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olarak davrandigimi ve aksinin ortaya ¢ikmasi durumunda her tiirlii yasal sonucu kabul
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TESEKKUR

Calismalarim boyunca degerli yardim ve bilgileriyle beni yonlendiren, destek ve
katkilarin1 benden esirgemeyen degerli danisman hocam Dog. Dr. Eren Ekin ERCAN’a,
bu siiregte her an destek olan hayat yoldasim sevgili esim Mervem’e ve beni en iyi sekilde
hayata hazirlayan, sevgi varsa her seyin ¢oziilecegini 6greten Anneme ve aileme son

olarak beni ben yapan hayatimin kesistigi herkese tesekkiirlerimi sunarim.



OZET

Pazarlama alani gilinlimiizde de gelisimini siirdiirmeye devam etmektedir.
Pazarlama sektorii, gelismeler ile genis tliketici kitlelerine ulagsmay1 amaglamaktadir.
Ekonomik gelismeler beraberinde daha c¢ok {iriin meydana getirmistir. Bu durumun
sonucunda tiiketiciler i¢in fazla secenekler meydana gelmistir. Tiiketicinin hangi iiriinii
sececeginde pazarlama alani etkilidir. Tiketicinin satin alma kararinda fizyolojik ve
psikolojik faktorlerde etkili olmaktadir. T1bbi teknoloji ve psikoloji alanlarinda da gelisim
devam etmektedir. Bu gelismeler beraberinde yeni bir alan olan ndropazarlamanin
dogmasina neden olmustur. Noropazarlama, tiiketicilerin satin alma kararinda etkili olan
bilingalti duygu ve diisiincelerini néropazarlama tekniklerini kullanarak anlamaktir.
Noropazarlama yeni bir alan olmasi ve insanlarin bilingaltin1 aragtirmasindan dolay1 akla
gelen ilk soru yapilan bu calismalarin etik olup, olmadigidir. Etik konusu sadece
noropazarlama alaninda degil farkli disiplinlerde de yillardir siirekli tartisiimaktadir. Etik,
kisisel ya da grup ile yapilan davranislarin dogrulugunu ahlaki degerler, standartlar ve
ilkeler dogrultusunda belirleyen sistemdir. Bu calisma ile tiiketicilerin satin alma
kararlarinda bilingaltinin etkisini 6grenmek i¢in noropazarlama teknikleriyle insan beyni
ile yapilan bilimsel ¢aligmalar anket yontemiyle etik agidan degerlendirilmistir. Bu
calismada noropazarlama ve ndropazarlamanin etikligine yonelik sonuglar paylagiimistir.
Katilimeilarin %84.9u etik bir diinyada yasamadiklarini belirtirken %54.9’u bilimsel
verilere giivendigini belirtmistir. Katilimcilarin  bilimsel verilere gilivenmesinden
noropazarlama alaninda yapilan ¢alismalara da giivendiklerini sonucuna ulasilabilir. Bu
veriler katilimcilarin néropazarlama c¢alismalarini desteklediklerini gosterir nitelikte.
Katilimcilarin %85.9’u insan beyni ile yapilan ¢alismalart etik bulmaktadir. Verilerin
reklam verenler tarafindan kullanilmasimi katilimcilarin %62 si etik agidan sakincali
bulmakta olup %78,6’lik kisim pazarlamaya yonelik yapilan arastirmalara hukuki
sinirlamalar getirilmesi gerektigini diistinmektedir. Katilimcilarin %73.8°1 pazarlamaya
yonelik ¢aligmalarin akademik c¢ati alinda, ticari kurumlardan bagimsiz yiiriitiilmesi
gerektigini diisiiniiyor. Ozetle bu calismada 6ne ¢ikan en 6nemli bulgu, katilimcilarin
norobilim arastirmalarim1 bilimsel amaglarla destekledigi ancak pazarlama noktasinda

verilerin kullanilmasina kars1 ¢iktigidir.

Anahtar Kelimeler: Noropazarlama, Etik, Pazarlama, Tiiketici, Beyin.



ABSTRACT

The field of marketing continues to develop today. The marketing sector aims to
reach wide consumer masses with developments. Economic developments have brought
with it more products. As a result of this situation, more options have emerged for
consumers. The marketing field is effective in which product the consumer will choose.
Physiological and psychological factors are effective in the purchasing decision of the
consumer.Development continues in the fields of medical technology and psychology.
These developments have led to the emergence of a new field, neuromarketing.
Neuromarketing is to understand the subconscious emotions and thoughts of consumers
that are effective in their purchasing decisions by using neuromarketing techniques. Since
neuromarketing is a new field and researches the subconscious of people, the first
question that comes to mind is whether these studies are ethical or not. The issue of ethics
has been constantly discussed for years, not only in the field of neuromarketing, but also
in different disciplines. Ethics is the system that determines the correctness of individual
or group behavior in line with moral values, standards and principles. In this study,
scientific studies conducted with the human brain with neuromarketing techniques were
evaluated ethically with the survey method in order to learn the effect of the subconscious
mind on the purchasing decisions of consumers. In this study, the results on
neuromarketing and the ethics of neuromarketing are shared. While 84.9% of the
participants stated that they do not live in an ethical world, 54.9% stated that they trust
scientific data. It can be concluded that the participants trust the scientific data and they
also trust the studies in the field of neuromarketing. These data show that the participants
support neuromarketing studies. 85.9% of the participants find the work done with the
human brain ethical. 62% of the participants think that the use of data by advertisers is
ethically objectionable, and 78.6% think that legal restrictions should be imposed on
research on marketing. 73.8% of the participants think that marketing studies should be
carried out within the academic framework and independently of commercial institutions.
In summary, the most important finding in this study is that the participants supported

neuroscience research for scientific purposes, but opposed the use of data in marketing.

