bagimhdir. Norovaskuler baglama diye adlandirilan mekanizmalari hentiz hepsinin

bilinmemis olmakla birlikte aktif beyin dokusunun artirilmis perfiizyon temeli kan

oksiyenizasyonu baglilik diizeyi (bload Oxygenation Level Dependent BOLO) etkisi

hemoglobindir. Oksijen gidisatina bagli olarak ayri manyetik 6zellikleri olan kandaki

molekdlleri tasiyan oksijendir. Oksi hemoglobin diamanyetik iken, deoksihemoglobin

paramanyetiktir. Yani yerel sinyal kaybina sebep ola manyetik alani deforme
etmektedir. (Sebestian 2013:753-757)

Bir FMRI 6lgumiinde strekli kullanilan 5 adim su sekilde agiklanabilir.

Stre serisi veri setleri kafa hareketleri ve kafa tarama arasi hareketi artefakatlar:
(elde edilen gorinti Gstlin de istenmeyen her turlli kararmada) duzeltmek icin
her baslangigta ilk gorintuye hizalanir.

Kaydedilen anatomik ve fonksiyonel veriler icinde paydas kayit prosediri
uygulanir. Bunun maksad: eldeki karsilikli veriyi maksimize etmektir.

Beyni segmante yapmak igin gri ve beyaz bir gozlu deformasyon yaklagimi
uygulanir. Fonksiyonel gorintuleri tekrar yapilandirmak igin yari maksimum
tam genislikle bir izotropik Gauss ¢ekirdek kullanilir.

Nefes alip verme ve kalp atis sirasinda olusan seslerden kaynaklanan disuk
frekansli guraltiyl kaybetmek icin FMRI zaman serisi verilerinden her bir
voksel (bir pikselin (i¢ boyutlu karsilig1) icin yiksek iletkenli bir filtre kullanilir.
FMRI veri seti Montreal Noroloji Enstitlisti sablonuna dayal1 stereotaksik uzay

atlasinda normalize yapilmaktadir.( Koylloglu, 2016:53)
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Caudate

Putamen

MAcc

Sekil 8. FMRI Yontemi
Kaynak: http://www.quntan.org/fmri-music.html (Erisim Tarihi: 01.06.2017)

FMRI bu yontemin avantaj, dezavantaj/ sinirhihiklari hakkinda da anlatiimalidir.
Avantajlari, beyin taramalarinin t¢ saniyeden daha az bir zamanda gergeklesmesine
imkan saglayan zamansal ve uzamsal ¢6zunirlik iginde sagladigi dengedir. Saglikl
katilimcilardan istenildigi igin tekrar edilen Olcumlere misaade vermesi invaziv
olmayisindan  kaynaklanmaktadir. Tarama parametrelerinin  secimi  diger bir
parametrenin secimi diger bir parametrenin degerini artirmasina misaade etmektedir.
Guncel FMRI teknikleri zamansal ¢ozundrligin néronal sistemler igin 100-250 milli
saniye kadar ulasabildigini ve korteksin esas fonksiyonel birimi olarak uzamsal
solubilite kortikal sutun seviyesini artirildigin1 géstermektedir. (Kenniag, 2007:139)

Bu avantajlardan da anlayacagimiz kadariyla FMRI noéropazarlama yonteminde
gelecek vaat eden bir tekniktir. Yine de bazi dezavantaj yada sinirlamalarla i¢ ice
oldugu konusunda bellidir. Arastirmacilar ilk aklina gelen ilk sinirlama FMRI yazilimi
ve donanimin yiksek fiyatl olmasidir. 1.5 tesla tarayicisi (manyetik alanin yogunlugu
belirler) igin bir FMRI tarayicisinin fiyati ise 1.0-1.5milyon dolardir. 3.0 tesla
tarayicinin fiyati ise 2.0-2.4 milyon dolardir ve yazilim: 500 bin dolardir. Yine de bazi

bakim maliyeti, 6zel oda, 6nemli Olciide farklilasan islem fiyati FMRI bélimlerinde 400
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dolar ve 300 dolara kadar inebilmektedir.bu fazla hesaplar geleneksel pazarlama
tekniklerinse cok Kisi basina disen toplam hesaplar kadar ayn: seviyeye indirilebilir.
Pazarlama uyarindan henuiz aktive edilmis kisimdaki beynin ihtiyaci olan kanin almasi
FMRI’da 5 sn’lik bir gecikmeye neden olmaktadir. Reklamlar,logolar, resimler, filmler
fragmanlar1 yada bazi sOzler gibi oldukca basit imkan tanimakta olan geleneksel
pazarlama arastirmalar: kiyaslandiginda basit kalmaktadir. Ayni zamanda ¢ok karisik

bir isle bu yolla uygun dismeyebilir. (Koylioglu, 2016:54)

2.4.10.1.2. Pozitron Emisyon Temografi (PET)

Kucuk molekdlleri radyo isaretli antikorlar ve htcreler dahil, bir dizi amaclh
arastirmacilar icin kullanilarak biyolojik sureglerin kullanilmasinda, ¢ok fazla esneklige
sahiptir. (Cherry Lavie, Jacobs 2008:416)

Pozitronlar elektronlarin parcaciklari bazi radyo nuklitlerinden yayilmaktadir.
Nuklitlerin radyoaktif olmayan izotoplar almas: biyolojik alakali molekillerde vardir.
Bu yeniden dizenlenmis molekiller ufak miktarda enjeksiyonu veya teneffiisiinden
sonra onlarin mekansal/uzamsal dagilimlar: bir PET tarayicisindan bulunmaktadir. Bu
alet her yerde gortlen alan elektronlarla garpistiginda yayilan pozitronlarin yok olmasin
yuzinden radyosyana duyarhdir. FMRI yontemi daha 6ncelerden PET ile beraber
kullanilmig ve beyin bolumlerinin goruntulenmesi saglanmigtir. PET makinasinin
verileri gectigi anotamik kisimlarin ayrilmasinda yardimci olsada guvenilir ve tutarl

veriler elde etmek i¢in FMRI cihazi ile birlikte kullanilmas: gerekmektedir.

Sekil 9. Pet Tarama Cihazi
Kaynak: https://allwoman24.ru/pet-mr.php (Erisim Tarihi: 01.06.2017)
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2.4.10.1.3. Elektroensefalografi (EEG)

Alman ruh doktoru Hans Berger 1929 senesinde gelistirmistir. EEG beyindeki
miyonlarca ndron hticresinin elektiriksel iletkenini hassas bir bigimde o6lgen bir
tekniktir. Bu teknik beynin belli bash kisimlarindan alinan elektiriksel sinyaller, sayisal
degerler araciligiyla gesitli formullerden gegirilerek bize dikkat, motivasyon, duygusal
ilgi, bilissel is yukd benzeri hallere yonelik seviyeler verebilmektedir (Bat1 ve
Erdem,2015:283)

EEG vyoOnetiminde Kkuguk elektronlarin  sagli  deriye ulastinlmasiyla
yapilmaktadir. (Bat1 ve Erdem,2015:283) kisinin bilissel streclerini ortalama frekans 4-
50 Hz arasindadir. EEG*“den alinan insan beyni sinyallerindeki farklilik Delta ( 0-4 Hz),
Tota (3-7), Alfa (8-12), Beta (13-18) ve Gama (30-40) ana hatlar1 Uzerindedir.
Musterilerin belirlenmis olan pazarlama uyaranlarina bilissel ve duygusal tepki stirecini
incelemek ic¢in bu bant araliklarin1 gézlemlenmektedir. Bu dalgalarin her biri beyin
lobunda aktarilan elektirik dalgalar: ile nese, korku, Uzlnti sevmeme gibi duygusal
faktorleri karsilik olmaktadir.

EEG ciktilari yasa, beynin uyanikhigina, duygusal uyaranlara, hastaliklara
Ozelliklede beyin hastaliklarina ve vicuttaki kimyasak degisimlere bagimli olarak
degismektedir. Bundan dolayr insanin iginde bulundugu ruh durumu beyinde kuguk
elektiriksel akimlarin olusmasina olanak vermektedir. Yiksek duyarlilikla olgtlen
veriler bir algoritmada faydalanilarak analiz edilmektedir. EEG verileri U¢ boyutlu
beyin haritasina takilarak alis veris sirasinda yada bir gorsel izletildiginde hissedilen her
duygunun beynin hangi kismini harekete gecirildigini agiklamaya g¢alismaktadir. Bu
yontem tiketici beyan: ihtiyacini ortadan kaldirarak daha gergekgi sonuglar elde
edilmesini saglamaktadir. Beyanin da Oniline gecilerek, tlketicinin biling altindaki
mevcut olan tiketicinin bile bilmedigi ve sebebini agiklayamadig: gercek dustlinceleri
tespit etmektedir. (Yicel ve Cubuk, 2014:136-137)

Elektoensefalografi cihazindan olan elektrotlara ait olan beynin hangi kismina

denk geldigini gosteren gorsel asagidadir.



42

Electroencephalogram (EEG)

Sekil 10. EEG Kafa Derisi Elektrotlarinin Pozisyonu ile Gergcek Bir Kafa Modeli
Arasindaki Entegrasyon

Kaynak: Giovanni Vecchiato, Patrizia Cherubino, Arianna Trettel ve Fabio Babiloni, Neuroelectrical
Brain Imaging Tools for The Study of The Efficacy of TV Advertising Stimuli and Their Application to
Neuromarketing, [electronic version], UK: Springer, 2013, s. 11.
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Sekil 11. 10/20 Sistemine Gore Elektrot Yerlesimi

Kaynak:http://sinirbilim.karaelmas.edu.tr/sinir2006/images/stories/hakan%209%C3%BCrvit/ko
gnitif_elektrofizyoloji.doc (Erisim Tarihi:03.06.2017)
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Sekil 12. Genisletilmis 10/20 Sisteminde Elektrot Yerlesimleri

Kaynak:http://sinirbilim.karaelmas.edu.tr/sinir2006/images/stories/hakan%209%C3%BCrvit/ko
gnitif_elektrofizyoloji.doc (Erigsim Tarihi: 03.06.2017)

Gorseller incelendiginde “Fp” Frontal kutup, “T” Temporal, “O” Oksipital, “C”
Santral, “P” Pariyetal ve “A” Agur bolgelerini ifade etmektedir. Iki harfi bilesimi ise
ana elektrot yerlesimlerini ifade etmektedir. “Fc” Frontal ve Santral elektrot yerlesimleri
icinde yer alirken, “Po” Pariyetal Osipital zaman cizelgesi EEG sayfasinin bir ¢iktisina
denk gelmektedir. Cogunlukla uygulanan elektrot yerlesimlerin isimleri 02, O1, OZ,
P2, P3,P4,P7 (T5) P8, (T6), CP3, CP2, CP4, TP7, TP8, C2,C3,C4 T7 (T3/T7), T8
(T4/C8), FC3, FC2, FE4, FT7, Ft8, F2, F3, F4, Fpl, Fp2 seklindedir. Kullanilan EEG
cihazindaki tek rakamli dalga boylari beynin sol kismini simgelerken cift rakamli sag
kismint gostermektedir. Orta hak elektrotlart kiiglk z harfi ile gosterilmektedir. FP1,
FP2 elektrotlarindaki g6z kure hareketleri kimi zaman F3 ve F4 elektrotlarinda
g6zlemlenebilmektedir.

“F” Frontal Kutup: Alin kismidir. Frontol lob(sol frontol lob ), istemli
aktivitelerle alakal: iken; prefrontal korteks hafiza, us, motivasyon, siddet, karekterlerle
alakalidir. GOz kafa hareketlerinin uyumlanmasint premotor korteks uslenmekte iken
konusmanin olusmasini1 Braca bolgesi énem arz etmektedir. Kisaca, frontal kisimda,
hafizada satin alma davranislar: sosyallesme asamalar: ve motor fonksiyonlart domine
etmekte etkilidir.

“T” Temporal Bolge: Her iki kulagin Gsttinde olan duyma kismidir. Ve bu alan
Ozellikle hafiza olgusunda etkilidir. Sag taraf goruntu hafizasini biriktirirken, sol taraf

sozel hafizayr gizlemektedir.
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“O” Oksipital Bolge: Gorme kisimlarinda olan ¢ikik iki ¢ikik kemigin Gstlinde
yer almaktadir. Gorsel korteks ismiyle anilan kisimda bulunmaktadir. Bu loblarin
islemesinde sistemi ¢apraz olup sag oksipital solu, sag tarafi da gérmeyi saglamaktadir.

“C” Central Bolge: Bu alan adindan da anlayacagimiz gibi merkezi bir bolimdir
ve kulagin on parmak tstinden baslamaktadir.

“P” Partiyetal Bolge: Partiyetal bolge basin tepe noktasindan baslar, sag ve sol
kissimlara devam eder. Vicutta 5 duyu organindan alinan sinyaller bu kisimda
islenmektedir.

Elektront yerlesimi esnasinda ilk yapilan nasyon (burun koku) ile inyon (arka
ucu) arasindaki mesafe 6lctilmektedir. Bu araligin orta noktasi C2 (orta verteks) olarak
belirlenmektedir. C2’den nasyon — inyon aras1 mesafenin yiizde 20 kadardir. One dogru
gidilerek F2 (orta hat frontal) bulunmaktadir. F2 (ortahat peryatal ) C2 ‘den yizde 20
oraninda arkaya dogru gidilerek belirlenmektedir. P2’den bir ylizde 20 daha arkaya
dogru gidilerek O2 bulunmaktadir. Sonrasinda C2’den gecen dis kulak yolu (torgus)
arasindaki uzaklik olctlmektedir. C2 elektrotunda zikredilen uzakhg: yizde 20 kadar
sola ve saga gidilerek sirasiyla C3 ve C4’den tespit edilmektedir. C3 ve C4’den yiizde
20 daha gidilerek T3 ve T4’den belirlenmektedir. Frontopolar elektrotlar: burun kokine
uzakligint nasyon-inyon uzakhgin yizde 10 kadar olasi beklenmektedir elektron
norofizyoloji uzmaniyla yapilan milakat sonrasinda bir EEG ¢ekiminde saglikli veriler
alabilmek icin artefackt olusumunu 6nlemek adina ¢ekim esnasinda dikkate alinmasi

gereken bilgiler sekiller asagidadir.
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Sekil 13. (a) Govde Hareketi; (b) Ayak Titremesi; (c ve d) Kafa Hareketleri ve Koti

Yerlestirilmis Elektrotlara Bagli Olusan Artefaktlar

Kaynak:http://sinirbilim.karaelmas.edu.tr/sinir2006/images/stories/hakan%209%C3%BCrvit/ko
gnitif_elektrofizyoloji.doc (Erigsim Tarihi:03.06.2017)
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EEG cekimiyle aktivitenin beynin hangi kisminda gergeklestigini tespit etmektedir.
EEG ¢ekimi sirasinda goziin agik ve kapal olusu dalga boylarint etkilemektedir. Cunkd
yutkunma ve g6z kire hareketleri 6lgim sirasinda tespit edilebilmektedir. Hatta katilan
Kisinin stresli olmas1 gibi psikolojik durumu ile buna dahil olan katiliciya iki metre
kadar yaklasmak elektrotlarin sarkmasi gibi katilimcinin dikkatini dagitacak yapilmasi
artefaktlarin (gorintii ve bozulma) neden olabilmekte ve 6lcim sonucunu olumsuz
etkilemektedir. (Koylioglu,2016:63)

2.4.10.1.4. Manyetoensefalografi (MEG)

New Meksiko Universitesi bilim adamlar: tarafindan MEG cihaz1 gelistirilmis ti¢
boyutlu ve zamana bagl ¢ozunurligi sayesinde en iyi gortntiileme sistemine sahip
tekniklerden birisidir. New Meksiko Universitesi Akademisyenlerin den Claudia
Tesche, dis dinyadan gelen bir bilgiyi 6lgmeye basladigi esnada beynin cesitli
kistmlarinda farkl isledigini fark etmistir. Sonrada beyin aktivitelerinin olusan
degisimleri * salise 6lgeginde” gormenin imkanli oldugunu bulmus olan Tesche bu
sayede MEG cihazin1 gelistirmistir. MEG beyin hicrelerinde olusan minik elektirik
akimlar: sayesinde beyini okuyabilmektedir. Insanoglunun anhk trettigi her fikir ve her
tepki beyin hiicreleri arasinda olusan bir dizi elektro-kimyasala yol agmaktadir. Bu zayif
sinyaller ise MEG cihazim 122 sensori sayesinde aligilana bilmektedir.
(Cubuk,2012:34)

MEG cihazi bir oOlclim yapilabilmesi icin 6n sart olan manyetik alandan
korunmus bir oda ve beyindeki zayif manyetik sinyalleri 6lgmek igin stper iletken
kuantum dalga dedektdrlerine sahip olmaktadir. (Akin,2014:67)
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Sekil 14. MEG cihazi
Kaynak:http://beyhekim.com/ (Erisim Tarihi: 03.07.2017)

MEG cihazint kullanim maliyeti ¢cok fazla masrafli oldugu icin néropazarlama
arastirmalarinda kullanilmamaktadir. MEG, FMRI kadar olamasa da maliyeti yuksek bir

cihazdir. MEG, EEG cihaz ile kiyaslandiginda maliyeti daha da yuksektir.