Keywords: Neuromarketing, Ethics, Marketing, Consumer, Brain.
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GIRIS

Pazarlamanin ge¢misi ¢ok eskidir. Aligverise insanlar ilk olarak takas yontemi ile
baslamiglardir. Paranin icat edilmesi ile ticarette, aligveriste para kullanilmaya
baslanmistir. Teknolojik ve ekonomik gelisimler beraberinde ticareti de gelistirmistir.
Boylece daha ¢ok {iriin ve segenek meydana gelmistir. Bu iiriin ¢esitliligi konusunda
tiiketici neyi, nasil ve neye gore tercih edecegini bilemez olmustur. Pazarlama her tiirlii
irlinlin tiiketici tarafindan tercih edilmesinde etkilidir. Pazarlama tiiketim olgusunu
yasam tarzina doniistiirerek genis kitlelere ulasmayr amaglamaktadir. Tiiketicinin satin
alma davraniginda fizyolojik gereksinimler ve psikolojik faktorler etkili olmaktadir.
Tiiketicinin satin alma davranisi bilingalt1 mesaj teknigi ile psikolojik anlamda
yonlendirilebilmektedir. Donemin sartlarina gére pazarlama araclar1 degismektedir. Son
yillarda teknolojik alanda ¢ok hizli gelismeler yasanmaktadir. Hizli gelisme gosteren
alanlardan biri de tibbi teknolojidir. Hizla gelisen tibbi teknoloji ve pazarlamada

kullanilan psikolojik tekniklerin kesismesi ile “noropazarlama” kavrami ortaya ¢ikmustir.

Teknolojinin hizla gelisimi yeni alanlarin ve yeni trlinlerin olusumunu da
beraberinde getirmektedir.  Noroloji bilimi pazarlama sektériinde kullanilmaya
baslanilmis ve yeni bir alan olan néropazarlama olusmustur. Noropazarlamanin temelleri
Ingiltere’de Greenwich kentindeki bir laboratuvarda atilmistir. Bilissel norolog ve
pazarlama arastirmacilart ortak ¢alisma ile sekiz kadinin televizyon reklami seyrederken
beyin aktivitelerini izlemislerdir. Bu calisma ile pazarlama alaninda goriintiileme
tekniginin kullanilabilecegini tespit etmislerdir. Gerry Zaltman fMRI cihazini kullanarak,
bu teknigi pazarlama alanina dahil eden bilim adamidir. Noropazarlamanin kisa tanimi
insan beyninin pazarlama uyaricilarina verdigi cevaplarin goriintiilenmesidir. Tiiketiciye
asil satin alma kararin verdiren bilingaltidir. Tiiketicinin verilen mesajlar1 algilamasi ve

pazarlama uyaranlarina dikkat etmesi satin alma kararini vermesinde onceliklidir.

Algi kavraminin tiiketicinin satin alma kararindaki etkisinin anlagilmasi ile
pazarlamada algi yoOnetimi Onem kazanmistir. Tiiketicilerin algisini yakalamak ve
yonetmek icin pazarlamacilar yeni stratejiler gelistirmeye baslamislar ve daha biligsel ve
duyusal taktikler kullanmislardir. Algiyr yonetmek icin ilk olarak hedef kitlenin algisinin
hangi pazarlama uyaricilarindan ve nasil etkilendiginin bilinmesi gerekmektedir.

Noropazarlama alanindan yararlanilarak en net ve giivenilir veriler sunulmakta boylelikle



alg1 yonetimine yonelik stratejiler gelistirilmekte ve tiiketici algisi izerinde giiclii bir etki

yaratilmaktadir.

Noropazarlama, tiiketicilerden elde edilen verilerin geleneksel arastirma
yontemleriyle analiz edilmesini ve elde edilen bulgulara farkli bir agidan bakilmasini
saglamistir. NoOropazarlama teknikleri ile tiiketicinin zihnindeki “kara kutu” olarak
adlandirilan kisma ulasilarak, satin alma kararinin alinmasina etki eden duygusal faktorler
belirlenmektedir. Tiiketici davraniglarini anlamak i¢in kullanilan ndropazarlama
teknikleri, alt uyaricilarin duyu organlarin1 nasil etkiledigini goriintiileyerek alt
uyaricilarin duygusal kararlarda etkili oldugu gergegini ortaya ¢ikarmaktadir. Bilimin
kullanilmasi ile tiikketici davraniglarinin anlasilmasi ve karar verme mekanizmalarinin
belirlenmesi, firmalar agisindan 6nemli avantajlar saglamasina ragmen gizlilik kisminda
bazi sorunlarinda beraberinde getirmektedir. Bu noktada bazi etik kaygilar ortaya
cikmistir. Bu etik kaygilar sadece néropazarlama alaninda degil, farkli disiplinlerde de
yillardir, stirekli tartisilan konulardan biri olmustur. No6ropazarlama alant yeni
oldugundan “etik” kisminda yeterli kaynak ve arastirma bulunmamaktadir. Bu ¢alisma

ile noéropazarlama alani etik acidan incelenecektir.

Bu calismanin ilk boliimiinde pazarlama, néropazarlama, beyin, ndropazarlama
arastirma teknikleri ve etik konulari ile ilgili literatiir iizerinden bir tartisma

gerceklestirilmistir.

Ikinci boliimde arastirmanin ydntemi ele alinmis, arastirmanin tasarimi ve teknigi
ile ilgili bilgiler sunulmus, arastirmada veri toplamak i¢in kullanilan teknik tanitilmistir.

Daha sonrasinda ise arastirmadan elde edilen veriler sunulmus ve yorumlanmastir.



2. KURAMSAL ARDALAN

2.1. Pazarlama

Pazarlama, insanoglunun iiretim yapmasi ve iirettigi lirlinli satabilme cabasi ile
baslamistir. Pazarlama dinamik yapisi nedeniyle zaman igerisinde ¢ok ¢esitli asamalardan
gecerek evrimlesmis ve gelismistir. Teknolojik ve ekonomik gelismeler ile beraber
pazarlama alan1 da tiiketicilerin siirsiz ve degisken olan ihtiyaglarini karsilamak icin her

donem biiyiik bir degisime ugrayarak yeniden sekillenmektedir.

Pazarlama giiniimiize kadar muazzam bir degisime ugramis ve bu degisim
pazarlamanin taniminda da ¢esitlilige yol agmistir. Amerikan Pazarlama Birligi’nin
tanimina gore ise pazarlama miisterilerine iletisim ve erisim degeri yaratan bir dizi isleyis
ve organizasyonel bir fonksiyondur (Ma, 2014). Pazarlama, Diinya Pazarlama Birligi’nin
tanimina gore ‘Tiketicilerin ihtiyaglarinin belirlenmesini ve karsilanmasini hedef alan
organizasyonlarin hizmet ve tirlin degis tokuslarindan en yiiksek fayda ve degerin ortaya
cikarilmasini hedefleyen bir is felsefesidir’ (Russell, 2010). Pazarlama, isletmelerin
amaglarina ulagmak i¢in hedef pazarda degisim meydana getirmek i¢in yaptiklari analiz,
denetim uygulama ve planlama uygulamalaridir (Tek 1999). Philip Kotler’e (2012) gore
pazarlamanin tanimi; gruplarin veya bireylerin ihtiyaglarini ve isteklerini karsilamay1
hedefleyen bir deger arz eden hizmetlerin ve mallarin yaratilmasini, sunulmasint ve

digerleriyle miicadelesini igeren yonetsel ve sosyal bir siiregtir.