2.4.10.1.5. Galvanik Deri Tepkisi (GSR)

Bir diger yontemlerden olan galvanik deri tepkisi néropazarlamanin faydalandig:
yontemlerden biridir. Hissettiklerini yalnizca davranislarla degil diger bir sekilde, diger
uzullarnylada iletmektedir. Korku, heyecan, tzuntu oldugunda kalp ritmimiz degisir,
nefes alip verisimiz hizlanir ve terlemek suratiyla elektriksel olarak deri yoluyla tepki
verilmektedir. Ozellikle viicutta kil olmayan kistmda herhangi bir uyariciya baglh olarak
elektrik direnclerinin sistem dis1 bir tepkisi olarak ter bezlerinin artmasina bagl olarak

haz veren ve stres olusturan etkenlerle ortaya ¢ikabilmektedir. No6ropazarlama bu
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teknikle web sitelerini ve reklamlara olan ilgilerin 6l¢tilmesinde kullanilmaktadir.
(Giray ve Girisken,2013:608-618)

Sekil 15. Galvanik Deri Tepkisi
Kaynak:http://biomedicpotenciales.blogspot.com.tr/ (Erisim Tarihi: 03.07.2017)

Galvanik deri tespiti, ucuz, kolay ve tasinabilir olmas: avantajlariyla zaman
zaman noropazarlama tekniklerinde destek amagli baska tekniklerle beraber
kullaniimaktadir. Bu cihaz takili iken denek istedigi gibi hareket edebilmekte oturup
kalkabilmekte ve bu arada bilgiler kayit edilebilmektedir. (Valiya,2015:83)

2.4.10.1.6. YUz Okuma (Facial Coding)

Bireyleri hislerini ve distincelerini bilmeden yansittiklar: yeryiizleridir. Ornek
olarak 2008 senesinde Tas, Kagit, Makas turnuvas: birincisi Monica Martrez zaferini
mimik okumaya bor¢lu oldugunu sdylemistir. 2009 yilinda ABD TKM turnuvasi
birincisi Jonathan oyunda rakiplerinin oyunu daha zorlastirmak icin siyah gozluk
takmistir. Bundan da anlayacagimiz (izere ylz okumanin bize ¢ok faydasi oldugunu
gostermistir. Paul Ekman’in 1970 senelerin de gelistirdigi ylz hareketi kodlama sistemi
(FACS) pek c¢ok boluimde uygulanmistir. Ve gunimizde hala kullanilmaya devam
edilmektedir. Bu c¢ahsma ile bireylerin tim yapabilecegi yuz ifadelerinin
numaralandirilip her bir ifade tum kas aktiviteleri tanimlanarak duygusal anlamlar:
isimlendirmiglerdir. Mesela elmacik kemigine bagli kas grubuna harekete geciren
hareket birimi (AU)12, gulimsemeyi anlatmaktadir. Yanag: harekete gegiren ve kaslar
kasan AU 6 ile birlesince mutluk ifadesini anlatmistir. Kaslarin i¢ yanlarint birbirine

yaklasip yukari ¢ikmasi nazalabial kivrimlarinda artis ve dudaklarin hafifce ¢okmesi


http://biomedicpotenciales.blogspot.com.tr/

48

yani kod sistemindeki ifadesiyle AU+1+4+6+11 (zintd tasvir edilmistir.
(Koyluoglu,2016:64)

Sekil 16. Yiiz Okuma Tespiti

Kaynak: http://www.emotionale-kompetenz.ch/seminare/basic/index.html (Erisim Tarihi: 03.07.2017)

FACS cok fazla olarak teorik olan sonuclar1 ¢ikarsa da incelemelerinde kimi
zaman kullanimlarinda sorunlar olugmustur. Mesela reklam filmi izletildiginde
katilimciya goz tanima (Facial Coding) teknigi ile 6lgmek istendiginde reklamdaki
replikler ve o replikler verilen tepkiler arasinda zaman farki olusabilmektedir. Boyle bir
olayda ylzdeki mikro farklhiliklara bagli duygunun hangi replik icin gegerli oldugu
bilinmemektedir. Yinede katihmcilarin sdylediklerine dayali geleneksel arastirma
teknikleriyle kiyaslandiginda daha iyi sonuclar verdigi
soylenebilmektedir.(Girisken,2015:15)

2.4.10.1.7. Transkraniyal Manyetik Uyarimi (TMU)

TMU, elektromanyetik kortikal aktivitenin ile indiksiyon moduli olmasinda
meydana gelmektedir. Transkraniyal manyetik uyarimin da disik ve yuksek frekansl
uyaranlar iki tip elektrik uyaran1 yapilmaktadir. Var olan etki noral aktivasyona

olusturmakta ve katilimciy: hareketsizlestirmektedir.
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Sekil 17. Transkraniyal Manyetik Uyarimi

Kaynak:http://www.npistanbul.com/sayfa/manyetik-uyarim-tedavisi-ttmu (Erisim Tarihi: 03.07.2017)

2.4.10.1.8. Sabit Hal Tipografisi (SST)

TV reklamlar gibi hareketli uyarici dizileri zamanindaki aktiviteyi 6lgmek icin
kullanilmaktadir. Bu yontem, gorsel uyaran gerilimleri 6lgmekte ve hafif baslikta olan
64 elektrottan gelen sinyalleri saniye ile 13 kez’lik bir oranla kayit altina almaktadir. Bu
olayla birlikte beyin gorsel uyaricilara verdigi titresimle elektriksel tepkileri 6lgiimleye
bilmektedir. (Sebestian,2013:756)

2.4.10.1.9. Fizyolojik Tepkilerin Olciilm.Sabit Hal Tipografisi (SST)

TV reklamlar: gibi hareketli uyarici dizileri zamanindaki aktiviteyi 6lgmek icin
kullanilmaktadir. Bu yontem, gorsel uyaran gerilimleri 6lgmekte ve hafif baslikta olan
64 elektrottan gelen sinyalleri saniye ile 13 kez’lik bir oranla kayit altina almaktadir. Bu
olayla birlikte beyin gorsel uyaricilara verdigi titresimle elektriksel tepkileri 6lgimleye
bilme(Sebestian,2013:756)

Arastirmacilar kan basinci, kalp atisi, deri iletkenligi, tukuruk bezi, stres
hormonu bunlarin benzeri fizyolojik tepkilerin 6lgilmesine bagli olarak katilimcilarin

anlik duygusal davraniglarini da ortaya ¢ikarabilmektedir.

2.4.10.1.10. Goz izleme (Eye Tracking)

Insan beyninde benzeri segmantasyonuna sahip olaylar1 benzerlerini otomatik
olarak cagristirmaktadir. Kisilerin gizli davraniglarint 6lgmek igin kullanilan bu yéntem

urtnlerin  kiyaslanmasinda diizenlenmesini ve tanimlanmasini olusturmaktadir. Bu
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yontemle reaksiyon sureleri ana tutum ve degerlendirmeler 6lgtilmektedir. Markay: yer
edindirme katagorize edilen butunlugl, acik paketleme ve reklamda unli kisilerin yer

verilmesi 6lcimnd, kullanim alanlarinin dahilinde meydana gelmektedir.

2.4.10.1.10.1.G06z Takip Yontemi

Diinyay: bir bakigta hemen hemen her seyi gorebildigimiz sdylense de, her seyi
gorebilmemiz pek mimkun degildir. G6z hareketli bir sekilde donerken ¢ok kiguk bir
kisma odaklanmakla beyinde diger bdlgelerin boslugunu kapatmaktadir. Mesela
bakildiginda gozlerin dogru bir bicimde hareket ettirildigi bilinir. Ama bu bildigimiz
gibi degildir. Ancak goz takip edilirse gercekte kiiguk ve siratli bir sekilde sigramalar
yaptigi izlenir ki buna da segirme denir. G6z segirdiginde retina tarafindan alinan
goruntt acik secik degildir. Yani bu izlenen sicramalar esnasinda her ne kadar fark
edilmese de hemen hemen korliik derecesinde bir durum séz konusudur. Isik ¢ok kavisli
yakin yada uzaktaki cisimlere odaklanmasina ile diiz olan g6z lensleri ve korneal ile
iceri girmektedir. Daha sonra 120 milyon gubuk hicreleri ve etrafinda 6-7 milyon konik
hlcrelerin mevcut oldugu retinaya vurur. Isigin etkisine bagl olarak g6z ve beynin
blyumesi ve kugtlmesinden kisinin duygusal ilgi ve bilissel yiki de etkilenir. Bu
yontemde pupilometri adin1 verilen bu 06lgim bir g6z takip kameras: ile
uygulanmaktadir. (Kéylioglu,2016:67)

Tarihi gelisimine bakildiginda g6z takibi teknigini aslinda ¢ok yeni bir teknik
olmadigi anlasiimaktadir. Bu teknikle ilgili ¢alismalar Mower ilk kez 1936 senesinde
kendiliginden g6z hareketine kaydeden bir cihaz gelistirmis g6ziin nereye odaklandigina
ve neyi izledigini arastirmistir. Bundan dolay: geleneksel aragtirmalarin cevapsiz kalan
sorulara akilci ve dogru cevaplar verebilmistir.

1967 senesinde Yarbus’un arastirmalart belli bir fotografin Ustlinde cesitli
deneklerin g0z takiplerini is tutkunluguna gore etkiledigini agikga sunmustur.
Yarbus’un yaptig1 arastirmalarda insanlarin aym fotografa bakmalarini istemis ve
denekleri yedi ayri soru sormustur ve asagida olan fotograftaki gibi her gorev farkl: bir
inceleme ile neticelenmistir. Bu neticeler sirasiyla bedava muayene, ailenin mali
durumunun tahmini, insanlarin yaslari, beklenmedik misafirin gelmeden Once yaptig
tahmin, insanlarin giydigi kiyafetlerin amimsanmasi ve misafirin ailesinden ne kadar
zamanda ayrildig: seklindedir (Gentry, 2007:60-65).
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Sekil 18. Eye Traking Uygulanmis Web Sitesi Gorseli
Kaynak:http://listelist.com/goz-takibi-arastirmasi/ (Erisim Tarihi: 03.07.2017)

GOz takibi tekniginin daha iyi kavranmasi icin kullanilan yaygin terimler,

asagida siralanmistir:

Saptama: AOI (ilgilenilen Bélge) cevresindeki goz hareketleri,

Siire: izleyenin tespiti basina bir cismi gérdiigiinde gegen siire,

Magruz Kalma: izleyenin bir cismi gorduigiindeki toplam zaman,

Sicak Bolge: Miktar ve zamanla tespitlerin kayit altina alindigin1 gosteren gorsel
gostergesi,

Ilgi Noktas1 (POR): Gérsel ve tahmin edilen zihinsel dikkat cismi

Segirme: Gozln kisa ve hizli hareketi

Tarama Politikasi: GOz aktivitelerini bir fotograf Gstiindeki gdzlenen gizimi

GOz Takip Yontemi: Genel olarak arastirmalar sabit katilimcilara
yapilmaktadir. Hareket halinde olan katilimcilarin bakisini izlemek icin ek bir donanima
ihtiya¢ duyulmaktadir.

Bu yontem glinimuiziin pazarlama kavramina sahip olan firmalarin kullandig: bir
yontemdir. internet sayfasi, resim, iiriin paketi, ambalaji, marketlerin raflari, reklamlar
gibi gorsel uyaranlar tiiketicinin baktigi 6zel yerleri belirlemektedir. Uriiniin hangi
kismina ne kadar zaman ile ne zaman bakildigi belirlemektedir. Milli saniyeler ve x-y
koordinatlar: veri tammini saglamaktadir. Ornegin Kumbazar ve Hir’iin goz takip

teknigi ile arastirma yaptig: bir raf testi incelenmesinde satin alam kararlarinin %74’in


http://listelist.com/goz-takibi-arastirmasi/
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magaza icinde verildigi tespit edilmistir. Uriin ambalaji Gizerindeki etkisinin %60 oldugu
neticesine ulasilmis ve bazi mamul lasmanlarindaki basarsizlik oraninin %50’sini
market sunumunda ¢iktist olusmustur.

Robert Jacob, “G0z Hareketi Tabanli Etkilesim” isimli arastirmasinda goz

hareketlerinin takibini G¢ ana bolimde ele almistir (Kéylioglu, 2016:69).

G0z hizasinda bir 1s1n ile goz bebegi tepkisi kaydi
G0z cevresine takilan elektrotlarla yapilan elektronik kayit

Hareketlerin kontak merceklerle takibi

Goz takip yonteminde kullanilan bu islemlerde belirli 6lcttler olusmaktadir.

Yaygin olarak kullanilan goz takip Olcutleri sdyle siralanabilir (Koyltioglu,2016:70)

2.4.10.1.10.2.Bekleme Suresi

Bu stire AOI icinde olan tiikenen zamanin toplam miktaridir. Bu olayda yeniden
ziyaretler (bakiglar) AOI igindeki tim sabitlemeleri ve segirmeleri kapsamaktadir.
Yiksek bir bekleme zamani AOI diizeyinin daha da yiksekligi anlamina gelmektedir.
Bilinmesi husus, bekleme siiresi 100 milisaniyeden az olmasi: deneklerin bilgilerini
kisith oldugu anlamina gelirken, bu 500 milisaniyeden fazla olmasi bu bilgilerin isleme
konmast igin bir firsat olmaktadr.

2.4.10.1.10.3. Sabitleme Sayisi

Sabitleme sayis1 AOI ile tespitlerinin toplam sayisi kadardir. Bu say1 bekleme

stiresi kuvvetli bir bigcimde orantilidir.

2.4.10.1.10.4. Dizi

Dizi ilk sabitlenin her bir AOI sirasint ve dizisini belirtmektedir. Bu
arastirmaciya verilen bir is kapsaminda her bir AOI’nin nispi 6nemini arttirmaktadir.

Dizi her bir AOI’y1 ziyaret eden ortalama siparis olarak 6l¢tilmektedir.
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2.4.10.1.10.5. ilk Tespit Zamamn

Bazi olaylarda takipgiler icin belli bir emtianin farkina varmanin ne kadar
zamanda oldugunu anlamak ¢ok faydalidir. Ornegin, takipgiler ortalama bir sayfa igin 7
sn durduklar: bilinmektedir. Ama bazen “devam et”, “kayit ol” gibi 6zel bir durumun ilk
5 sn ayrit edildiginden emin olmak istemektedir.

Sabitleme faktorinun ortalamasini almak ve bu verileri analiz etmektedir.
Ortalama, bu olaya dikkat eden kullanici igin itibaren ilk sure olarak ele alinmahdir.
Denekler arasinda ilk 5 sn ‘de hi¢ bunu ayirt edemeyenler bile olabilir. Dolayisiyla
katilimcilar hesaba katilmadig icin yapay bir ivme bazi veriler dogru olmayan veriler

alabiliriz.

2.4.10.1.10.6. Yeniden Ziyaret

Yeniden ziyaretler, AOI’nin cazibesini anlatmaktadir kullanicilarin geriye
donmemek lzere AOI ‘ya sabitleniyor ayriliyor mu? Veya gozleriyle devaml: olarak

geri donmeye devam mi ediyorlar cinsinden sorulara cevap bulmaya ¢alismaktadir.

2.4.10.1.10.7. Vurus Oram

Net bir aciklama ile AOI icinde en az bir 6lcimi olan deneyi ylzdesi AOI ‘y1

goren katilici ylizdesi olarak gorebilir.
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UCUNCU BOLUM

3. NOROPAZARLAMA ARASTIRMALARI

Noropazarlama 1991 senesinde remi olarak baslayip her gegen gln vyeni
tekniklerle yeni arastirmalarla cogalmaktadir. NOropazarlama arastirmalart musterilerin
isteklerine giden yolun en dogru arastirma olarak bilinmektedir (Cubuk,2012:75).
Noropazarlama uygulanan biyometrik ve ndérometrik 6l¢cim yontemleri bu kisminin
temelini olusturmakla cogunlukla beyin goruntileme yontemleri nérometrik dlctiimlerle
uygulanmastir.