Kurtoglu'na goére (2007) Pazarlama’nin tanimi, bireylerin ihtiyaglarinin
karsilanmasi igin iretilen iriinlerin ve servislerin iiretim, dagitimi, fiyatlandirma ve
tanitim kanallariyla yayilma siirecidir. Kurtoglu pazarlama taniminin odagina tiiketiciyi
almakta ve fiyatlandirma, iretim, tamitim ve dagitim siireclerini bir biitlin olarak

degerlendirmektedir.

Ozetle pazarlama; memnuniyet saglama, deger yaratma ve miisteriyi elinde tutma

surecidir.



2.1.1. Pazarlamanin Tarihcesi

1881 yilinda diinyadaki ilk isletme okulu Pennsylvania Universitesi’'nde
acilmistir. Isletme okullarinin yayginlagmasi ile pazarlama dersleri okutulmaya
baslanmistir. Ralp Star Butler tarafindan yazilan ‘Marketing Methods and Salesmanship’

pazarlama konusunda yayinlanan ilk kitaptir ve ilk ders materyalidir (Uner 2009).

Pazarlama; iiriin odakl1 anlayis, tiretim odakli anlayis, modern pazarlama anlayisi,

satis odakl1 anlayis, iletisim/iligki anlayis1 olmak tizere bes ayr1 doneme ayrilmaktadir.
2.1.1.1. Uretim anlayis1

En eski pazarlama anlayisi olarak {iretim anlayisi kabul edilmektedir. Bir kisi bir
iiriin Uretiyor ise, baska bir birey mutlaka iiretilen iiriinii alacaktir. Bu donemde mal ve
hizmetler smirlt sayidadir. Tiiketicinin ihtiyaglarinin ve isteklerinin tam olarak
karsilanmadig1 ve eksikliklerin oldugu donemdir. Talebin arzdan fazla oldugu dénemdir.
Bundan dolay isletmelerin temel hedefi teknolojide ve verimlilikte ilerleyerek en kisa
stirede iiretimi arttirmaktir. Talebin yogun, mal ve hizmetlerin sinirli oldugu bu donemde

“Ne tiretirsem satarim” anlayisi egemendir (Kotler, 1997, s. 17).

Henry Ford seri iiretimi olanakli kilacak otomatik montaj hatt1 ve otomobillerine
olan talebi artirmak i¢in is¢ilerine giinliik iicret olarak beg dolar iicret verilmesi gibi iki
onemli yeniligi uygulayarak, “T model” olarak adlandirilan piyasadaki en giivenilir ve
ucuz otomobili 1908-1927 yillar1 arasinda iretmistir. 1927 yilina kadar Ford T
modelinden arag satarak 45 yil kirilamayacak bir rekora imza atmistir. Henry Ford’un bu
donemdeki iiretim anlayisini ‘miisteri siyah olmak sartiyla istedigi renkte otomobil

secebilir’ sozii 6zetlemektedir.*
2.1.1.2. Uriin anlayis1

Sanayi devriminin ilk ortaya ¢iktig1 yer Birlesik Krallik’tir. Siras1 ile Batt Avrupa,
Japonya ve Kuzey Amerika sonrasinda biitiin diinya sanayi devriminden etkilenmistir.
Uretim hayvan ve insan giiciine dayali olmaktan ¢ikarak makineler ile yapilmaya

baslanmistir. Makinelesmeyle beraber iiretim artmistir ve satismak zorlagsmaya

! http://blog.kavrakoglu.com/henry-ford-ve-t-modeli-fordizim-postfordizm/ (Erisim tarihi: 11.03.2021)
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baslamistir. Birtakim ¢alismalar ile iirlinlerin 6n plana ¢ikarilmasi gerektigi anlasilmigtir.

Bu durum ile iiriin odakli donem baslamistir (Leader ve Kyritsis, 1994, s. 2).

Uriin anlayis1 déneminde pazardaki arz talep dengesinin birbirine yaklagmaya
baslamasi ile rekabet iiretilenin ve iiretimin kalitesi tizerinde yogunlasmistir (Altunisik ve
ark., 2012, s.17). Bu donemde tiiketiciler aldiklari tirinlerin performansina, deger katacak
diger ozelliklerine ve kalitesine 6nem vermistir. Tiiketicilerin bu tutumu ile isletmeler
tiriin 6zelliklerinin iyilesmesine yonelik yeni ¢alismalara baslamislardir (Kotler ve ark.,
1999, s. 18).

Tiiketicileri cezp ve tatmin edebilmesi icin isletmelerin yiiksek performansli ve
yenilik¢i iiriinler iiretmesi gerekmektedir. Uriin satislarmi artirmak icin bir caba ve
faaliyet gosterilmesine gerek duyulmadig: diisiincesinin hakim oldugu bu dénemde “lyi

tirtin kendini satar” ifadesi baskindir (Erdogan ve Eroglu, 2012, s. 10).

Uriin anlayisinda isletmeler daha kaliteli {iriin iiretmeye odaklanmuslar, tiiketici
beklentilerini ve isteklerini geri plana atmislardir. Bu durumdan dolayr bu anlayisg

pazarlama miyoplugu olarak da ifade edilmistir (Kotler ve ark., 1999, s. 18).
2.1.1.3. Satis anlayisi

1930 yilinda meydana gelen ekonomik buhranin bir sonucu olarak “Satig
Anlayis1” meydana gelmistir. Pazarlama diinyasindaki yaklagim satis anlayisi ile kokten
degismistir. Uriin ve iiretim anlayislarinda hedef ortaya bir {iriin ¢cikartmak olmustur fakat
1930 ekonomik buhraniyla beraber iiretilen stoklu iirinlerin satilamamasi nedeniyle satis

anlayigina gecilmistir (Cabi, 2014, s. 6).