ABD ve Avrupanin bilinen Universitelerinde norobilim dalinda ¢ok ciddi
incelemeler yapilmaktadir. Fakat Tirkiye’de ndropazarlama ile ilgili aragtirmalar ¢ok az
sayida olmakla birlikte Tirkiye’deki Universiteler bu cihazlari etkin bir bicimde
kullanarak ve pazarlama alaninda kesifler yapacak ogretim gorevlisi ¢ok az sayida
bulunmaktadir. Turkiye’de bazi Universiteler disinda digerleri noropazarlama
arastirmalarindan pek fazla bilgiye sahip degiller bunun en blyik nedeni Turkiye’de bu
alanda galismis pazarlama akademisyenlerinin sayinsin ¢ok az olmasidir.

Noropazarlama alaninda yapilan arastirmalari daha iyi anlatabilmek igin bir

tablodan acgiklamak daha iyi olacaktir.



Tablo 6. Noropazarlamada Yapilan Arastirmalar
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Metot Arastirmalar Arastirma Konusu Bulgular
TU programlarinin
Petr Milacek ve |zley|C|Ifar|n ) na_lsﬂ De§|§|k ) _TV _ programlarln_dva_l
FMRI . . algiladigt  Uzerine degisik bolumlerin hareketlendigi
Jiri Herion
yapilan deneysel anlasildi.
arastirma
Grosser bira
N reklaminin Grosser TV reklam etkisi yiksek
Limbio ; Lo . . .
FMRI . gorselliklerinin seviyede duygusal cekici bir
Business . e Cr
beyin ustiindeki 6lclyle sunulmustur.
tepkileri
Sigara paketlerinin
ustindeki  saglhkla Sigara kullananlarin sigara
Gemma A L2 . .
FMRI ilgili gorseller ve Uzerindeki yazilara bagh olarak
Calvert . . i
yazilarin verilere olumsuz bir etki olusmamastir.
etkisi
Var olan midistrinin
. altmis  altt  ayn Arastirma, spor arabalarin 6dul ve
Daimler . S .
FMRI otomobil destek kisminin tepki gosterdigi
Chrysler . ol .
markalarina verdigi gozlemlenmis.
tepki
Brian Hnutson tlfa:rséf(?eltlefiarﬁn a1l Aragtirmacilar katilimcilara
FMRI Standford .. i sunulan her malin emtianin satin
X uzerinde model o :
Universty L alma kararini bilmislerdir.
tahmini
Sigarayi terk etmeye
Falk ve destek olmak icin Neticeler B kampanyasinin A ve C
FMRI Berkman duzenlenen TV kampanyasina goére daha etkili
Liberman pazarlama oldugu belirtilmistir.
spotlarinin etkisi
van der Lam Urin paketleme Amba_la_ﬂama_mn sa_gh"k ve agirlik
de Ridder tasanmint glq:;_l dizeyi ile |Ig|_|| manipilasyonun da
FMRI . ' secmekte ki etkisi cok fazla bir rol oynamaktadir.
Viergever ve . % . - N P o
Uzerine yapilan bir Saglk urunlerinde cazibesi
Smeets . .
aragtirma yuksektir.
Paraya kars1 zaman etkisini insula
Satin alma aktivesi uzerinde delil
EMRI Lehman ve davranisimizi paraya sunmaktadir. Misterilerin  yogun
Reinman karsi zaman zamanlarinda emtia icin
korelasyonu isteklerinin degerlendirilmesi
artmaktadir.
Etasiz goruntulgme Striyatum ve MEPC’de aktivasyon
sirasinda elde edilen " . ..
B .- tercih olmaksizin takip eden 0n
Levvy, Lazzora tlketici tercihlerin srmektedir.  Bevnin  kivmet ve
FMRI Rut Ledge ve tahmini tercih 20 ' y y
. . tercinten  sorumlu  kisimlarinin
Glimcher edilmeyen . .
- . tercihi olmaksizin her iki durum
urtnlerden tercih

edileni

aktif olmaktadir.
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Arkadaslik kurmada
ve bagkalariyla iligki

Neticesi frontal orta hat boyunca

FMRI Krienen, Tu ve kurmada orta beyin boélumlerinin sosyal tanima
Buckner prefrontal  korteks y S ya’
. . ve benzerlige ylksek etkisi vardir.
nasil bir  tepki
vermektedir
Neticesi , denekler 0Ozel islevsel
Clithero, Smith Beynin bdlgelerinde organizasyonu temsil eden degisik
FMRI Corter ve parayla ilgili  bir desenler oldugunu ve beyin kisiler
Huettel calisma arasinda genelleme organizasyonu
yollarin1 gostermektedir
FMRI calisilarak
reklamlarda
EMRI Bakalash and yayinlanan
Riemer (2013) tetikleyen duygusal
uyarilma ve hafizay:
kesfetme
Aciklayici bilinen ve
Esch ve deneyimlenen
FMRI Digerleri duygularla  beraber
(2012) markalar
degerlendirmek
K_nvutsan_ Ve Norol belirleyicilerle Satin alma kararlari Grdn istekliligi
FMRI Dliggrior satin alimlar ve degisimi kapsamaktadir
(2007) glsimi kap
M_avson . ve Mdsteri sadakati Orta orbito frontal korteks
FMRI Digerleri noral iliski 0demeye istekli kodlar
(2007) § y
P'.afsmaf‘” ve Deneyimsel tatminin Fiyat, tat algistni farkl sekilde
FMRI Digerleri ndral gésterimi etkilenmesi”
(2008) g
Markalarin
Santos ve Olcilmesinde
FMRI Digerleri ventromedial
(2011) prefrontal  korteks
(VPRC)’in etkisi
!I<uulturel nesnelerin Kultlrel olarak aynm1 markalarin
Schaefer ve odul akimina - -
FMRI " . altinda kendinin bulma ve kendi ile
Rotte (2007) module eden tercih . ..
: ilgili asamalar yatmaktadir
edilen markalar
Bildirimler, hafiza fonksiyonu ve
Weis ve duyguyla alakal_l _ beyin
. . - kisimlarinda kuvvetli aktivasyon
FMRI Digerleri Uriin hafizasi . .
(2008) etkilemektedir prefrontal korteks

sag hipokampus amigdala
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Kluckharev

Kavdat aktivitesi(prefontal kortks,

Smidts ve . h?pokampus,_ parahipokampal
FMRI Fernondon Urin hafizasi girus, _beym Kivrimi kaydat
(2008) cekirdegi) arastirmacilarin  ikna
etme etkisine yardim eder
Erk ve Mevki ile rine . .
FMRI Digerleri davranig  tutumunu l\gt?zlkelmelli?erg?re“ odal  tepkisini
(2002) odullendirmek
ME Clu_reu ve Ta_t hissini _ tercih Markalar tat algisint farkli bir
FMRI Digerleri edilen  markalarla bicimde etkilemektedir
(2004) odul iliskisi '
EMRI Reinmann ve Ambalaj Estetik ambalajlar ¢ok fazla
Digerleri diizenlenmesi odullendiricidir
Paulus ve Orta prefrontal korteks 6n singulat
FMRI Frank Marka Segimi korteks ve sol On insula, segim
(2003) kararlarinda 6nemli bir etkendir
Deppe ve Secilen markalar Duygular ve 0z yazismalarin
FMRI Digerleri icin bilgi calismada artirilmasina dahil olan kisimlarda
(2005) odul etkileri aktivasyon artmaktatir.
Duygularla ilgili olan yapilar karar
EMRI Dgppe _ ve Marka giivenirliligi al_m<_a es_nasmda gizli kararla ?Iakah
Digerleri bilgilerin entegrasyonunda 6nemli
bir gorev ustlenmektedir.
Yonn ve C Uriin kararlari ile birey beynin aynm
FMRI Digerleri Marka kisiligi kisminda ¢alismaktadir.
Disuk ve ylksek IM’a topluluklari
icinde zihinlestirme icine
Diet Vorst ve Firmglgr ve numuneyi_ayurnak icin bi_reylgr
EMRI Digerleri tQKetlcner arasinda arast zihinlestirmede yeni bir
(2009) bireyler aras1 arastirma  skalasi  kullanarak
hafizalastirma yiksek IM gruplar: beyin 6nceden
OM ile alakal kuvvetli hareketler
bulmustur.
Ugtincii bir alternatifin varligi kéti
Hodgcoke  ve Se(;_irr_ll_er ve bir_duygu_il_e alakalh klslmlard_a ik?
FMRI Rao (2009) cekicilik arasinda ki gesit cekici (olmayan) tercihleri
degisim kararlar iceren secim sirasinda  olan
hareketlere gore
Keinning  ve Blr_rek_larpl anla.r'1an Denekler bilindik marka bilgilerine
s - cazibesi 0zel noral 5 A
FMRI Digerleri aktivasyonla  alakalr magruz olduklarida kuvvetli bir
(2007) aktivasyona neden olmaktadir

olabilir mi?
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Bebek bakim
malzemeleri internet
uzerinde gelistirmek

Neticeler, web sitesi yogunlugunun
ilk ayda %26 oraninda gelistirdigi
sayfaya tiklamanin sayfa sayisinin

EEG A.K Pradeep icin daha ii37’e kadar ciktigt web sitesi
an YI' tizerinden harcanan vaktin %14
cozimler N
elistirmek oraninda arttigi ve en sonunda
g satiglarin %24 attigini gikarmistir
Akilda kalan iyi
Rissifer ve ;il:il\zi;nsla(;;n noral Beynimizin  sirath  bir  tepki
EEG Silberstein ; y uyandiran gorseller daha iyi akilda
cizelgesinde elde
2001 . kalmaktadir.
etmek imkanh
mudir?
Olayin belirlenmesi . .
" . .. Deneyler, yeni  paketlemenin
Neurofocusa  yeni bir aperatif T
. ) duygusal olarak tuketicinin
Nielsen yiyecek e
EEG - alakasina cezp etmedigini ve
Company malzemesinin g o
. akilda kalmadigint herhangi bir
MYNO system paketlenmesi neden . : I
. etki olusturmadigini belirtmistir
islemez
Maddi kazan¢ ve Davraniglar ve inan¢ sistemi
: kayip, risk arasindaki etkilesimler
Smith ve i A
PET Diserleri belirsizlikleriyle dorsomedyal ve ventromedyal
& alakali davraniglarin  kisimlarindaki farkliliklar
noral korelasyonu tetiklemislerdir.
iyi bir  reklam Bilissel re5|mler"; Arka peryatal
- . kisimlarinda  gucli  aktivasyon
bilissel reklam ile b
- calisma hafizasinin gucla
Ambler ve kiyaslandiginda . i
MEG . . . .. kullannmi1  Duygusal  resimler;
Digerleri noral aktivite . :
. .~ VMPFC amigdala ve beyin
Uzerinde  nasil bir sapinda  aktivasyon.  Duygusal
etkisi vardir P . yon. Y
uyaranlarin islenmesi
Neticeler  sirekli  hayranhkla
fanatiklerin degisiklikler oldugunu
Vieceli AFL fanatik ve tammlamaktadir. Urline baglihgin
Georgion fanatik olmayan duygusal ve bilissel asamalarin
MEG Zubcevic taraflarin  duygusal isleme yonune yeni bir dokus
Ciorciari ve ve bilissel etkilerinin getirerek bu bilginin
Mason incelenmesi organizasyonlardan nasil
kullanabilecegini yol saglayarak
akademik katki saglamistir
EVE _ Gilney Afrika’da Ay Arastlrmacﬂar,vsayfar_\.ln o_rtasmdan
. Millward baslayan ve sag alt kdsesinde sona
TRACKI baski reklamlarinin . o L
Brown s eren bir tercihli tarama yol dizisi
NG etkinligi
ortaya ¢ikarmislardir.
EVE Satin alma karari ile Satin alma karar1 ve g6z takibinin
. Tre Istman ve . ...~ beraber kullanilmasi ayn ayn
TRACKI g6z takibinin 7
Gregg 1979 kullanimlarindan daha yi
NG beraber kullanilmasi

neticelere ulagilmistir
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SR, Marka ile sabitleme sayisi,
Uriinin ~ sunulmasu : .
EYE ._ Ortalama sabitleme sayisi, tercih

. Smead ve ve protokollarin g6z .~ e

TRACKI . . o suresi ve arama suresi arasinda
Digerleri 1981 hareketleri Uzerinde ;.- et
NG etkisi ikilimler arasinda ciftli kiyaslama
yapimistir

EYE ANONVMOUS gilllg£2x?9la:]yapllgg Kisilerin ~ soylenen  reklamlar
TRACKI 1984y taki g(')'ntemigle markalart  birden  fazla kez
NG aKip Yy y bakmiglardir

Olculmesi

Goz sabitleme Market icin satin alma kararlarinda
EYE oL : b .

. Russo ve dizileri ile sati alma esitleme, degerlendirme ve
TRACKI o y . .
NG France 1994 tercihinin dogrulama islemleri

kiyaslanmasi gbzlemlenmistir
EYE ?eal:Ilamcﬂlk UZZ?’;Z Bu islemle musterilerin  sar
TRACKI  Lohse 1997 S . sayfalara nigin baktiklar:
tiketicilerin g0z
NG o . arastirtlmastir.
hareketleri cizelgesi
EYE Pigeon ve Tuketici  Grdnd, 7 sn sureyle
TRACKI g . GOz takibi, Kanada .., .. . vl y
NG Digerleri dikkatini vermektedir.
Goruntileme
EYE - . ) .
. Jonisewski olusumlarinin gorsel Kisilerin katologlara nasil
TRACKI ; . -
1998 kesif arastirma baktiklari incelenmistir
NG N
tutumuna etkisi
M S6IM! Siire baskisi altindaki denekleri,
EYE . esnasinda gorsel . -
. Pieters ve . . dikkatlerinin daha kisa zamanda
TRACKI dikkat, is .. . AT
Worlop 1999 . .~ bir sabitlemeyle resimli bilgiye
NG motivasyonu  sure . . .
.. odaklanarak tepki vermislerdir
baskisina etkisi
Art arda gelen baski
EYE Pieters Wedel reklamciligi icin Gorsel dikkatin ilkeleri ve netice
TRACKI ve Rabergen gorsel dikkat tarama icin yazili reklam uygulanarak
NG 1999 yolu teorisinin bir entegre modeller gelistirilmistir
testi
GOz  hareketi ile
EYE ., analiz yapilan
TRACKi Kroeber ve Rid o\ 1o mdaki duygusal
2001 ) o O
NG resim ogelerinin
etkileri
Ticari goz takibi ile
Kchondon, satin alma Marka Olcumlemelerinin  hafiza
EYE Westky kararlarinin . Olet .
. ; temelli ve gorsel yardim temelinde
TRACKI  Hutchinson, pazarlama ) o
. aynistirmada g6z takibi metodunun
NG Bradlow ve noktasinin deger verisini uvaulamuslarudir
Young 2002 Olcuima Y9 ?
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Gallup uygulamali bilimler sirketi,
yazil reklamlarin kisiler tarafindan

EYE Anonymous Pazarlama nasil okundugunu nasil dikkatinin
TRACKI y malzemelerinin  ip o g !
2002 odaklandigin1 ve hafizada yer
NG ucu N . . o
tutugunu g6z takip teknikleriyle
ortaya koymuslardir
Otobls duraklarint Reklamlara  yonelik  sabitleme
EYE Maughan, " - . .
. . reklamlarinda g6z rakami ve zaman degerlendirme ile
TRACKI  Sergei ve . N .
takip teknikleri ile arasinda olumlu korelasyon tespit
NG Stevens 2007 .
arastiritimasi edilmistir
Karar aldirma
celdirisi ve uyarilma Kisilerin  reklamlar  gozlerini
EYE y o . . ,
. Day ve kaynagi coklu sabitleyip sabitlemedigini ve g0z
TRACKI .. . L e z
NG digerleri 2006  davranisi Uzerine hareketlerinin  olup  olmadigim
flas engelleyicilerin ortaya koymustur
etkileri
GOz hareketlerinin
EYE pesin  hukmi ve Fiyat  yuvarlama  tutumunun
TRACKI Coulter 2007  uyariilma  kaynagi olusumuna etkisi g0z
NG coklu davranis hareketleriyle arastiriimasi
reklama etkisi
Televizyonun sosyal
sST Pyonla ve etkisi, sosyal medya

Digerleri 2014 izleyici olusumuna

insa edilebilir mi?

Kaynak: Zara I.A. ve Tuta M., “Neuromarketing Research — A Classification and Literature Review”,
Research Journal of Recent Sciences, Vol. 2(8), 2013, s. 98-99; Michael J.R. Butler, Holly L.R. O’Broin,
Nick Lee ve Carl Senior, “How Organizational Cognitive Neuroscience Can Deepen Understanding of
Managerial Decision-making: A Review of the Recent Literature and Future Directions”, International
Journal of Management Reviews 1JMR, Vol. 00, 2015, s. 6-11; Martin Reimann, Oliver Schilke, Bernd
Weber, Carolin Neuhaus ve Judith Zaichkowsky, “Functional Magnetic Resonance Imaging in Consumer
Research: A Review and Application”, Psychology & Marketing, Vol. 28(6), 2011, s. 617-618; Peter
Kenning, Hilke Plassmann ve Dieter Ahlert, “Applications of Functional Magnetic Resonance Imaging
for Market Research”, Qualitative Market Research: An International Journal, Vol. 10 No. 2, 2007, s.
145-146; Mirja Hubert ve Peter Kenning, “A Current Overview of Consumer”, Journal of Consumer
Behaviour, 7, 2008, 276-280; Peter Kenning ve Hilke Plasman, “NeuroEconomics: An Overview From
An Economic Perspective”, Elsevier Brain Research Bulletin, 67, 2005, s. 350-351; F. Bahar Ozdogan,
“Goz 1zleme ve Pazarlamada Kullanilmas: Uzerine Kavramsal Bir Calisma”, Ticaret ve Turizm Egitim
Fakdiltesi Dergisi, Sayi: 2, 2008, s. 143-144.
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3.1. Turkiye’de Noropazarlama Cahsmalar

Diinya’da 2000’li senelerin basindan beri pazarlamada etkili olarak kullanilan
noropazarlama arastirmalari Turkiye’de pazarlama incelemelerine daha ge¢ sekilde
baslamistir. Tlrkiye’de noropazarlama bolimde yayimlanmis makale,bildiri, tez ve
Kitap sayis1 diinya literatiriine gore ¢ok daha az sayida kalmaktadir. Baska bir sekilde
ticari boyutu ile alakali olarak ilgilenen ¢ok fazla sirket yoktur. Noropazarlama artan
alaka ve merak ile birlikte Turkiye’de Universitelerde ders olarak gosterilmeye
baslanmistir. Bazi Universitelerin liderliginde yiksek lisans programlar: da agilmistir.

GunUmuizde Turkiye’de noropazarlama boliminde calisan arastirma firmalarn
Think Neuro, Neuro-mar Affectspots, Ipsos, Tirkiye, Millword, Brown sirketleridir. Bu
firmalar genel hatlar1 her birinin misterek hususlari; Tuketicilerin genelde pazarlama
bitcesi reklama ayiran, marka degerine musteri sadakatine yatirim yapabilen buylk
sirketler olmalaridir (Akin,2014:17). Akademik diizeyde ndropazarlama arastirmalarina
fayda saglayan (niversitelerde Istanbul ve Benzmialem (niversitesi sinir bilim dal
altinda incelemelerini sirdirtrken Gskida Universitesi ndropazarlama ismi altinda
yiiksek lisans programi, ODTU ve Kog tiniversiteleri norobilim ve néroteknoloji ortak
doktoro programi ile akademik calismalar yapmaktadir. Ayni sekilde kog tniversitesi
norobilim calismalar: dizenlemektedir.

Hitit Universitesi “Deneysel Tiketici Arastrma Merkezi” ile Firat Universitesi
“Pazarlama ve Noropazarlama Arastirma Merkezi” ile noropazarlama boélumiinde

calismalar yapilmaktadir. (Ustaahmetoglu,2015:158)

3.2. Tuketicilerin Kahve ve Satin Alma Tercihlerinin Belirlenmesi

Bu arastirmanin amaci: Musterilerin kahve satin alma sebebini EEG
(eletroensefalografi) teknigi kullanilarak tespit edilmistir. Arastirmada ;Mdusterilerin
kahveyi istemelerinde marka etkeni olmadan sevme durumlari ve kahve secimleri
belirlenmistir. Katilimcilar Firat Universitesin de okuyan 18-26 yas arahiginda 30
Ogrenciden olusmaktadir. Arastirmada katilimcilara 6n hazirlik sorulari sorularak kahve
icin marka secenekleri sorulmaktadir. Marka arzusunu belirleyen katilimci kahve ismi
akla geldiginde zihninden gecen ilk bes kelime 10 sn icinde anlatmas: sOylenmistir.
Daha sonra katilimcilar EEG cihazina baglanarak 5 adet bardak kahve sunulmustur.
Bardaklar rakam sirasina gore katilimciya icgirilmistir. Ayriza siralamayir tahmin
etmeleri istenerek kahvenin hangi marka oldugu sorulmustur. Neticeler 6l¢uldiglinde
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on sorularda istedikleri markalar, kahve igip tespit edeceklerini savunan katilimcilar
marka ismi verilmeyen kahveler iginde istedikleri markay:r biylk oranda
bulamamislardir. EEG neticelerinde istedikleri kahve markalar1 satin almayi tercih
ettikleri markalarla eslesmemistir. Ayrica elde edilen neticelerden siralamayr bilmeleri
istenen katilimcilar markalar1 biylik oranda tahmin edememislerdir. Bazi markalar

blyuk oranda birbirlerinin yerine konumlandirilmstir (Yucel vd ,2015:31-34)

3.3. Bir Reklamin izleyicinin Uzerindeki Etkisinin Belirlenmesi

Noropazarlama arastirmalar: yapan Think Neuro 2013 senesinde EEG cihazi ve
g0z izleme cihazlari ile Coca Cola’nin Ramazan ayindaki reklam filmi arastirilmistir. 24
gondlliiden olusan deneyin katildigi arastirmada beyin EEG’si ile deneklerin dikkat,
duygusal etki ve duygusal zorlanma skorlar: 6lctldi. Goz izleme teknigi uygulanarak
hangi sahnelerde deneklerin nereye odaklandig: tespit edilmistir. Reklama “dikkat”,
“duygusal etki” ve “duygusal zorlanma” egrileri acisindan saniye saniye
inceledigimizde “dikkat” egrisinin muzik baslayana kadar dismeye devam etmesi
reklamin izlenmesini riske soktugu gorilmektedir. Bu sirada yikselken “duygusal
zorlanma” egrisi de sorunlu bir baslangici isaret etmektedir. 7 sn’de firincilarin
gOzikmesiyle ve mizigin hareketlenmesiyle “dikkat” egrisi yikselmeye baslyor. Bu
yukselis 12 sn’den itibaren ters donip 19 sn kadar devam dusmeye dontsmektedir. 21
sn’de ise karag0Oziin 1ss1z bir tarlada kosmasinin gézikmesi “dikkat” ve “duygusal etki”
egrilerini disurirken “duygusal zorlanma” egrisini yukseltmistir. Bu durum neredeyse 3
sn boyunca devam ediyor. 29 sn ‘de karagdz ve Hacivat kostuklar: sahne de ise “dikkat
egrisi” bir sigrama olusuyor ve yukselmeye basliyor. Bu ani olan yiikselisi tekrar distse
ceviren ise 34 sn ‘de reklama girerek ugratan dis ses oluyor. Kavusma ve sarilma
sahneleri reklamin etkinligini artiran sebepler arasinda ve bdylece tiketiciler arasinda
duygusal bag kurularak izleyicilerin markalarin bir parcas: olarak hissetmelerini neden
oluyor. (Solmaz,2014:41,42)

Akbank ikizler reklam: bir diger noropazarlama calismalarinda Think Neuro,
Kivang Tathtug ve ilker Ayrik’in ikiz kardesleri canlandirdigi reklam filminde g6z
izlemesi ve beyin EEG ile birlikte uygulandigi bir arastirma yonteminde toplam 24
denekten olusan arastirma grubu goriinttlerin neresine ne 6lcude odaklanildigini tespit
edilmistir. Reklamdaki negatiflik ise izleyenlerin bittigini sandigi yanilgisina

kapilmalarin1 saglamalar1 izleyicilerin bittigini zannettiginde ondan sonra gelen
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sahneleri anlamakta zorlanmaktadirlar. Reklam filminin en dnemli kirilma noktasindan
birisi Kivang Tatlitug ve ilker Ayrik’in ikiz kardes olduklarini anladiklari zamanda
yasamyor. izleyenler bu iki birbirine zit karakteri gercekten benimsediler. Bunu da goz
izleme verilerine baktigimizda her alanin izlendigi ve erkandaki her Akbank yazisini
izleyicisine en az bir kez bakilmig ve marka ile tliketici arasinda bir bag kurulmasini

sagladi. (http/www.thinkneuro.net/category/arastirmalar/page/2/).

3.3.1. Logalann izleyiciler Uzerindeki Etkisinin Tespiti

Tuketicilerin herhangi bir gorsele ne kadar odaklandigini, onunla nasil bir bag
olusturduguna, ne kadar1 akilda kaldigi deneklere tek bir soru bile sorulmadan
ndropazarlama sayesinde bulunabilmistir. Noropazarlama calismalart yapan Think
Neuro, 2012 senesinde EEG cihazi kullanarak Star TV ve Turkcell’in eski ve yeni
logolarin1 analiz etmistir. Arastirmalara 16 gonidlli denek katilmistir arastirmada
deneklere her biri 3 sn olmak tizere 27 tane logo gosterilmis, gosterilen logolardan 4’0 T
ve S TV’nin eski ve yeni logolaridir. Toplanan EEG verileri analizinden sonra;
Turkcell’in eski ve yeni logolari arasindan duygusal ilgi agisindan ¢ok az fark
bulundugu yeni logonun ise tiketicilerin dikkatini daha cok c¢ekmeyi sagladig:
gozlemlenmistir. Star TV nin eski ve yeni logolarint analiz neticeleri incelendiginde ise
eski logonun duygusal ilgi ve dikkat ¢cekme bakimindan yeni logoya goére daha iyi
oldugu ortaya ¢ikmistir. Bu durum tlketicilerin yillardir kendileri ile duygusal bag
kurmus olan eski logoyu birden hayatlarindan cikarip atamadiklarini gostermektedir
(Aytekin ve Kahraman, 2017:54).

3.3.2. Bir Reklamin Izleyici Uzerindeki Etkisinin Tespiti
3.3.2.1. Think Neuro Ornegi

Think Neuro’nun yaptigir arastirmalardan biri olan Teknosa’nin uyguladigi
anneler gunu reklaminin etkisi incelenmektedir. Arastirmada annelerden olusan 20 tane
gonullt denek secilmistir. Anneler gint reklami deneklere izletilmistir. Elde edilen
veriler ile her ne kadar reklamin baslangicindan itibaren duygusal etki egrisi diiserek
baslamis olsa da yiikselerek baslayan dikkat egrisi reklamin egrisini sagladigi sonuca
variimistir. Arada inis ¢ikislar olsa da reklamin dikkat egrisi son dakikalara kadar
neredeyse slrekli artmaktadir. Reklamda yemek hazir repligi ile birlikte hem dikkat

hem de duygusal egrisi gibi cesitli inis ¢ikislar gosterirken en énemli sigramay1 74°ci
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sn’de olusmustur. Reklamdaki en kritik noktalardan bir tanesi 89’cu sn’de annenin
cocuga erik agacindan distugini anlattigi sahnede olusmustur. Bu sahnede duygusal
etki egrisi dismeye baslarken duygusal zorlanma egrisi ise ylkselmeye baslamistir.
99’cu sn’de annenin o gunlere gittigini gosteren sahnede izleyicilere hissettirmesi ile
aniden daha da keskin bir kuvvetle yikselen duygusal zorlanma egrisi anne ve oglunun
sarilmasiyla beraber dislise ge¢cmektedir. Samimi sarilmalar Teknosa reklaminda
gordugtimuz Uzere stresi azaltmakla birlikte duygusal etkiyi de artirdig: icin ¢ok daha
etkili olmustur (Solmaz,2014,;43)

3.3.2.2. Bosh Reklam Ornegi

Bosh reklaminin “Glveni kaybedecegime, para kaybederim” slogan ile
arastirmaya katilan denekleri bu slogan1 sormuslardir néropazarlama yontemlerinden
beyin dalgasi ve goz takibi 6l¢imu yapilmistir. Bu slogan yayinlandigr dénemde sadece
reklamdaki hali ile de sinirli kalmamis normal konusma dilimize ve is dinyasinda da
kullanilir hale gelmistir. Reklamin basarisinin en blyilk sebeplerinden biride glven
duygusunu izleyiciye gecirebilmesidir. Bu sebeple sloganda da genel anlamda
“uyumlu” olarak Olculebilmistir. S6z konusu yazinin ¢iktig: an ve szin soylendigi an
duygusal etkide cok etkileyici bir yikselis yasanmistir. Boylelikle Bosh ve “giiven”
algist ile izleyicilere transfer edilmektedir. Olumsuz olarak algilanabilecegi bir unsur,
patronu oynayan oyuncudur. Genelde “kotl karakterleri” oynadig: igin hatirlanan bu
isme guven mesaji veriyor olmasi inandiriciligint eksi yonde etkilemistir. Ayrica
reklamda izlenen magazanin tabelas: ve kapist musterilerin kafasinda birinci sinif bir
beyaz esyasina gore cok siradan ve basit gelmektedir. Bu iki olay uyusmadig: igin
duygusal etki negatif yonde etkilenmistir (Girisken,2015;145-146).

3.3.2.3. BP Reklam Ornegi

Bp reklaminda beyin dalgasi ve g6z takibi yontemi kullaniimistir. Bp reklaminda
oynayan Mazhar Alanson’un konusma lisanimiza kattig1 “sapkasiz ¢itkmam abi” bugin
bile kullanilmaktadir. Reklamin duygusal etki skorunun yuksek ¢ikmasindaki en 6nemli
sebeplerinden biride iste Mazhar Alanson’un bu sapka takintisidir. Genelde izleyicilere
sempatik gelen bu durum, reklamda sorunun ¢Oziime kavusturulmasiyla pozitif
duygulari tetiklemektedir. Diger bir yandan Mazhar’in siradan bir Kisi gibi takintilarinin

olmasi izleyici ile aralarinda samimiyet hissini pekistirmistir. Ayrica reklamda olumsuz
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hicbir unsura yer verilmemesi yiksek duygusal etki skorunu beslemektedir
(Girigken,2015:147-148)

3.4. Satin Alma Kararim Etkileyen Temel Uyancilar
3.4.1. Gorsel Uyarilar

Duygusal karar verici Ozelligine ait olan beyin, gorsel yapidadir ve beyin
cevreledigi alan %30’luk payla viicudun da en baskin organi gozdir. Gérme neticesinde
vicut alan algiyr gorsel alg: diye adlandirabiliriz. Gorsel aklin ¢alisma sistemi gercek
beyinden daha suratlidir. D1s diinyada ki algilarin cogu gorseldir ve algilananlarin beyne
iletilme duygusu basittir. (Koylloglu, 2016:80)

Fikirler duyularla meydana gelmektedir. Yani zihinde var olan duslnceler
gorerek, duyarak tadarak yada dokunarak ilerlemektedir. Hayvanlarda koku ve tat
dustincen sekil almis bicimidir. Insanlar gorsel, duyarak dokunsal yogunluktadir.
Cocuklar 6 yasina gelinceye kadar dokunsal agirlikhidir. Ve 11 yasina kadar baskin
temsil sistemi oturmaya baslar. Evrimsel olarak bakildiginda Once dokunsalligin
meydana geldigi daha sonra isitselligin en sonunda da gorselligin gelistigi
dustnilmusttir. Bu anlatilanlardan da anlayacagimiz Uzere disunsel slrati en ¢ok
arttiran gorsellik oldugu meydana ¢gikmaktadir (Doviicii,2015:356)

Bir yere baktigimizda oranin tamamini gérdigiimizi farz etsek de aslinda ¢ok
kicglk bir alan1 net olarak gorebilmekteyiz. Sihirbazlar bizleri istedikleri yone
baktirmay:1 becerdiklerinde isleri ¢ok kolay olacaktir. Dis dinyada bir battinluk
yakalamak icin gozler sdratli ve hizli bir sekilde hareket halindedir. Bu
anlattiklarimizdan da anlayacagimiz kadariyla musterinin satin alma asamasinda gorsel
alg1 ana unsurdur. Uriinlerin temel rengi, niteligi, boyutu, tasarimi, marka logolar
gorsel uyaricilarin agiklama sdrecinin ayrilmaz bir unsurudur. Gorsel uyaricilar
algilamada o kadar etkilidir ki, misteriyi yaniltma derecesine kadar ulasmaktadir.
Ornegin portakalin rengi parlak turuncuysa tadi misteriye daha hos gelecektir. Coca-
Cola, logolu bardakta icildiginde daha gok keyif verir. Diger bir yonden her kiltirde
farkl: algilanabilen ve 6grenmeyle alakali olan sekillerin farkli ¢cagristmlari mevcuttur.
Mesela yuvarlak bir sekilde tatli, organik ¢agrisimi yaparken genelde koseli sekiller
cagristirmaktadir (Ambridge, 2014:204)

Horsa ve Bercik (2014) yaptiklar: arastirma da gida pazarinda, 1s1igin musteri

tutumu Uzerinde Uzerin de etkisini incelemislerdir. Inceleme, cesitli 4 ebatta
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aydinlatmanin gercekte beyin aktivitesini ritimlerin degistirdigini ve 6zelliklerle beynin
sag hamisferinin tepki ortaya koymustur. Bu husus aydinlatmanin bilingli yada biling
alt tiketici davraniglarinda énemli bir etken oldugu kanitlanmaktadir. Sonug olarak 1s1k
ve aydinlatma tlketicileri pozitif etkilemek, onlarin tesvik etmek satislarini artirmak
icin gerekli bir pazarlama unsurudur (Koyluoglu,2016:81).