Satis anlayist doneminde arz artmistir, talep azalmistir. Firmalar trettikleri

iriinleri iletisim kanallart ile tliketiciye ulasarak, satiglarini arttirmay1 hedeflemislerdir.
2.1.1.4. Modern Pazarlama Anlayisi

1960’1 yillarin basinda baslayan bu donemin kaynagi ABD’dir. Modern
pazarlama anlayigsinda odak noktasi ne {iretim, ne iiriin ne de satistir. Modern pazarlama
anlayisinda iriin icin uygun tiiketiciyi bulmak degil, tiikketici i¢in uygun {riinler

sunabilmek hedeflenmektedir (Korkmaz vd., 2009, s. 32).



Modern pazarlamanin hedefi, tiiketiciyi ve ihtiyact olan f{riinleri dogru analiz
ederek, bu uyarda ki triinleri pazara sunmaktir. Boylelikle tiiketici ihtiyaci olan {irline

direkt yonelecek ve firma tarafindan ekstra bir ¢aba harcamaya gerek kalma

yacaktir (Ahbap, 2014, s. 11). Bu anlayisin hedefi miisteriyi memnun etme
odakldir.

2.1.1.5. iletisim/iliski Pazarlamasi

Iliski pazarlamasi, firmalarin mevcut miisterilerini elinde tutmak ve yeni
miisteriler kazanmak gayesi ile ortaya ¢ikmustir. iliski pazarlamasmin temelleri; firmalar
arasinda artan rekabet ve yiikselen veya yiikselme ihtimali bulunan hammadde
maliyetleridir (Bulut, 2012, s. 16).

Firmalarin mevcut miisterileriyle iyi iligkiler kurmasinin nedeni yeni miisteriler
kazanmanin mevcut miisteriyi elde tutmaktan daha masrafli olmasidir (Demir ve Kirdar).
Iliski pazarlamas1 ile Miisteri iliskileri Yénetimi (MIY) (Customer Relationship
Management-CRM) kavraminin ortaya ¢ikmistir. CRM, miisteri deger ve tatmini list
diizeyde saglamak kosuluyla miisteri iligkileri karli hale getirmek ve bunu siirdiirme

stirecidir (Kotler ve Armstrong, 2006, s. 13).

Teknolojik gelismelerin mal ve hizmetlere etkisi, pazar yapisinin degismesi,
miisteri taleplerinin degigmesi ve beklentinin artmasi ilisikisel pazarlama anlayisinin
onem kazanmasma neden olmustur. iliskisel pazarlamanin merkezinde tiiketiciler yer

almaktadir.

Firmalar tiiketicilerin hosuna giden, icten, giiclii ve 1limli iletisimin saglandigi,
karsilikli giiven ve 1y1 niyet cergevesinde pazarlama etkinliklerini tercih etmeli ve bu
ortam1 olusturmak i¢in elinden geleni yapmalidirlar. Bu durum miisteri hizmetleri ve
servis gibi hizmet unsurlarinin daha verimli ve etkili kullanimini gerektirmektedir (Bulut,

2012, s. 17).
2.1.2. Pazarlamanin Onemi ve Amaci

Pazarlamanin amaci, tiiketicilerin istek, dilek ve ihtiyaclarmi karsilayarak
tilkketicilerin memnun olmasini saglamaktir. Memnun olan miisteriler belli bir zaman
sonra firmanin sadik miisterilerinden olacaktir. Sadik misteriler, firmalarin uzun dénem

i¢in gelir kaynaklari olacaklardir (Torlak, vd., 2004, s. 16).
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Tiiketiciler taninmadan ihtiyaclar1 ve istekleri belirlenemez. Ilk olarak tiiketici
davraniglar1 analiz edilmelidir. Tiiketicilerin mal ve hizmetleri nereden, nasil ve nigin
satin aldigin1 belirlemek gerekmektedir. Firmalar pazarlama stratejilerini bu bilgiler
dogrultusunda belirlemelidir. Firmalar dogru pazarlama stratejileri kullanarak daha fazla

tiriin satis1 ile kar payini arttirabilir ve miisteri portfOyiinii genisletebilirler.
Pazarlamanin iki 6nemli amaci vardir;

1) Tiketicilerin istek ve ihtiyaclarinin belirlenmesi ve bu isteklere
gore iirlin liretmek ve tiretilen {irliniin tiiketicinin tercihine sunmaktir.
2) Tiiketicilerin gereksinimleri ve taleplerine gore lirtin gelistirmek ve

tuketicilerin tercihine sunmaktir.

Pazarlamanin hedef], iiretilen tiriiniin tiikketici tarafindan alinmasi i¢in ikna etmek
degil, tiiketicinin gereksinimleri ile taleplerine uygun iriinler iireterek tiiketiciye takdim
etmektir. Pazarlama, bir iriini uygun zamanda, fiyatta ve dogru tanitim stratejileri

kullanarak tiiketiciye ulastirma isini istlenmektedir (Torlak, vd., 2004, s. 17).

Yukarida bahsedilen sebepler pazarlama alaninin insanlarin yagaminda ne derece
onemli oldugunu belirtmektedir. Teknolojik geligsmeler ile birlikte insanlarin yasam
tarzlar1 ve dolayisiyla da pazarlama faaliyetlerinin degismesi, yeni pazarlama alanlarinin

olugsmasina neden olmustur (Solmaz, 2014, s. 11).
2.1.3. ikna ile Pazarlamanin iliskisi

Pazarlama alani ilk olustugu giinden giiniimiize kadar biiyliik bir degisim
igerisindedir. Bu degisimler, tiiketiciye ulasma ve iletisim yontemlerinde meydana
gelmistir. Pazarlamacilar, tiiketici davraniglarini anlamlandirirken pazarlama iletisimini
de gelistirmislerdir. Pazarlama alaninda meydana gelen degisimler giiniimiizde de devam
etmektedir. Bu yiizden tiiketiciyi anlama ve ikna etmenin 6nemi de giderek artmaktadir.
Tiiketiciyi anlamak i¢in davranislarini ve aldiklar1 kararlarda nelerin etkili oldugunu
analiz etmek gerekmektedir. Tiiketicilerin aldiklar1 karar da etkili olabilmek igin
pazarlama alani ikna paradigmasimi kullanmaktadir. Retorik, etkileyici ve ikna edici

konusma yani hitabet sanat1 pazarlamanin vazge¢ilmez araglarindan olmustur. Pazarlama



alaninda retorigin kullanimu ile bilgi etkili bir sekilde tiiketiciye iletilir, ikna edici iletisim

ile de tiiketici davranislarini kendi lehlerine ¢evirmektedirler.?

Ikna, onceden belirlenmis sonuglara ulasmak igin, bilincli olarak insanlari
manipiile ederek eylem ve diisiincelerinin degistirilmesi olarak tanimlanmaktadir
(Brembeck ve Howell, 1952, s. 24). Brembeck ve Howell 1976 yilinda ikna kavramini
kisaca ‘Bireylerin se¢imlerini etkileme amagli yapilan iletisimdir’ olarak tanimlamislardir
(Demirtas 2004). iletisimin amac1, mesaj1 iletme yolculugunda ikna edici olmaktir. ikna,
bir insanin bagka bir insan ile iletisime gegerek gerceklestirdigi stirectir (Bir ve Suher,
2017, s. 15).ikna iletisimi, reklam kampanyalarinda, giinliik hayattaki kisisel iletisimde,

bilimsel aragtirmalarda, siyaset vb bir¢ok alanda kullanilmaktadir.

Ikna siirecinde iki degisken vardir. Bunlar, bagimli degiskenler ve bagimsiz
degiskenlerdir. kna siirecinde gerceklestirilene etkinin kaynak, mesaj, arag, alic1 ve hedef
gibi bagimsiz degiskenler ve alicinin mesaji almast ile ortaya ¢ikan bagimli degiskenler
ile olusmasi, ikna edici iletisimdir. Bu iki degiskene ikna edici iletisim matrisi
denilmektedir (Yiiksel, 2005, s. 123).

Tiiketiciyi ikna etme siirecinde farkli argiimanlardan yararlanilabilir. Robert
Cialdini, Zknanin Psikolojisi kitabinda insanlarin ikna edilme siirecini alt1 ilke ile
aciklamaktadir. Bunlar; toplumsal kanit kurali, adanmislik ve tutarlilik kurali, otorite

kurali, karsilikta bulunma kurali, hoslanma kurali ve azlik kuralidir.

Bize bir sey verene karsilik olarak her zaman bizde bir sey veririz. Ornegin, bize
birisi dogum giinii hediyesi aldiysa karsilik olarak onun dogum giiniinde bizde ona hediye
alinz. Cilinkii insanligin dogasinda borglu hissetme duygusu vardir. Yapilan bir
arastirmada, sigorta sirketi anket ile beraber 5 dolarlik hediye gonderiyor ya da anketi
geri gonderdikten sonra kazanilan 50 dolarlik hediyeyi gonderiyor. Arastirmanin
sonucuna gore onceden anket ile 5 dolarlik hediye gondermek iki kat daha fazla etkili
olmustur. 5 dolarlik hediye 6n kosulsuz olarak veriliyor ve kisiler bu hediyenin kargilig

olarak anketi dolduruyor. Kisi burada kendini bor¢lu hissediyor ve borcunu 6demek i¢in

2 https://www.brandingturkiye.com/pazarlamada-retorik-kullanimi/ (Erisim tarihi: 02.04.2021)
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anketi dolduruyor. Bu durum karsilikta bulunma kuralidir ve ikna araci olarak
kullanilmaktadir (Cialdini, 2014, s. 43).

Adanmislik ve tutarlilik kurali; bir konu ile ilgili fikrimizi sdyledigimizde ya da
bir se¢cim yaptigimizda sanki bunlar1 degistiremeyecegimizi ve bu yaptigimiz se¢ime
bagli kalmamiz gerektigini hissederiz. Ornegin; televizyonda Noel zamaninda ¢ocuklar
icin noel tiriinleri gosteriliyor. Cocuklar ebeveynlerinden bu iiriinii almalarini istiyorlar
ve ebeveynler alacaklarina dair séz veriyorlar. Noel zamaninda tanitimi yapilan bu
tirlinler magazalara konulmuyor, ¢ocuklar liriinleri bulamadiklar1 i¢in iiziilityorlar. Anne-
babalar1 iiziilmesin diye farkli bir {iriin aliyorlar. Noel zamani bitip aradan zaman
gectikten sonra magazalara noel iirlinleri geliyor ve ebeveynler 6zellikle o tirlinli almak
icin s0z verdiklerinden dolay1 noel {iriiniiniide almak zorunda kaliyorlar. Bu durum tutarl

olmanin bir sonucudur (Cialdini, 2014, ss. 46-53).

Toplumsal kanit kuralinin temeli, topluma uygun olmayan tutumlar yerine,
topluma uygun olan tutumlarda bulunursak daha az yanlis yapariz anlayisina
dayanmaktadir. Pazarlamada kullanilan “en ¢ok satan” climlesi toplumsal kanit kuralini
kullanarak tiiketiciyi ikna etme yontemlerindendir. Uriiniin daha iyi oldugunu sdylemek
yerine, diger tiiketicilerin boyle disiindiiginii sdylemek daha iyi ikna yontemidir

(Cialdini, 2014, ss. 88-98).

Hoslanma kurali, sevdigimiz, hoslandigimiz ve tanidigimiz bir kisinin isteklerine
evet demek bizim icin daha kolaydir. Tanimadigimiz kisiler tarafindan bu kural degisik
taktikler ile bize uygulanmaktadir. Ornegin; Amerikali ev iiriinleri pazarlayan bir firma
irlinlerini  magazada satmak yerine, iiyelerinin evlerinde satma yOntemini
uygulamaktadir. Marka adina ¢alisan ev sahibi, iirlinli tanitmak ve ikramlarini sunmak
i¢in arkadaglarin1 evine ¢agirir. Herhangi bir {irline ihtiyaci olmayan kisiler bile yakin
arkadaglarin1 kiramadiklar i¢in toplantiya gittiklerini ve iiriin aldiklarmi belirtmislerdir

(Cialdini, 2014, ss. 126-156).

Otorite Kurali, insanlar bir konuda uzman olan kisileri hep dinleme
egilimindedirler. Doktor, 6gretmen, uzman kisacasi unvanlar otorite simgesidir. Yapilan
bir arastirmada sunum yapan biri; 6grenci, 6gretim gorevlisi, profesor olarak tanitilmistir.
Arastirmanin sonucuna gore sunum yapanin unvani arttikca boyunun da daha uzun

tahmin edildigi belirlenmistir. Bu sonug¢ pazarlama alaninda reklamlarda uzman veya



doktor karakteriyle {irtin hakkinda bilgi veren oyuncularin otorite kurali ile tiiketicileri

ikna ettigini gostermektedir (Cialdini, 2014, ss. 288-296).