En 6nemli kisim, ayrintilarin tamamini ortadan kaldirip beyazlik verecek kadar
parlakligin duygu durumunu arttirmasindan ¢ok azalmasina sebep olacagidir. Bu durum
151K aktivesinin ¢ok parlatilmas: olmamakla icerikle iliskilendirilmesidir. Bilindigi gibi
insanlara parlaklik artikca duygu yogunlugu azalabilmekte, mum 15181, alaca karanlik,
giin batimi, sahne 15181 vb. insanda farkli duygu durumlarina sebep olabilmektedir
(Bondler ve Grinder 2012:34-35).

3.4.2. issel Uyancilar

Insanlarin en 6nemli duygusunun gorme oldugunu bilmekle beraber aym
genellikle duymada bizim i¢in ¢cok énemlidir. Anne sesi televizyondaki ses, sinemadaki
ugultu gibi insan ne duyarsa duysun isitme ses ismi verilen havadaki basing dalgasiyla
baslamaktadir. Bu dalgalarin yogunlugu dalgalar arasi mesafenin kisalmas tiz seslere,
uzamast da pes seslere sebep olmaktadir. Dalgalarin yuksekligi ile ses yogunlugu
olusmaktadir. Gorme duyusunu kaybetmis yada dogustan gormeyen Kisiler bu
eksikligini baska duygulari harekete gecirerek telafi etmektedir. Bu kisimda Kisiler
isitme duyusuna kuvvetlendirerek diger kisilere oranla daha iyi ayirt edebilmekte ve en
az gorme duyusuna sahip olan kisiler kadar performans gostermektedir. (Aamadt,
Wong,2014:66,67)

Noropazarlamanin isitsel uyaricilarla alakal olan kismi reklamin jenerigindeki
muzikler Jingleler, kapak ses efektleri magaza icgindeki miuzikler gibi seslerin
tetiklemesi ve markanin biling altina girerek bunun kalici hale gelmesini ¢alismaktadir.
Kutlay, yaptigi arastirmalarla muzikle iletilmek istenen mesaj, olusturulmak istenen
marka imajini1 beyinde ki isleyisini 6grenmeyi, tanimayi, hatirlamay: tetikledigim ve
urtin hizmetlerle alakali algilananin imajin diizenlendigini ortaya koymustur.

Mizikle negatif duygu yada tercihleri degismekte ve bundan dolay: satin alma
egilimini pozitif etkilemektedir. Ayn1 zaman da magaza iginde gegirilen zamani
arttrmakta, boylelikle satin alinan GrGndn niceligi ve niteligini de olumlu yonde
etkilemektedir (Kutlay,2007:103)
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Reklamda kullanilan sesler ve efektler verilen tepkileri belirlemek icin yapilan
ampirik bir ¢caligmada meydana ¢ikan bulgular ses ve katilimcinin dikkatini ¢eken ses
ile saglanan ilgi diizeyi sayesinde tahmin edilen bir ses klipine verilen duygusal tepki
tespit edilmistir. Buna gore, tepkiler ilgi miktarlarinda ve 6zgll sesler tarafindan
uyarilmis dikkat sayesinden kaynaklanmaktadir. Sasirtici bir sekilde duyguyu
kolaylastirma 6nemli bir unsur ses benzerligi bulunmamstir. (Koyliioglu,2016:81)

Baska bir caligmada, magaza i¢i muizigin drln tercihini etkiledigini ortaya
koymustur. Bu calismada fiyat ve nitelikleri bakimindan ayn: 4 Fransiz ve 4 Alman
sarab1 stipermarketin icecekler boliminde raflara duzilmustir. Saraplarin sunuldugu
rafin Gzerindeki teyipte bir gun Fransiz bir gin Alman muzigi ¢alinmistir. Fransiz
sarabinin, Alman sarabina gore daha iyi olmalarint disinmelerine ragmen, Fransiz
muzigi calindig1 glin sarap satislarin %77°si Fransiz, Alman mdizigi ¢alindigi giinde
saraplarin satis1 %73’0 Alman saraplarinda olmustur. Ankette alinan cevaplara gore
Fransiz mizigi Fransa’yr hatirlatmis, Alman mizigi ise Almanya’y: hatirlatmistir. 7
musteriden birisi hari¢ musterilerin mizigin kendi tercihleri tzerindeki etkisi farkinda

olmadiklar1 gozlemlenmistir (North, Hangreaves ve Kendrick 1997:132)

3.4.3.Koku Uyaricilar

Koku ampdlleri beynin en derin, en ilkel kismi olan limbik sistemin bir kismidr.
Duygu ve bellegin yeri olan amigdaldan sadece iki sinaps araciligiyla ayrilirken, hafiz
depolamadan sorumlu olan hipokampus’tan alti sinapsla ayrilmaktadir. Kokudan baska
diger duyum sistemlerin transfer ve paylasim i¢in uzun ve dolambagl: yol izlemeleri
gerekmektedir. Ama kokularda duygu ve hafiza merkezine direkt baghdir. Koku
duygusal ve giclu bir duygudur ancak algisal olaraken azina sahiptir.Cunkl beyin yiiz
altmig1 gormeye ayirmisken kokunun isgal ettigi alan sadece yuzde birdir(Pradeeep
2010:58).

Arastirmacilar, kokular hatta ne kokladigini ve kokunun karar almada tutumu
bunlarin Uzerindeki etkilerini her seyi arastirmaktadirlar. Glnimuzde insanlarin daha
etkileyici hatta bir goriinime ve daha yumusak bir cilde sahip olmalar: i¢in kokunun
kullanabilmesiyle ilgili uluslararasi koku sirketleri bu alanda pek c¢ok calisma
yapilmaktadir. Glzel koku arastirmasinda fikri alinan musteriler, magazada olmayan
markalar: satin almayr disunduklerini agiklamiglardir. Bir mahalle marketinde yapilan
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titin drdnleri arastirmasinda, markette hicbir sekilde tabela olmadan mdusteriler
markette Marlbora tabelalar: gordilerini ifade etmektedir (Underhill 2012:40).51
Kokuyla ile ilgili baska bir ¢catismada katilimcilardan kokuyu tasvir eden bas
kelime sOylemleri istenmistir. Kadinlardan 59, erkeklerden 124 gorls alinarak toplamda
183 goris elde edilmistir. Marka, trtin ve tanitimla alakal kadin katilimcilardan hicbir
gorus alinmazken, erkek katilimcilardan gorus bildirmislerdir. En fazla goris bildiren
basliklar yogunluk, tatlilik, hosnutluktur. Ve arastirmanin uyandirdigi duygularin ana

temasinda kadinlarda dogallik ana temasi tespit edilmistir (Demirtiirk,2016:78).

3.4.4. Tatsal Uyarnicilar

Tat tomurcuklar: diye tanimlanan tat alma duyusu alicilari, dilin yan ve arka
tarafi ile girtlaktaki bélimdedir. Dil Gizerinde bulunan girintili cikintilarda ¢ok sayida tat
alma tomurcugu vardir. Ve her tomurcukta yirmiden fazla tat alma dokusu vardir.
Vicudun diger kisimlarina yayilmis (dokunma, aci, 1s1) ahici hiicrelerde tat ve lezzet
alma olayina fayda saglamaktadir. Ginumiizde yapilan arastirmalarda her bir tat alma
hlcresinin dort temel tada tepki verdigini ortaya koymustur. Bunlar tath, tuzlu, eksi ve
acidir. Dilin u¢ bélumiinde bulunan hicreler daha fazla tatliya duyarl: olurken gerilere
dogru uzandikca tuzluya, eksiye ve aciya duyarl olmaktadir (Ciiceloglu,2014:206).

Georgia Universitesinde Matthew A. Jonders’in 6nderliginde yapilan her bir
calismada katilimcilar ekranda izletilen yazi tipi renklerini ayirt etmeleri istenmistir.
Gercek sekerli limonatayla azgini c¢alkalayanlar, ayni islemi yapay sekerle yapanlara
oranla %9 daha suratli gerceklestirmeyi basarmislardir. Arastirmayi ylriten ekip, azgin
glikozla calkalanmasi beynin ddul bolumiinden harekete geciren mekanizmayla alakali
oldugunu ve iradeyi guclendirdigini anlatmaktadir (Kéyliioglu,2016:85).
hoslarina gitmeyen kahveyi ictiklerinde ise beyin hareketlerin de artis gézlenmis ve
stres etki Yicel ve calisma arkadaslari kahve testi deneyini EEG sonuclar1 sevilen
markalar ile satin alarak rahatlayan katilimcilarin tercih ettikleri markalar: eslestigini
sunmaktadir. Katilimcilar hoslarina giden kahveyi icerken beyin hareketlerinde
yavaslama goOzlemlenmis, si oldugu tespit edilmistir. Katilimcilardan marka tahmin
etmeleri istendiginde ise pek tahmin yurutememisler ayrica bazi markalar birbiriyle
karistirllmigtir (Koyluoglu,2016:85).

Oznel biyukligi agisindan markanin etkilerini ortaya ¢cikarmak suretiyle yapilan

cikolata testi arastirmasi tadilan c¢ikolata markasi musterinin satin alma kararlarinda
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kuvvetli bir etkiye sahip oldugu ve marka tercihinin farklilastirabilecegini ortaya
cikarmistir. Arastirmada elde edilen veriler, marka bilgisine alakali lezzette bir algisal
farklilikla olusan kismi hipotezini desteklemektedir (Koyllioglu,2016:85)

Tat ile alakal yapilan bir arastirma da urunlerin degeri cok yuksek degilse ve
tadi aym olarak algilanmiyorsa Kisilerin degeri dusuk ve benzer markalara gecis
yapmaya arzulu olduklarini belirtmislerdir. Bu arastirma, tat gibi baska duygularin,
kararlar etkisi oldugunda fikirler iler tiketicinin uygulamalarinin daha nasil iyi

anlamamiz gerektigini bize sunmaktadir (Brown, Rondolph, Burkhalter, 2012:10).

3.4.5. Dokunsal Uyaricilar

Vicudun en buyik ve tamamini toplayan organ olan deri, vicur i¢i ve dist iginde
bir savunma kalkani durumundadir. Bu kalkan, attiklar1 vicuttan atilmasi gibi bazi
islerin yaninda bakteri ve canl florasiyla yasami tehdit eden dis etkenlere karsi bir set
ormektedir. Deri duyular: algilayabilecek ve onlarin beynin anlayabilecegi elektriksel
sinyallerle gevirecek duyu algilayicilar mevcuttur. Anlatilan algilayicilar dis diinya ile
sinir sistemi arasinda bir karar alan dokunma, titresim, sicaklik sogukluk gibi sinyalleri
vicudun algilanma kismina iletilmesini yapabilmektedir (Canan,2015:262).

Noropazarlamanin en 6nemli olan kismi, dokunmanin satin almada guven
olusturmasi gibi bir gorevi ustlenmis olmasidir. Musterinin dokunma olayinda ardindan
kolaylikla ve trtine dokunmanin markaya olan giiven hem olusturdugu hem de ilerlettigi
bilinmektedir. Sehora, koku parfiimleri bu bigimde donustirmeyi basarmistir. En pahall:
parfimleri bile ac¢ikta satarak kadinlarin Uriinle yakinlasmasint ve Kkisisel iliski
kurmalarini teshis etmistir. Bu uygulama her markanin ayri bir vitrinli dolapta kilit
altinda satilan geleneksel magazalarla Karsilastirnildiginda oldukga stratejiktir
(Underhill,2012:189).

3.4.6. Somatik imge

Karsilikli miizakere ve daha yavas biling rotas: atlayarak kayit altina alinan,
depolanan ve biling altinda yinelenen tepkiler sayesinde somatik imge hipotezi bilisi
gerceklestiren bir formu tavsiye etmektedir. Pazarlama igin somatik imge teorisi,
duygusal cazibe karakteri ve belki de onun diger satis noktalarina yeni bir cergeve
oturtmaktadir. Duygusal cekiciler akil egzersizi tehlike olarak tanimladig:i sirece
pazarlamacilar tarafindan degerlendirilmesi kisisel 6zerklik, rasyonel-kritik miizakere
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ve bu alakali hususlari olduklari bigimleri geri vermelerine bir meydan olarak
cercevelendirmek (Andrejevic, Whisperers,2012:204).

Deneyimlenen her seyin insanda biraktigi bir iz vardir. Ve beyin verilen her
karar1 buna satin almada dahil yardimc: olmak namina kisa yollara basvurmuslardir.
Vicutta bulan bu imgelerle tecriibe ve duygular bag 6dul ve cezalarla tepkisel bir bag
kurulmaktadir. Satin alma kararlarinin biyik kisminin temelinde s6z konusu kisa yollar
vardir. Temeli 6dil ve ceza tecribeleri tzerine kurulan somatik imgelerin basin1 korku
cekmektedir. Ve noropazarlama calismalari somatik imgeler sebebiyle insanlarin korku
ve mizahtan etkilendiklerini ortaya koymuslardir. Firmalar cektikleri reklamlarla,
insanlara bu drunleri satin almadiginda mutsuz olunacagi, itibar kazanacag: yada sahip
olunan itibarin vyitirilecegi ve 6zglvenin kaybedilecegi gibi korku mesajlar1 karst cilt
bakim drdnleri, obozite, korkusuna karsi tahil iceren misir gevregi reklamlari gibi
(Behremen, 2015:31)

3.4.7. Inang

Tuketici, satin almakarar strecinde birgok degiskenlere dikkat etmektedir. Dini
ritiel dini degerler kisaca olabilmesi igin ¢abalayan isletmeler, tuketiciler zayif yonu
olan din ve dine ait kisimlar dikkat cekilerek ¢ok gesitli tutundurma islevi ile markanin
biling altina yer etmesini saglayarak, ¢cagrisitmlar kullaniimaktadir.

Nestle’nin Kit-Kat trini bu konuya ait verebilecek en gtizel 6rnektir. Japonlar,
“surely win” yani asla “kaybetme, hep kazan” manasina gelen Kita-Katsu kelimesini
cagristirdig icin Kit-Kat’a dini bir mana ylklemis s6z konusu driin ahisildik ¢ikolatanin
daha fazlasina gitmistir. Cenneti ¢agristirdigi mavi ambalaji Uzerindeki Tanriya dua
ediyoruz yazist ise Kit-Kat igin yapilan dini igerikli diger stratejik hamleydi (Nestle
Cecebrates A Century in Japon, http/.nestle.com/media/newsandfeatures/Japon-100-

years).