Azlik kuralinda, tiiketiciye bir seyi kazanmak diigiincesi yerine o seyi kaybetme
diisiincesi hissettirilmektedir. Burada tiiketiciye hissettirilen durum daha az daha
degerlidir. Bir iiriin az bulunuyorsa daha degerli algis1 yaratilmaktadir. Koleksiyoncular
ve antikacilar azlik kuralin1 ¢ok iyi bilmektedirler. “Sinirli sayida” yani tiiketiciye bir
trlinlin her an stoklarda tiikenebilecegini sdyleyerek azlik kurali ile tiiketici ikna

edilmektedir (Cialdini, 2014, s. 307).

Pazarlama alaninda tiiketiciyi ikna etme noktasinda bu alti kural dikkate
alinmaktadir. Bu yiizden tiiketicilerin karar verme asamalarinda bu kurallarin farkinda

olmalar1 biiyiik 6nem tasimaktadir.
2.1.4. Geleneksel Pazarlamadan Noropazarlamaya Gecis

Insanoglu ellerinde ki fazla iiriinleri, mallar1 takas yontemi ile degistirerek
ticaretin temellerini atmistir. Takas yonteminin yerini belirli bir zaman sonra para
almistir. Uretilen iiriinleri pazarlama teknikleri de zaman igerisinde ekonomik, sosyal ve

teknolojik degisimlere ugrayarak degismis ve gelismistir.

Tiiketicinin bilinglenmesi, sosyal yapinin degismesi, rekabetin artmasi ve
pazarlama anlayisinda meydana gelen degisimler tiiketici profilini de degistirmistir. Bu
degisim tiiketicinin satin alma ve iiriinii tercih sebebini de degistirmistir. Meydana gelen
degisimler tiiketicinin karar alma mekanizmasin da karmasikliga neden olmustur.
Bilimde ki gelismeler ile tiiketicilerin satin alma kararinda sadece mantiksal kararla
hareket etmedigini, duygusal tepkilerinde etkili oldugu belirlenmistir (Cubuk ve Yiicel,
2014, s. 133). Bu gelisme ile tiiketiciyi anlamak ve tanimak icin geleneksel pazarlama
yontemlerinin yetersiz oldugu anlasilmis ve noropazarlama arastirma yoOntemleri

kullanilmaya baglanmistir.

Anket yontemiyle, tiiketicilere sorular sorarak tiiketici davraniglarin1 tam olarak
anlayamayiz. Anket ya da odak grup calismalar1 tiiketicinin biling seviyesinde ki
kararlarim1 belirlemektedir. Tiiketicinin soruya verdigi cevap ile esas olarak hissettigi
arasinda farklar olabilir. Insanlarin verdigi cevaplar bulunduklari ortama, anlk
psikolojilerine, soru soran kisinin hal ve tavrina gore degisiklik gosterebilir. Tiiketiciler

sorulan sorulara ‘bilmiyorum’ yerine net bir cevap vermek istemektedirler. Belirtilen bu
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durumlar bize ‘gercek’ sonuglari gostermeyebilir. Bilingalti yani duygusal tepkileri
Olcerek daha dogru ve gergek sonuglara ulasabiliriz. Geleneksel pazarlama yontemleri ile

tiikketicilerin bilingaltinda ki satin alma ve karar verme mekanizmasi belirlenememektedir.

Pazarlamacilar, satin alma davranisina yon veren “gercek”leri Ogrenmek
istedikleri i¢in bilingalt1 yani duygusal tepkilerin belirlendigi yontemleri kullanmaya
baslamislardir (Girigken, 2015, s. 7). Pazarlama alaninda kullanilmaya baslanan yeni
yaklasim noropazarlamadir. Noropazarlama yontemleriyle tiiketici beyninin gézlenmesi
ve Ol¢iilmesi ile neyi neden tercih ettikleri veya etmedikleri belirlenmektedir. Bu sayede
bilingalt1 yani duygusal karar verme mekanizmasi acgiklanmakta ve satin almaya nasil
karar verdigi tespit edilmektedir. Noropazarlama yontemleriyle detayli ve dogru bilgiler

elde edilmektedir.

Geleneksel pazarlama yontemlerinin tiiketicileri anlama, bilingaltina ulagsma, veri
toplama ve dogru veriler elde etme kisimlarinda yeterli olmadigi belirlenmistir. Bu
sebeple isletmeler, bilingalt1 yani duygusal karar mekanizmasina ulagarak dogru ve net

veriler sunan néropazarlama alanina yonelmistir.
2.2. Noropazarlama
2.2.1. Noropazarlamanin Tanim

Firmalar, siirekli artan tiiketicileri ve ¢ikan yeni iiriinleri en kisa zamanda anlamak
zorluguyla kars1 karstyadir. Bu durumu geleneksel pazarlama yontemleriyle
gerceklestirmesi miimkiin degildir. Noropazarlama arastirmalari, tliketicinin tiiketim ve
satin alma siireclerini anlamamiza yardimer olmaktadir. Norolojide kullanilan tekniklerin
bireylere uygulanmasi ile bireylerin iirlin satin alma davraniglarini nelerin etkiledigini

belirlemek amaglanmaktadir (Ural 2008).

Noropazarlama, temeli norobilime dayanan ve ana hedefi, tiiketicilerin
davraniglarini daha iyi anlamak ve tahmin etmek olan disiplinler aras1 olusmus pazarlama

anlayisidir (Aytekin ve Kahraman, 2014, s. 48).

Noropazarlama, her giin gerceklesen satin alma kararlarina yon veren arzularin,
bilingalt1 duygu ve diistincelerin neler oldugunu belirlemenin anahtaridir (Lindstrom,

2016, s. 13). Bir diger tanimi, tiiketicilerin marka, iiriin ve iiriin gruplarina, pazarlama
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materyallerine verdikleri bilingalt1 tepkileri inceleyen disiplindir (Wilson 2008 akt.,
Suoala ve ark., 2012, s. 12).

Noropazarlama aragtirmacilart  beyin resimleme araclariyla, markalasma
etkinlikleri, reklamlar, ambalajlar veya web siteleri gibi tiiketici ile marka arasindaki
iletisim noktalar1 i¢in uyaricilara beynin verdigi tepkiyi 6lgerek, tepki mekanizmasini
anlamaya calisirlar (Badoc ve ark., 2014, s. 144). Kisaca néropazarlama, tiiketici beynine
acilan bir pencere ve pazarlama kavraminin beyindeki karsiligi olarak tanimlanabilir

(Yiicel ve Cubuk, 2013, s. 149).
2.2.2. Noropazarlamanin Tarihgesi

Teknolojinin gelismesi ve iiriin gaminin artis géstermesiyle pazarlamacilar yeni
teknikler gelistirdiler. Gliniimiizde her giin yiizlerce yeni iiriin iretilmekte ancak bu
iiriinlerin yaris1 piyasaya giremeden yok oluyor. Bundan dolay: firmalar tiiketicinin
gercekten ne istedigini ve nasil karar verdigini 6grenmek istiyorlar. Geleneksel pazarlama

yontemleri yeterli olmadigindan néropazarlama devreye giriyor.

Yunanlt filozof Platon’un “Phaedrus” eseri noropazarlamanin baslangici olarak
varsayillmaktadir. Platon bu eserinde insanlarin ruhunu, kanatlar1 olan iki at ve siiriiciisii
olan bir at arabasina benzetmektedir. Atlardan biri beyaz, digeri ise esmerdir. Siiriicii, at
arabasini kullanan kisi olarak akli temsil eder. Beyaz at asil istek (irade ve ruhun
nitelikler1), esmer at da maddi iste§i (arzu, tutku) temsil eder. Tiiketici davranislarini
aciklamada kullanilan benzetme ‘Kara Kutu’ modelinin baslangi¢ noktasi olarak kabul
edilmektedir. Clinkii eserde satin alma davranislarini anlatan duygusal ve mantiksal siire¢

sistemleri bulunmaktadir (Bayassova ve Kazan, 2016, s. 73).

Norobilim ve pazarlama, birbirinden tamamen farkli fakat birlikte ¢alisan iki
arastirma alanidir. Prof. Gerry Zaltman 1997 yilinda Fonksiyonel Manyetik Gortintiileme
(fMRI) cihazin1 pazarlama alaninda kullanarak noropazarlamaya temel olan ilk
aragtirmay1 gergeklestirmistir. Ale Smidts tarafindan 2002 yilinda ilk kez Noropazarlama
kavrami kullanilmistir (Lewis ve Phil, 2004, s. 683). McClure ve arkadaslarinin 2004
yilinda fMRI cihaz1 ile yaptiklar1 kor testi arastirmasi, noropazarlama tekniklerinin
pazarlama alaninda kullanilmasinda ki etkinligini arttirmistir (Akin ve Siitiitemiz, 2014,

S. 67).
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2004 yilinda Houston’da sadece noropazarlamayi konu alan uluslararasi bir
konferans diizenlenmistir. Noropazarlama alaninda bu konferans 6nemli bir gelismedir.
Bu konferans ile girisimci ve yatirnmci kesim basta olmak iizere is diinyasi

noropazarlamayla ilgilenmeye baslamistir.

Martin Lindstrom ndéropazarlamanin popiiler olmasinda en biiyiikk katkiy
saglayan kisidir. 2008 yilinda ‘Buyology’ isimli kitabin1 yayinlayarak, tiim diinyaya
ndropazarlamanin PR’ 11 yapmistir. Lindstrom kitabinda ii¢ yilin1 alan ve 7 milyon dolar
harcayarak devam ettirdigi norolojik arastirmalari marka ve tiiketici temelli anlatmistir
(Valiyeva, 2015, s. 80).

Avrupa ve ABD’de ndropazarlamaya ilgi her gecen giin artmaktadir.
Neuromarketing Business and Science Association (NMBSA) 2012 yilinda
kurulmustur. NMBSA noropazarlama tekniklerini gelistirerek tiim diinyaya yaymay1

misyon edindiklerini belirtmislerdir.®
2.3. Noropazarlamada Kullanilan Temel Kavramlar
2.3.1. Sinir Sistemi

Sinir sistemi, sinir hiicreleri ve sinir hiicrelerinin uzantilarindan olusan ¢ok genis
iletisim agina sahiptir. Cevresel sinir sistemi ve merkezi sinir sistemi olmak iizere iki
kisimdan olusmaktadir. Beyin ve omurilik merkezi sinir sistemini olusturmaktadir.
Merkezi sinir sistemi, ¢evresel sinir sistemi ile ¢evrelenmistir. Cevresel sinir sistemi,
somatik ve otonom sinir sistemi olarak ikiye ayrilmaktadir. Sempatik ve parasempatik

olarak otonom sinir sistemide ikiye ayrilmaktadir.

Cevresel sinir sistemi, omurilikten tiim organlara kadar uzanmaktadir. Duyu
organlarindan elde ettigi, isitme, gérme, dokunma, tat alma, aci, agr1, titreme, koklama
vb. tiim uyarilart merkezi sinir sistemine iletmektedir. Merkezi sinir sistemi bu bilgi ile
uyarilmakta ve islenen bilgi tekrar cevresel sinir sistemi araciligiyla organlara, kaslara
iletilmektedir (Oktem, 2015, s. 8). Bu sinir sistemi akisi ile ¢evremizi ve kendimizi

algilayabilmekte, fiziksel ve zihinsel faaliyetlerde bulunabilmekteyiz.

3 https://designneuro.com/tr/blog/noropazarlama-ne-zaman-basladi (Erisim tarihi: 03.05.2021)
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Viicudun dinlenme asamasindaki faaliyetleri parasempatik sinir sistemi
diizenlemektedir. Viicudun aktif yani “kavga et kac” faaliyetleri ise sempatik sinir sistemi
tarafindan dilizenlenmektedir. Somatik sinir sistemi, kaslari harekete gegiren motor
sinirler ve duyu reseptorlerinden olugmaktadir. Somatik sinir sisteminin gorevi ise

cevresel uyaranlarin analizini yapmak ve tepki vermektir.