3.4.8. Urlin Yerlestirme

Gorsel, basili ve so6zli pek ¢cok yayin aracinda uygulanan urin yerlestirme islemi
urinu  cagnistiracak uyaranlarla tuketicinin ayni etkiyi sahip olacagi mesajint
iletmektedir. Bununla hem tiketicinin hem de Urtiniin animsanmas: saglamakta hemde
tiketicinin etkisini daha fazla saglamaktadir. Dizi filmleri, sinema filmleri, web siteleri

vb pazarlama aracinin uygulandigi 6nemli bir yerdir. Pek ¢ok sinema ve dizi filminde
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oynayan oyuncularin kullandiklart micevherlerine kadar tim bunlar beyin o6dal
merkezine uyarmakta boylelikle tiketiciye cazip hale getirmektedir. Bu durumda ayni
kazanimlar1 elde edecegini distinmekte ve duslndurmektedir. Ancak bu kisimda
uygulamalarin son donemlerdeki fazlalig: tiketicinin aklini ciddi anlamda karistirmakta
ve tiketici fazla Urln yerlestirmeye maruz kalarak, gerekse urtine spesifik bir vurgu
yapilmayarak Urinlere gereken alakay: gostermemekte, netice olarak hatirlanma orani
da bu 6lcude dusmektedir. Konuyla alakali yapilan bir ¢calisma 1965 senesinde siradan
bir tlketici seyrettigi reklamlarin %34’Unu hatirlarken bu oran 1990°da %8’e 2007°de
ise %7’e kadar gerilemistir (Cubuk, 2012:58).

3.5. Satin Alma Davramsinm Etkileyen Alt Uyaricilar

Satin alma asamasinda tuketicinin tercih ettigi markay: ve bu markaya iligskin
bazi davraniglari aktarmak dzere bir onceki kisimda belirtilen temel uyaricilar alt
uyaricilar da kullanilmistir. TUketicileri satin almaya ikna etmek ve verdikleri kararlar:
yonlendirmek ve ayni: zaman da eski beyne ulasmak i¢in bu uyaricilarin kontrol altina
alinmasi isin daha da kolay hale getirilebilmistir. Bu konuda uygulanan en etkili

uyaricilar Renvaise ve Marin su sekilde siralamistir (Renvaise, Marin, 2013:12).

3.5.1. Benmerkezcilik

Benlik ile ilgili duskunlukleri olan beyin eski beyindir. Eski beyin kendi
cikarlar: disinda kalan seylere tepkisizdir. Kurulan duygusal empati ve mantiksal analiz
orta yada yeni beyin seviyesinde viicut bulmaktadir. Bu uyarici satin alma karar1 verilen
mesajlarin karar alicilarin ilgili olmas: gerektigini agiklamaktadir. Dima en kalitelisini
en fazlasini, en iyisi, en glzeline sahip olma duslincesi sinirsiz istek ve gereksinim
altinda yatan esas gudulerdir. Bu baglamda pazarlamacilar istek ve ihtiyaglar igin Kisisel
Olcumleme yapilmal: ve pazarlama gereclerini bu amag¢ icin uygulamalidir. Belirlenen
bu pazarlama stratejilerini odag: tuketicilere daha da ileri gidilerek tiiketici egosunun
giderildigi ve tuketicinin 0zel oldugunu anlatacak mesajlar barindirmalidir. Sana 6zel,

sanki senin igin tretilmis, ruh ikizi, tam begendiginiz gibi vb. mesajlar cinsindendir.

3.5.2. Zithk ilkesi

Insan algisinda aslinda var olan iki sey arasinda farkin birbiri ardina iletildigi

fark etme bicimini etkileyen bir ilkedir. Ikinci sey ilkinden daha degisik ise, o
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oldugunda daha farkl: anlamlandiriimaktadir. Agiklamayi 6rneklendirecek olursak, 6nce
hafif daha sonra da agir bir cisim kaldirildiginda ikinci cisim ilk olarak hafif olan:
kaldiriimadan hissedildiginden daha da agir gelecektir. Zitlik ilkesini en iyi uygulayan
tekstil Grlnleri satan magazalardir. Bu sebepten dolay: tezgahtarlar igin ilk olarak pahal:
urinli gostererek daha karli olacaktir. Ters durumda zitlik ilkesi tesirini kaybederek ve
tilketici ikna olmayacaktir. Once ucuz Uriinii gosterip arkasindan pahali Griini ¢ikarmak,
bu ilkeye ters dusecektir. Tuketici algisal olarak daha da pahali gelecektir. Bu satis
islemi icin olumsuz neticelenmesi ve isletmelerin istedigi bir hal degildir
(Kdylioglu,2016:90).

3.5.3. Somut Veri

Tuketiciler bir Grind satin almaya karar verdikleri asamada triinin daha cok
kazang getirecegi, kirilmaz, iade, garanti vb. bazi somut veriler olmasini istemektedir.
Bu tarz somut veriler bir yandan tlketicinin satin alma davranisint etkileyerek diger

taraftan tuketici ile Gruin arasinda bir bag olusturmakta ve bu bagi kuvvetlendirmektedir.

3.5.4. Baslangig ve Son

NOropazarlamaclar, bir Grline beklenti oldugu zaman da 6dul merkezinde daha
fazla depomin salgilandigini agiklamaktadir. Bu dogal olarak ¢zel ayrintilari hatirlama
kabiliyetini artirmaktadir. Yinede giinlik hayatimizda binlerce mesajla kars: karsiya
kalan beyin bu mesajlarin tamamini animsayabilmesi ¢ok gugctir. Bundan dolay:

mesajin baslangic ve son kisimlarini akilda kalmasina daha da artiracaktir.

3.5.5. Duygu

Aragtirmalarin ~ duygularin ~ beyinde elektrokimyasal etkileri meydana
cikarmaktadir. Bu tepkiler bilgilerin Uretilmesi ve saklanmas: bigimini direkt olarak
tetiklemektedir. Beyinde 100 milyardan daha fazla sinir hiicresi vardir. Hucrelerde
endise, korku, 6fke yada saskinlik gibi durumda hormonlar da olusan bir karisim beyne
dogru yol alir. Bu sinirler arasindaki sinaptik bagl etkiler ve sinirler hi¢ olmadig kadar
sratli ve kuvvetli bir 6zellik kazanir. Bundan dolay:r kuvvetli duygularla yasanan
olaylar animsanmaktadir. Var olan duygulara seslenen pazarlama yontemi olan

noropazarlama duygularin etkilenmesiyle hayat bulan satin alma davranisiyla mesgul
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olmaktadir. Bu sebeble tuketici mesaji kolayca animsiyorsa onlarin duygularini yok
saymak gibi bir secenek néropazarlamada kabul gérmemektedir.

3.6. Noropazarlamamin Ustiin Yanlan ve Zayif Yanlarn
3.6.1. Noropazarlamamn Ustiin Yanlar

NOropazarlama arastirmalar: incelendiginde bu kisma yonelik pozitif sonuglar
temel olarak birka¢ baslik altinda toplayabiliriz. Bunlar néropazarlamanin geleneksel
yontemlere gore daha givenilir ve tuketicinin davraniglarini anlamada daha iyi bir
6lcimleme ve daha birbirine yakin bilgiler saglamasi, daha 6nce incelenmemis
bolimleri anlamamiza imkan saglamasiyla tliketiciye daha gtizel bir hayat saglamasi

gibi siralhya biliriz.

Noropazarlama anket ve Kisilerin geleneksel arastirma tekniklerinde gonalli
deneklerin gercekte ifade etmek istediklerini farkli seyleri ifade etmelerinden
kaynaklanan problemin ¢6zimi olarak gortlmektedir. Anlayacagimiz Uzere
noropazarlama, deneklere gercekte akillarindan ne geciyorsa onu izleyebilme
imkant vermektedir. Tuketicilerin hayatlarindaki isteklerini belirlerken Urin
secmede Yyadahangi medya kanalina bakacagi kararinda bilingaltt rol
oynamaktadir. Bu asamalari nasil isledigini anlamak ve bu sayede tiketiciyi
anlamak bu arastirma yontemiyle mimkun olmaktadir (Ural,2008:426).
Noropazarlama, pazarlama boliminden daha 6nce tam olarak oOlgilmeyen;
tiketicinin markaya olan guveni, fiyatlandirma, parekendecilik, reklamcilik ve
satis gibi pek ¢ok konuda yararl veriler elde edilmektedir (Ural,2008:427).
Ornegin noropazarlama arastirmalar: sayesinde herhangi bir driinin fiyati vb.
mulakatlar sirasinda, mulakata katilan tuketicilerin duygularinin ne aman bilingli
tutumlarimin - 6nune  gectigini  rahatlikla anlasilabilmektedir. Bu sayede
tiketicinin daha memnun ve rahat bir alisveris yapmasi, pismanlik duymasini
engellemeyi basarabilmistir (Lee vd,2007:202).

Noropazarlama calismalart hangi sartlarla karsilikli fayda yerine tek kendi
faydasina odaklanmasina sebep olmaktadir? Riskli gorlisme yontemleri veya
kars tarafa zarar vermeye karar verilmis taktikler uygulandiginda beynin hangi

kismi aktif hale gelmektedir. Neden tim sartlar optimal iken kars: taraf
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anlasmay1 kabul etmemektedir. Benzeri sorularin cevabi i¢inde olusturmaktadir.
Bu ylizden yapilacak mulakatlar biyik fayda saglamaktadir (Lee vd,2007:202).
Noropazarlama calismalart guvenin beyan edilmesinde o6nemli icerikler
sunabilmektedir. Noroekonomi arastirmalari glvenin bazi turleri olusumunda
deneysel oyunlarda beyindeki kavdat nlkleusun (caudate nucleus) oldugunu
beydana getirmistir. Bundan dolay1 glvenin igerigi bilinmesi,pazarlamacilarin
tliketiciyle guvenli iliskiler kurmalarinda yada karsilikli fayda saglayan orgutler
arast iliskiler kurmalarinda biytk katkiya sahiptir (Ural,2008;427).

Noropazarlama tiketici tercihlerini daha iyi okumak igin pazarlama arastirmalar:
uygulamaktadir. Bunun igin kor testler, odak grup calismalari ve anketler
uygulamaktadir. Buradaki amag, tiketicinin istedigi riin ve hizmeti eline ge¢mesini
saglamak ve tuketiciyi daha da memnun kilmak ve yasam kalitesini artirmaktadir. Bu
noktada ndropazarlama yontemlerinin uygulanmasi tiketicinin, gercekte ne hissettigini
bilmemizi saglayacagindan daha verimli reklam mesajlari ve gorsellik etkisi dizayn
edilmis Urtnler ve beyin etkilerini daha c¢ok odaklanan pazarlama kampanyalari
olusumu gibi konularda pazarlamacilara yardim edebilmektedir (Solmaz,2014:46;
Ural,2014:428). Noropazarlamanin en buyuk bize sagladig: faydalar arasinda geleneksel
pazarlama yontemleriyle Karsilastirildiginda katilimcilarin - gergekte neyi iletmek
istediklerini s@ylemelerinde farkli ifadelerin disa vurmalarinda olusan problemin

¢6zume ulastiriimas: olmaktadir.

3.6.2. Noropazarlamann Zayif Yanlar

Noropazarlamanin literatiirii arastirildiginda bu alana yonelik olumsuz neticeleri
birka¢ baslik altinda toplandig: ifade edilebilmektedir. Bu baliklar genel bir ifadeyle;
etik konular, katilimcilarin 6zellikleri, tiketici davranislarini tahmin etme kabiliyeti,
neden sonug iliskisi olusturulmasi, literatiriin ¢ok fazla gelismemis olmasi maliyetlere
yonelik elestiriler olusan 6n yargilar, aldatma, maniptlasyon, algi yonetimi, verileri

yorumlama gucligi gibi konular seklinde siralanilabilmektedir.

3.7. Etik Konusu

Noropazarlama arastirmalar: ile katilimcilarim mahremiyetlerinin ihlal edilmesi

veya somarilmesi, zihin kontroli ile tiiketici tutumlar: ihlal edilmesi gibi etik sorunlarla
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kars1 karstya oldugu iddia edilmektedir (Ustametoglu,2015:162). Bunun yani sira beyin
olglimlerine katilan deneklerin sahsi haklarini koruyan yasal diuzenlemelerde eksiklikler
soz konusudur. Pazarlama gereclerini baskisi altinda devamli olarak tlketime
yonlendirme tiketiciyi pek cok pazarlama tutsagina maruz kalmaktadir. Cogu
arastirmacimin  dikkatini ¢eken bu konu etik disi faaliyetlerin oldugunu dikkat
cekmektedir (Koylioglu,2016:102). Noropazarlamada kullanilan cihazlarin insan
beynini inceleyen bir yoninin olmas: acaba beynimiz mi yikanacak on yargisi
olusmaktadir. Bu konuda bazi sivil toplum 6rgutleri ndropazarlama arastirmalarina karsi
kampanyalar baslatmislardir. Ornegin  Commercial Aler orgiiti  noropazarlamanin
oOzellikle fMRI cihazinin uygulanmasinin tiiketicilerin davraniglarint manipile etmede
kullanildigin iddia etmistir (Ural,2014:428).

Noropazarlama calismalariyla insanlarin zararina olan Uriinlere karsi yontemi
diger bir negatif yon olarak degerlendirilmektedir. Insanlarin bir Griini néropazarlama
tasarladig1 kesfettiginde bu duruma nasil bir tepki verecegi soru isaretlerine yol
agmaktadir. Ornegin insanlarin genetigi degistirilmis gidalara kars: gosterdigi veye
manipulasyon sonucu gostermedigi tepki bu olaya 6rnek teskil edebilmektedir (Ariely
ve Berns,2010:289).

3.8. Gegerlilik Kisita

Droulers ve Roullet (2007) de gore simdiye kadar tiketici tercihlerini tahmin
edebilen norogoruntuleme yontemleri ilgili bir kanit Knutson Vd’nin yaptig
incelemenin neticeleri haricinde mevcut degildir. Knutson Vd’nin yaptigi ¢alismanin
neticesine gore bu tir yontemlerin onaylanmasi, %60 oraninda bir tahmin yeterli
olmayabilir. Drouleurs ve Roullet sonu¢ almadan test sayilariyla ilgili herhangi bir
bilginin olmadigint ve EEG yodntemlerinin ¢ok dusuk frekans topografyas: seklinde
bilindigini beyan etmektedir (Koyltuoglu,2016:99)

NOropazarlama yapan arastirmacilar tezlerini beyin bolgesine dayandirarak
yapmaktadir. Insan vicudunun en karmasik sistem oldugunu hatirlamaniz da fayda
vardir. Beyin milyonlarca sinir hlcresine, milyonlarca sinaptik baglantisindan meydana
gelmektedir. Boyle bir durumda bunu birka¢ teknikle bu kadar karmasik yapisi olan
organ hakkinda fikir 6ne sirmek oldukca gugtir. Ayrica 6lglimler esnasinda deneklerin
verdigi tepkilerin ilgili yoni ile ilgili bilgi elde edinebilme ihtimali vardir (Causon ve
Vaysettes,2013:31).
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Bu konu da Haldun vd. ekonomik birimleri davranislar: bir ekonomik olay ile
kiyaslandiginda hepsinin  genetik  olusumlarina  bakmanin  gerekli  oldugunu
bildirmektedir. Riskten kacinmayan bireyler gibi asir1 tepki gosterenlerin ayn: yapida
yer almayacagini ve genel verilen hukumlerin bitin bireyler icin gecerli olamayacagin
kabul etmektedir (Koylioglu,2016:99).

3.8.1. Egitim Kisitlamasi

Noropazarlama tiketici tutumlari hakkinda yeni bilgiler veren gelismekle olan
bir disiplindir. Bundan da yola cikarak, bu konuda yayimlanmis cok az hakemli
arastirmalar vardir. Noropazarlama deneylerinin yetkinligi konusunda arastirilmis
sonuclar olmadan noropazarlama sirketlerinden alinan 6z raporlar g6z 0Onilinde
tutulmaktadir. Pek cok kisi noropazarlamayla hakemli dergilerle degil daha ¢ok basin
araciligiyla tamismaktadir (kdylioglu,2016:100)

Marin, ilk basta ¢ok fazla pazarlama arastirmacisinin biligsel nérobilim
bolumiinde resmi olarak egitim aldigin1 bildirmistir. En Onemlisi ise pazarlama
arastirmacilarin uzun sure korku duyulan var olan etik ve bireysel sorunlara karsi halkin
tepkisini, ticari kaygilar amaciyla nérogoruntileme yontemleri kullanarak sunmustur.
Netice olarak reklamciligin verimliligi Uzerinde ¢ok az ndropazarlama arastirmalar
yayinlanmastir,

Droulurs ve Roullet sosyal bilimlerde calisma yapan bilim adamlarinin
duygularin 6lcumiindeki zorluklardan bahsetmektedir. Fisher vd. noropazarlama
firmalari medya kanalin da hakemli belgelerin beraberinde kullanabilen bu yontemi
resimlestirmek icin bilimsel litaretirden uzaklasarak baglari medya kanali saglarmis
gibi olanlar icin tzlci olarak degerlendirilmistir (Couson, Vayssettes,2013:32,33).

3.8.2. Finansal Sorunlar

Noropazarlama arastirmalari, firmalarin mali kaynaklari ile sinirhdir. Bir
laboratuar ve ekipman kiralamanin maliyeti oldukga yuksektir.bu tir galismalar daha
biylk ve guclu firmalar kapasiteleri kaldirabilmektedir. Bu sakincalar, kigik firmalar
noropazarlama arastirmalarinda ki tekniklerden yararlanmak icin ciddi engelle
olusturmaktadir ki bu durum noropazarlama disiplinin gelismesinin O6niine set

kurmaktadir. Drouleurs ve Roulet’in tahminlerine gore tim masraflari igine alan 10 ile
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12 kisi arasinda yapilan bir incelemenin maliyeti 25000-30000 Euro’dur (Couson,
Vayssettes,2013:33).

Finansal belirleyicilerden yola cikilarak degerlendirme isi néropazarlama
yontemlerinden anlatilmasiyla konunun tamamlanmas: agisindan biyik 6nem arz
etmektedir. Hareketli resimler gosteren bir fMRI tarayicistnin bir saatlik kullanim
maliyeti 1000 dolardir. 12 denek ile yapilan bir arastirmada 50000 dolar’a maliyet
olusacaktir. Ornegin kaya tirmamsi Baskan George Bush’tan BMW ve National
Enquirer’e olan Bright House tarafindan degisen goruntuleri incelemek igin 30 denekle

olusan arastirmanin maliyeti 25000 dolardir (Bercea,2013,3-10).

3.9. Deneylerin Eksikligi

Iletisim kanallari, beyin gorintileme yontemini uygulayarak baslangicta
planladiklarindan uzakta sonuclar elde etmislerdir. Cok kisith sayida deneklerle (5-6
Kisi) enstittiler yada laboratuarlarda uygulanmaktadir. Elde edilebilir neticelerden ziyade
fMRI’min inandiricihgint  genel kabul gorilmektedir. Arastirmacilarin - gercegi
yansitmayan laboratuar ortamlarinda ¢alisiimas: neticelerinin 6n yargili yaklasilmasina
sebep olmaktadir. Bu ortamda deneklerin bunun bilincinde olmasi bir sakinca
olusturmaktadir. Ayrica 6l¢lim cihazlarinin ¢ok hassas oldugu igin laboratuarda uygun
sartlar olusturmadiginda veri kayiplar: olusacaktir (Kdyluoglu,2016:98).

3.10. Bilingalti Reklamcilik ve Noropazarlama Yaklasimlarimin Karsilastiriimasi
3.10.1. Bilingalt: reklamcilik ve Néropazarlama Uzerine

Klasik pazarlamanin pazarlama 1-0’dan pazarlama 3-0 donusmesiyle beraber
insanlarin ihtiyacglarina daha iyi bilinmesi verilen duygusal reaksiyonlar akil kalp ve
duygularin karar verme asamasindaki etkisinin incelenmesinde kullanilacak en geng
bilimlerden biri noéropazarlamadir. Noropazarlamay:r iyi anlayabilmek icin once
pazarlamay:r tanimlamak gerekmektedir. “Pazarlama, bireylere, ailelere, gruplara,
topluma ve diger kuruluslara mal ve hizmet sunulmasi ve degisimle ihtiyac ve isteklerin
giderilmesi olarak bilinen ekonomik ve sosyal bir stirectir (Teknecioglu,2005:3).

Bu tamimla beraber tarim toplumundan endustriyel topluma gegen tuketicileri
degisen hayat sartlariyla beraber pazarlama anlayisinin da bu sure iginde donustigl
izlenebilmektedir. Pazarlama her alanda kendine bir yer edinmesiyle sinir bilim olan

noroloji  bolumunde kullanilan  bolimin  bulmas: ve bu teknigin pazarlamaya
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uyarlanmasiyla néropazarlama pazarlama yontemlerinden biri olarak literatiire girmistir.
Noropazarlama birbirinden farkli disiplinleri olan psikoloji sosyoloji pazarlama ve
norolojiyi bir araya toplayan, tiiketicinin satin alma karar1 verirken “rasyonel olmayan”,
“irrasyonel olan” kararlar1 arastiran bir bélumdur. Bu irrasyonel kararlari; duygusal,
durtusel bes duyu organimizin algilaya bildigi uyaricilara gore vermektedir. Tuketici
kararlar1 sadece rasyonel degil, irrasyonel tepkilerin bulundugu aciklamaya ¢alismakta
bu baglantiyla beraber beyin gorunttleme yontemlerini kullanmaktadir.

1990 senelerin de gizli surdirtlen bu incelemeler Gerry Zaltman’in beyin
gorinttleme yonteminin pazarlama yonteminde kullanildigini duyrulmasiyla yapilan
calismalarda ortaya ¢ikmustir. Sinir biliminde néroloji pazarlama béliminde kullanilan
bolim bulunmasiyla beraber néropazarlama (néromarketing) kavram: ginimuzde ¢ok
yeni bir kavramdir néropazarlama pazarlamacilarin reklamcilari, arastirmacilarin ve
isletmelerin dikkatini ¢cekmistir. Firmalar Urettigi mal ve hizmeti tliketicilere daha fazla
satabilmek, tlketicinin zihninde yer edinebilmek ve tiketiciye satin alma kararlarinda
neleri tercih edebileceklerini belirlemek ve etkili bir reklam pazarlama stratejilerini
kurmak i¢in néropazarlama tekniklerini kullanilabilir.

NOropazarlamanin ortaya ¢ikmasiyla birlikte insanlarin Gzerinde endiselere
sebep olmaktadir. Noropazarlamanin kullandig:r yontemin beyin gorintileme yontemi
olmasiyla beraber insanlarin bunun kullanilmasina gostermis. S6z konusu beyin oldugu
icin Kisilerin ¢cogunlugu korkarak” acaba bizim beynimiz mi yikanacak” sliphesine
katilmiglardir biling alt: reklam ydntemlerinin uygulamaya baslamas: insanlar1 bu tir
endiselere itmistir. Beynin irrasyonel yapisina seslenecek bu mesajlar, mantiksal olarak
karar vermememize neden olacagi korkusu endiseleri tetiklemistir. Tarihi
noropazarlamada daha eski olan bilingalt: reklamcilik, insanlarin alg: esiklerinin altinda
kalan, mesajlar ileterek Kisileri daha fazla satin almaya yoneltmistir. Bu kaygilar
noropazarlama ile bilingaltt reklamciligin karsilagtirllmas: hatta néropazarlamanin,
bilingalt: reklamciligin bir Ust versiyonuymus gibi anlasilmasina sebep olmaktadir bu
karisikligin 6niine gecmek ve yanlis anlasiimalarin diizeltilmesi igin néropazarlamanin
ve bilingalti mesajin gercekten ne oldugunu ve ne yapmak istedigini insanlara daha iyi
anlatilmasini saglamaktadir.

Bu bilgiler 1s1ginda néropazarlama bilingaltinin rakamsallastirilmis tepkilerini,
Ozellikle kisinin dustince yapisini etkileyen dikkat, ilgi ve duygusal ¢ekim, gorsel isitsel
gibi duyu organlarimizla tercihlerimizin Ustlindeki etkilerinin élcimlenebilmesi olarak
aciklanabilir (Ttizel,2010:165)
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Noropazarlamay: sadece beyindeki satin alma tusuna basmak gibi anlamamak
gerektirmektedir. Noropazarlama tlketicilerin satin alma tutumlarina yoneldikleri
zamanda beyinlerindeki bu davranisa sebep olan ve bu davranis esnasinda nasil karar
verebilecegimizi algilayabilmemizi saglar. NOoropazarlama beyindeki satin alma tusuna
basmak degil, satin alama tusuna giden yolu bulmaktir. Néropazarlama bir nevi 6l¢im
gorevi gormektedir. Bireylerin sandiginin tersine noéropazarlama hipnoz etmez,
bilingsizce satin almaya yonlendirmez. Noropazarlama tlketici tutumlarinin élgtldigu
ve bu Olcimlerde norobilim tekniklerinin  kullanildigi bir bilim dali olarak
distinulmektedir (Cubuk,2012:83).

Bilingaltt mesaji ise insan beynine etkileyen subliminal 6znenin, Kisinin
bilincinin esiginin altinda bulundugu ruhsal durumdur. Reklam, sinema ve televizyon
kanallar1 ve radyo gibi pek cok iletisim araclarinda ve tanitimlarinda algilama esiginin
altinda yer alan bazi kisimlar: tiketicinin bilingdisin1 hedefleyen reklam mesajlarinin
olusturulmasinin bigiminde ifade edilebilmektedir (Sungur,2012:169).

Genel olarak bakilirsa bilincaltt mesaji; bilingli algr seviyesini kolayca fark
edilebilecek alginin hemen altinda kayda alinan ve yalniz bilingalt: zihnin tespit
edilebilecegi gorme, isitme, koku alma duyusuna veya baska bir duyuya ileten mesajlar
olarak agiklanilmaktadir (Lindstrom,2011:75). Bilingalt: reklamindaki amag bilingalti
iknadir (Sungur,2012:169).

Bilingalt: reklamciligin digsal uyaricilari uygulayarak bilinci tetiklemesi
baglaminda néropazarlamayla karsilastirilmaktadir. Buradaki karmasa ikisinde de dissal
uyaricilari konu almasidir. Arastirma alani beyin olan bu iki kavram arasindaki farklar
belirlemede bilingaltt reklamciligi fonksiyanel durumun agiklanmasi 6nem arz
etmektedir. Bilingalt: reklamcilig1 bu uyaricilara tiketicinin algilayamayacag: seviyeye
indirgeyerek, tiiketiciye gizli bir bicimde ikna etme amaciyla sunulmus bir ¢aba olarak
tanimlanmaktadir. Noropazarlama bdyle bir amag¢ tasimamaktadir. Bu baglamda
noropazarlama asla gizli bir ikna cabasi icine girmemektedir. Noropazarlama bu
uyaricilarin beynin nasil etkilendiginin ve satin alma karari tzerindeki nasil bir etki
olusturduklarini 6l¢ctimlemesini acgiklanabilmektedir.

Bilingalt: kodlanan mesajin hedef kitlenin algilanmas: guc¢ olmakta; bilincalti
mesajlar, gizli resimler gizli sozcukler yada arka planda kayitli seslerden ibaret
olabilmektedir. Bu mesajlar tuketiciler tarafindan acgikca goruluyor veya isitiyorsa

bilingalti mesaj1 degil, bu tuketiciye farkettirilmeden verilebilmektedir (T1gl1,2002;357).
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Bilingli olarak telkin ve sunmaya gore tasarlanmis reklamlarda mesaj yedek
kitleye dogrudan ulastirmakta, bilingalt: reklamlarda mesajlar dolayli yollardan yani
tiketiciye fark ettirilmeden verilmektedir (T1gl1,2002:357). Bu iki durum
noropazarlama i¢in bu iki durum néropazarlama icin s6z konusu olmamaktadir. Karar
verici olan zihnimiz drinle alakali olarak telkinsel bir teknik kullanilmamaktadir.
Ayrica ikici teoride genellikle gizli mesajlarda cinsellikle alakali bir uyarici
konulmaktadir. Noropazarlamanin amaci cinsel uyaricilar kullanarak tlketicinin satin
alma kararini etkilemek degil, noropazarlama bu etkinin Olgimlenmesi seklinde
kullanilabilir. No6ropazarlama bilingaltimiza mesaj génderme isini Ustlenmistir ve

gonderilen verileri kullanarak satin alma kararini nasil etkilendigini 6lglimlemektedir.

3.10.2. Bilingalti Reklamcihgin Tarihsel Yolculugu ve Bilingali Reklam
Orneklerinin Néropazarlamayla Kiyaslanmasi

Bilingalt: reklamciliginin ve bilingaltt mesajlarinin bilinen baslangict James
Vicary adli Pazar arastirmacisinin makine dairesine mekanik bir slayt koyarak her
filmin gosteri esnasinda bes saniyede, bir saniyenin 300’de biri hizla perdeleyen “Cola-
Cola i¢” ve “patlamis misir ye” sozlerinin yansitmasiyla ortaya gikmistir
(Linstrom,2011:73). Bu mesaj tiketicinin istahint kabartmaya yonelik olarak tasarlanan
filmi izleyen Kkisilere bu Urini satmaya yani kola ve misiri satin aldirmay:
hedeflemektedir.

Bu gerceklestirilen deney “picnic” isimli filimde karelerin arasina gizli mesajlar
eklenerek yapilmistir. Bir saniyenin 300°de bir hiziyla isletilen bu kareler filmin
izletildigi sinemada kola ve patlamis musir satisint %57.7 oraninda artirmistir
(Saunders2012:2). Bu arastirmaylaVicary bilingalt: reklamcilik kavraminin olusmasina
olanak saglamistir. Bu deneyin yapilmasiyla birlikte tlketiciler bu fark edilmesi
mimkin olmayan politik bir ara¢ olarak kullanilmasindan endise duymuslardir.
Bilingaltt mesaj yontemlerinin hukimetin propaganda araci olarak kullanilabilecegi,
kominstler, taraftarlar, kazanmak niyetiyle ve cesitli tarikatlarin insan beyinlerini
yikamak kullanilacagi endisesi artinca, Haziran 1958’de Amerikan Televizyonlar ve
Ulusal Yayin Kuruluslart  Birligi  bilingaltina  yonelik  bu  uygulamalar
yasaklamigtir(Lindstrom,2011:74). Mesaja maruz kalabilecek insanlarin, mesajin

icerigini  bilmeyeceklerinden nasil bir mesaja maruz kalacaklarint farkinda
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olmayacaklarindan dolay: tedirgin olmuslardir.ikinci Diinya Savasinin etkileriyle
tedirginlik bir ¢ig gibi buylimdastur.

Kamuoyunda olusan bu tedirgenligi 6nlemek icin Amerikan Televizyonlar: ve
Ulusal Yayin Kuruluslari Birligi onlemler almis bilingalt: reklamciligina dair detaylh
herhangi bir tanimlama ve ayrim yapilmadigindan alinan dnlemler yeterli olmamustur.
Bu yiizden ginimizde dinya devi sayilan pek c¢ok firmalar bilingalti mesaj
yontemlerini kullanma yoluna gitmezdi. Bu sirketlerde yakalanan gorintilerin tesaduf
eseri oldugunu iddia etmis olsalar da elde edilen bulgularbu firmalar bu uygulamay:
bilingli olarak kullandiklarin1 gdstermektedir. Guniimizde 55 Ulkede bu uygulama
yasaklanmistir (Sungur,2012:169).1962 senesinde psikoloji kurumu baskani Dr. Henry
Link’in yaptigi deney neticesinde Vicary’nin sonuglarinin sahte oldugunu ve uyguladig:
yontemin normal bir reklamdan farkli etki yaratmadigini iddia etti. Bunun Uzerine
Vicary kafa Kkarigtirict bir bicimde deneyin hileli oldugunu beyan etti
(Linstrom,2011:74).

Bilincalti mesajin kullanimin yayginlasmasi noropazarlama alaninda duyulan
kaygilarin temelini olusturmaktadir. Beyinlerin yikanacag: korkusuyla endiseye kapilan
Kisiler, daha sonra beyin ile ilgili yapilan her arastirma da bu kaygiy: tasiyacaklardir.
Kimi yazarlar tarafindan beyindeki satin alma diigmesine basmak olarak ortaya
cikarilan noéropazarlama, yanlis bir degerlendirmeye maruz kalmistir. N6ropazarlama,
aslinda beyindeki satin alma digmesine giden yolu bulmaya yardim eden bir teknik
oldugundan, beyindeki satin alma dugmesine basmak olarak ifade edilmemelidir.
Noropazarlama kongresi 2004 yilinda kongrenin  yapilmasina karsi ¢ikan bir
grubunticari olan kurulusun Emary Universitesi Baskan1 Lames Wagner’a “uyusturucu
bagimliligi konusunda uzman bir nérologun bilgisini Griin istahint artirmak amaciyla
kullanilirsa ne olur ?” sorusunu sormustur(Lindstrom,2011:13) ABD senetosuna
gonderilen baska bir mektupta i¢ savaslarda, savaslarda, soykirimlarlarda bir
propaganda aract olarak kullanilip kullanilmayacagi, insan zihninin hipnoz edilip
edilmeyecegi kaygilarini iceren pek c¢ok soru sorulmustur. Bu mektuplarin
ndropazarlamanin, insanlar Uzerinde bilincaltt mesajlarin  birakacag: etkisiyle
karistirildigini ve beyin yikama korkusunu insanlara neler hissettirdigi duyguyu acikca
goOstermektedir.

Dr. Willson B Key’in yayinladig: Kitapta biling alti mesaj ve reklamciligin hala
yapildigint ve nasil kullanildigint anlatmistir. “Subnniminal Seduction” (bilincalti

ayartma) adh kitabin kapaginda limon dilimli bir kokteyl bardag: resmin yaninda “Bu
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resim sizi cinsel yonden uyariyor mu?”seklinde muzip ve ayartici bir yazi
bulunmaktadir (Lindstrom, 2011:74). Bu kitabin ortaya ¢ikmasiyla birlikte bilingalti
reklamcilik, bilincaltt mesajlar Gzerine duyulan kayg: tekrar ortaya c¢ikmustir. Bu
kaygininin yerlesmesi, her gecen gun yapilan igerikleri degistirilen bilincaltt mesajlarin
yayginlasmasidir.

1973 yilinda yeni yil igin yayimlanan reklam bilingaltt mesaj igeren ilk
televizyon reklami olan Huskor- Du oyuncak reklaminin arasina yerlestirilmis olan
“sahip ol” slogamdir. Bu reklamin yayinlamas: Uzerine ortaya c¢ikan panik havasi
yuzinden Ocak 1974°te Federal Iletisim Kurulu FCC reklamcilikta bilingalt
tekniklerinin etkili olsun ya da olmasin kamuoyunun ¢ikarina ters distigini bu yuzden
bu teknigi uygulamaya kalkan istasyonlarin yayim hakkinin yitirme tehlikesiyle karsi
karsiya kalacagini bildirmistir(Sounders,agis 2013). 1990’larda bilingalti mesajlar
“pryamlar” ya da gorsel davul sesleri adi altinda yayinlanmaya devam etti (Lindstrom,
2011:78). 2006 yilinda Clear Channel Communications ticari radyo da anlik yanmip
sonme olay: olarak isimlendirdikleri 2 saniyelik mesajlarin yayinlanmas: ile pek cok
sirket, farkl: isimler adi altinda bilingalt: mesajlart TV kanallari, reklamcilar vs.... Bu
yontemi kullanmislardir(Lindstrom, 2011:78). Firmalarin milyon dolarlara varan reklam
icin ayrilan maliyetleri ile daha fazla satis yapma istekleri ile beraberinde birbirleriyle
yarisa girmeleri rekabetide getirip zorlastirilmistir.  Sirketlerde bilingalt: reklam
yontemlerine basvurarak pazarda ilk siralara ge¢cmek ya da bulunduklari ortami
korumaya calismak istemislerdir.

Bir grup arastirmact bilingaltt mesajlarinin zihnimizi etkiledigine dair kesin ve
net sonuclar iceren bir calisma yapilmadigint agiklamislardir. Baska bir grup
arastirmacilarda; yapilan deneylerle gizli mesajlara maruz kalan beyinlerin daha fazla
etkilendigini ve bu mesajlart iceren reklamlara beyinin daha fazla tepki vermekte
oldugunu belirtmislerdir (Bilingalt: reklamcilik agis ,2013). ikinci grubun fikrini
destekleyen deney ise 5 Temmuz 1971 senesinde Time Dergisinin arka kapaginda olan
resimdeki “sex” sozcugu iceren Gilbey’s isimli i¢ckinin bu ylzden satislarin yukseldigini
gosteren deneydir. Deneklerin %660°1 bu etkiyi doyuma ulasmak, sex duskunlugi ve
heyecanlanma, romantizim gibi ifadelerle adlandirmis, verilen bu mesaj tiiketiciyi satin
almaya yonlendirmistir (Lindstrom,2011:87). Yapilan bu tip deneyler bilingalt:
mesajlarinin  zihnimizi etkiledigi ortadadir. Bilingaltina godnderilen bu mesajlarin
etkinliginin ispatlanmas: icin daha fazla deney yapilmalidir.  Sirketlerin yapmis

olduklaribu reklamlarin beynimizin tam olarak nasil etkilendigini bilmemiz icin
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tehlikeli sonuclar olusup olusmayacagini bilinmemesi pek cok toplumsal sorunu da
berberinde getirebilir. Toplumumuzda ve diger toplumlarda ortaya cikan aligveris
cilginliklar: temel sebebi bu olabilir. Bu calismalarin etkileri yeteri kadar él¢tilmemis
olsa da bunlarin kullanildigi bir gergektir. Kullanilan bilingaltt mesajlarinin ¢cogunda
cinsellik temas: kullanilmistir. Beyindeki uyaricilari harekete geciren ve diger
reklamlarin yaminda bilingalt1 mesajlari barindiran reklamlar: tiiketicinin bilingaltin:
satin almaya yonlendiren gizli mesajlar icermektedir. Pek cok reklamda bu bilincalti
mesajlart kullanilarak reklam ve tanitim yapilmaktadir(Cubuk,2012:89). Néropazarlama
bu baglamda bilingalt1 reklamciligin kot etkilerini  engellenmesi  amaciyla
kullanilabilir. Yapilacak arastirmalar neticesinde bilingalti reklamlarin, Kisiyi ne kadar
etkiledigi tespit edilebilir veya noropazarlama calismalariyla bu dustk uyaricilarin
tespiti yapilabilir. Bu anlamda néropazarlama yontemleri, bilincalti reklamciliginin kot
etkisini korumak icin kullanilan bir arag gorevi Ustlenebilir.

Bilingalt: reklamcilikta kullanilan resimler icerisine gizlenen cinsel temalarda
tiketicinin tercihlerini yaparken o Urln ic¢in daha secici davranmas: yani tercihini o
urtine kaydirmasi demektir (Bilincalti reklamcilik agis 2013). Dunya devi pek ¢ok
sirketler beyni tetikleyen cinsel durtliyi harekete geciren semboller, resimler, mesajlar
kullanarak farklilik yaratmaya kendi pazarlarinda Pazar payinin buyik dilimini
kapmaya calismaktadir. Bilingaltt reklamcilik, noéropazarlamain ydntemlerle
ugrasmamakta, bilincalt1 reklamciligin kendine 06zgi yoOntemleri bulunmaktadir.
Bilingalt1 reklamcilik, reklam icerisine yerlestirilen gorseller, isitsel, duygusal gibi
uyaricilarietkileyecek gizli mesajlari reklam icerinde konumlandiriimasiyla ortaya
cikmistir.Yazili ve gorsel basinda uygulanan bilingaltt mesajlarin kullanildigi birkag
reklam Ornegi verilecektir.

Klasik bir 6rnek olan ve reklamcilarin hemen hemen hepsinin bildigi, subliminal
mesaj iceren Camel sigarasi Uzerinde kullanilan gorsel, baslangic asamasinda
bilinirliligi ve hafizamizda ki ge¢cmis deneyimleri daha hizl: hatirlamak igin bu drnekle
baslamak faydali olacaktir. Duygusal karar vericiye (Beyin) tamdik gelerek konuyu
daha iyi anlasilmas: saglanabilecektir. Camel sigarasi paketi Uzerinde bulunan deve
resmindeki gizli, ¢ciplak erkek figiirti buna en giizel 6rnek olabilecektir. Paketin tGzerinde
erekte olmus bir erkek resmi gortlmektedir. Camel sigarasin daha farkli sembollerde
bulunmaktadir; ama cinsel vurguyu gostermek yeterli olacaktir. Bu pakette ciplak erkek
figurd kullanmasiyla beynine cinsel bir uyarict gondererek tlketicinin dikkatini

cekmeye calismaktir. Bu pakettin tzerindeki bu uyarici gizlenerek devenin bacagiyla
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tamamlanmakta ve dikkatli bakmayan higbir tiiketici bunun ciplak bir viicut oldugunu
anlayamamaktadir. Sigara paketlerinin (zerinde yapilan bir arastirmayla bu Ornegi
aciklayacak olursak ndropazarlam ile bilingalt: reklamciligin ne kadar birbirinden farkl
alanlarda oldugunu net bir sekilde anlasilacaktir. Logolarin hatirlanabildigi
noropazarlama, logonun parcalarini olusturan &geleri sekil, renk gibi unsurlart
parcalayarak tek basina logonun Ustlenip Ustelenmedigini arastirmistir. Bu ¢alismayla
sigara paketlerinin Uzerindeki gorsellerin tlketici Uzerinde etkileri Olclimlenmistir
(Lindstrom, 2011:80). KFC firmasinin Snacker reklaminda kullandigi subliminal mesaj,
reklam seyredilirken fark edilmeyen fakat reklam durduruldugunda Snacker (izerinde
marollarin arasinda gizlenmis dolar resmidir. Bu reklam filminin sonunda yer alan
gorintlde gizlenen dolar, izleyen tlketicinin beynine kazancla ilgili mesaj iletmektedir.
Bu 0rind satin aldiklarinda parasl olarak kazan¢ saglayacaklari distndlmesi
istenilmektedir. Bu reklamda verilmek istenen gizli mesaj “kazang” mesajidir. En etkili
mesaj olan “6lum” ve “sex” mesajlarinin yani sira bu tir mesajlarda firmalar tarafindan
beyine gonderilmektedir. Noropazarlama somut verilerle calismakta ve bir kazang
mesaji vermek istiyorsa bunu acgikca belirtmektedir. Kazancin vurgulanmasini yani
kazang kamitlartnin  somut nir bigcimde ifade edilmesiyle tiketiciye iletilmesi
amaclanmaktadir. Burada kastedilen mesaj bilingaltt mesaji degildir. Tam aksine
tuketicinin gozleri onine serilen bir mesajdir. Istenilen mesajin somut olarak
gosterilmesidir. Benzer sekilde Pora kart ve Bonus card orneklerindeki “kazan”
kelimesi reklamda agik¢a wvurgulanmigtir.  Burda ndropazarlama ile bilingalt:
reklamcilik arasindaki fark net bir sekilde sunulmustur (Camderelli,agis 2013).
NOropzarlama yapist geregi etik kaygilarin var olmasina sebep olmaktadir. Bilinmesi
gereken diger bir sey ise yapilan her arastirmanin insanlarin etik kaygilar duyacagidir.
Bunun olmas: ¢ok normaldir bu hissedilen kaygilar1 yapici olarak yonlendirilerek kot
niyet tasiyabilecek insanlara karsi onlem olarak kullanilabilmektedir. Kimi ulkeler
yasadiklar etik kaygilar sebebiyle néropazarlama yasaklamislar ya da kisitlamis olsalar

bile bu etik kaygilar: tasimayan ulkelerde bu ¢alismalar rahatca uygulanabilmektedir.
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DORDUNCU BOLUM

4. SONUC

Sadece sosyal bilimlerle i¢ ice olmakla istenilen sonuglara ulasilamayacaginin
idrakli, baska bilimlerde oldugu gibi pazarlama bilimini de disiplinler aras: kollektif bir
akil Gzerine kurgulanmig multi disiplinler arastirma formatina girmesi saglanmistir.
Enformasyon ve gelisen teknoloji metodolojinin hem beseri hem de mekanik duzeyde
birlestirmesi seklindeki bu takim ¢alismasi, klasik yontem ve teoremlerin gerek genel
gerek dar acidan karmasik bir yapiya sahip olan insanin satinalma kararini ve bunun
direkt etkiledigi davranisint agiklamada yetersiz kaldigini iyice anlasilmistir.Béylece
yontem ve metodolojideki bu pliralizm ile bireyin etrafindaki yenilik¢i ve streklilik
isteyen dis etkenlerden uzak duramayacag: gercgegi ile pazarlama bilimi iginde kendine
yer alan noropazarlama olmustur. Pazarlamanin deneysel ortamlara tasinmasinin
neticesinde, tuketici karar ve hareketlerine yonelik davranisin temelleri basta pazarlama
olmak Uzere, biyoloji ve ndroloji Ggli izah edilmesine mumkun hale gelmis ve basta
beyin olmak (zere gelistirilen birgok yomtemlerle diger duyular beyinle
iliskilendirilerek zihin haritalar1 ¢ikarilmistir.Pazarlama alaninda yasanan bu inovatif
manevra, butin tabulari yikarak stbjektif rasyonilitenintersine, birey ve davranisini
yeniden adlandirarak duygular ile érintili oldugu savini geleneksel kuramcilara kabul
ettirmistir. Bunula beraber nilimsel veri ve istatiki hesaplamalar cercevesinde cesitli
6lcme yontemleri kullanarak, Gtopyadan uzak, glvenirliligi yuksek bir calisma alan:
olan bu baglamda 6ngoride bulunarak gercekci bir nitelik sergileyen, pazarlama ile
norobilmin bastan c¢ikarici beraberliginin yan: sira beynine agilan bir pencere olan
noropazarlama, pazarlama arastirmalarinin igine sinir bilimini alarak bu bilmeceyi
¢cozmeye calismaktadir.

NoOropazarlama 1980’li yillarda varligin hissettirmeye baslanmistir. Amerika ve
Avrupa’da hizla gelismeye baslamistir. Harvard Universitesi’nden Prof. Dr. Gerry
Zaltman, fMRI cihazini ilk kez pazarlama arastirmalarinda kullanilmistir. Prof. Dr. Ale
Smidts ise 2002 yillinda néropazarlama terimini ilk kez kullanarak, bu terimi literattre
kazandirmis ve noropazarlamanin isim babasi olmustur. 2000’li yillara kadar sirketin
stratejileri gelistirme adina 6zel olarak ydritilen noropazarlama arastirmalari,
Amerila’da Sales Brain Sirketinin kurulmasiyla kurumsal bir nitelik kazandirmistir. Ve
Martin Lindstrom’un Buy-ology kitabinin ¢ikmasiyla popdlerlik kazanmistir. Bu
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baglamda noropazarlamanin tuketici bilincinin ve biling disinin verileri ile birlikte
degerlendirilip, temel davranislar: sekillendiren gercek duygular: ortaya gikarmata ve
pazarlma profesyonllerinin karar verme sureclerini daha etkin kilmalarina
saglamaktadir. Tuketicilerin artik Grlin ve hizmetin islevsel faaliyetlerinden ziyade
kendi Kisiligine katacag: etkiyi gore satin alma davranis1 gostermektedir.

NoOropazarlama yontemleri ortaya ¢ikmadan ©Once, yapilan deneylerde
tiketicilerin ne distndudklerini bilmek icin nicelliksel arastirma yontemlerinde olan
anket ve odak gruplar1 yapilmaktayd:; ama bu yontemler tiiketicinin zihninden gercekte
ne oldugunu o6lgmede yetersiz kalmaktadir. Anketler ve odak gruplarina katilan
deneklerin ylzde ylz dogru soylediklerinin garantisi yoktu. Yapilan anketlerin odak
gruplart  yapildigi ortamin  sartlarin  geregi  deneklerin  verecekleri  cevabi
etkileyebilmektedir. NOropazarlama da beyin gorlntileme teknigiyle yapilan
calismalara katilan gonallu katilimcilar, Kisisel gorislerini degil beyinde gercekte ne
gectigini gostermektedir.

Yapilan néropazarlama arastirmalarin sonuclar: deneklerin yaptiklar: anket
sonuclar: ile, ayn1 konu tzerinde yapilan ndropazarlama arastirmalar: ile ayni gikmadig:
ortaya cikmistir. Bu yontem anket ve odak grup c¢alismalarin dogrulugunu da
sorgulanmasi gerektigi giindeme getirmektedir. Noropazarlama calismalar: yapilmadan
Once de tuketicileri anlama ve ne istediklerini 6grenmek icin anket ve odak gruplariyla
calismalar yapilmaktadir. NoOropzarlama calismalarin yapilmasiyla birlikte anket ve
odak gruplari ¢alismalarinda yanhs ifade vermeleri ihtimali néropazarlama ortadan
kalkabilecektir. Arastirma sonuglar1 daha net ve guvenilir olacaktr.
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