Sinir Sisteminin Organizasyonu

Uyaran
Reseptdr

Aferent yol
Birlegtirici merkez
Eferent yol

D Efektdr
( Doku yanih
Sinyal
S Duyu Eforont
néront n&ronlar
{oferent)
” [ ] . Otonom Somatik motor
Duyu néronlar néronlar
reseptorleri
. Sempatik Parosempaotik konwo)
ilotigim kontrol
:
uyanm -* DOz kas ¥ - )
-* Kalp kas: [ skelet }
= Ekzokrin bezler/hicreler _kaslon

kontrol iglevi

* Bazi endokrin bez/hicreler
__*® Baz yog dokusu hocreleri

- Enterik
S.S. - Doku -
| yarnih

Sinyal

Sindinim kanal Geribildirim

Sekil 1: Sinir Sisteminin Organizasyonu

Kaynak: https://hemsirelersitesi.net/sinir-fizyolojisi-hemsirelik-ders-notlari/
2.3.1.1. Noron

Sinir sistemindeki bilgi akisi ndron adi verilen sinir hiicreleri aracilii ile
gerceklesmektedir. Insan sinir sisteminde yaklasik 100 milyar ndron oldugu tahmin
edilmektedir. Noronlar; hiicre gdévdesi, dentrit ve akson olmak {izere {i¢ kisimdan
olusmaktadir (Sausa 2001). Akson {lizerinde miyelin kilif bulunuyorsa miyelinli,
bulunmuyorsa miyelinsiz olarak adlandirilmaktadir. Miyelin kilif izolasyonu saglar. Bu
nedenle miyelin kilif bulunan aksonlarda impuls iletim hizi, miyelinsiz aksonlara gore

daha yiiksektir.
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Cekirdek Akson ucu

Hiicre govdesi
Dentrit

Schwann hiicresi

Sinirsel iletimin yoni dentritten akson ucuna dogrudur.

Sekil 2: Noronun Yapisi

Kaynak: https://webders.net/908/noron-nedir.html

Aksonlar, ndronlarin merkezinden disar1 dogru uzanan yapilardir. Hiicreden gelen
uyarilart disar iletirler. Dentritler uyarilarin alinmasini ve hiicre gévdesine iletilmesini

saglar. Noronlar bilgiyi hangi yone tagidiklarina gore iige ayrilirlar:

Afferent Noronlar: Bir diger adi duyusal noronlardir. Reseptorler araciligiyla

alinan uyarilar1 merkezi sinir sistemine iletirler.

Efferent Noronlar: Diger isimi ise motor noérondur. Bilgiyi beyinden bezlere ve
kaslara tasirlar.

Internéronlar: Merkezi sinir sisteminde bulunan, duyusal ve motor ndronlar

arasindaki iletisimde gorev almaktadirlar (Barnes, 2014, s. 6).
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Afferent nerve

Sekil 3: Afferent ve Efferent Noronlar

Kaynak: https://en.wikipedia.org/wiki/Efferent_nerve_fiber

Noronlarin i¢ kisimlart, igerisindeki pozitif potasyum ile negatif kloriir iyonlarinin
orantisiz dagilimindan dolayi, disina gore daha negatif yogunluktadir. Bu durum
sayesinde ndronun boliimleri arasindaki iletisim, elektiriksel sinyaller ile saglanmaktadir
(Guillery, 2005, s. 235). Dalli yapiya sahip dentritler ile néronlar sinyalleri almakta ve
elde ettigi bilgiyi, elektiriksel sinyaller iler aksonlarina gondermektedir. Aksonlar da

bilgiyi, kimyasal sinyallerle diger néronlara iletmektedir (Anderson, 2000, s. 346).

Iki néron arasindaki bosluga “sinaps” adi verilir. Néronlarin akson uglarindan,
sinapslara salgilanan kimyasallara “norotransmitter” adi verilmektedir. Norotransmitter
madde, eskite edici (uyarici) ve inhibe edici (engelleyici) olmak iizere ikiye ayrilmaktadir.
Bu iki farkli grup norotransmitter madde araciligi ile baz1 sinyaller artirilirken bazilari

azaltilmaktadir.
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Sekil 4: Norotransmitterlerin Sinapstan Gegisi

Kaynak: https://www.eokultv.com/impuls-olusumu-ve-iletimi-sinif/23128

2.3.1.2. Glia Hiicreleri

Sinir sisteminin yapistiricist olarak tanimlanan, sistem i¢in gerekli besini ve
yapisal biitliinligli saglayan hiicreler ‘Glia’ olarak adlandirilmaktadir (Finch 2002).
Beyindeki sinir hiicrelerinin %90°’1 glia hiicrelerinden %10’u ise ndronlardan meydana
gelmektedir. Noronlar ile glialar arasindaki fark, noéronlar sinaptik iletisimi
gergeklestirirken, glia hiicreleri sinaptik iletisimi gergeklestirememektedir. Glia hiicreleri
ndronlarin iletisimine yardim eden, beyindeki atiklari temizleyen ve bulunduklar: yerlere
gore c¢esitlenen hiicrelerdir. Noronlar1 sarmak ve onlar1 belirli bir yerde sabit tutma,
noronlara yeterli miktarda oksijen ve besin saglama sinir sistemindeki zararh

mikroorganizmalar1 yok etme, bir ndronu digerinden ayri1 tutmak ve karigmalarini
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engelleme ve &lii néronlar1 temizleme olmak tiizere glia hiicrelerinin 4 temel gorevi

bulunmaktadir.*

e
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|
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Sekil 5: Glia Hiicrelerinin islevi

Kaynak: https://docplayer.biz.tr/202511-Periferik-sinir-sistemi-fizyolojisi.html
2.3.1.3. Ayna Noronlar

Parma Universitesi’nde gdrev yapan noérobilimci Profesér Giacomo Rizzolatti
tarafindan ‘Ayna Noron’lar kesfedilmistir. Rizzolatti ve ekibi maymunlar nesnelere
uzanirken beyinlerinde olusan noronal aktiviteleri izlemislerdir. Calismalarinin birinde
bir maymun insani fistik yerken gordiiglinde, maymunun beynindeki néronlar sanki oda
fistik yiyormus gibi tepki verdigini gozlemlemislerdir. Her seferinde gozlenen algisal
eylemler prefrontal korteks’te tepki gostermistir (Hazeldine, 2013, s. 44). Rizzolatti’n
ayna ndron sisteminin insanlarda da bulundugunu gostermistir. Insanlarda ki ayna
noronlar1 sadece beyindeki hareket bolgeleriyle kisitli degildir, frontal bolgelerinde
niyetleriyle ilgilenen ve parietal lobda ise hislerle ve duygularla ilgili alanlarin
bulunmasindan dolayr maymunlarda bulunan sistemden daha kapsamlidir (Carter, vd.,
2013). Ayna noronlar izleyen kisinin beyninde, izlenen kisinin beynindeki durumu

otomatik taklit etmektedirler. Ayrica ayna noronlarin hem hareketi izlerken hem de

4 https://sinirbilim.org/glia-hucreleri/ (Erigim tarihi: 19.06.2021)
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hareketi taklit ederken aktif olduklar1 yapilan son aragtirmalarda tespit edilmistir. Kisaca

bir kisiyi herhangi bir seyi yaparken izlediginizde, beyninizde siz de aynisini yaparsiniz.

Maymunun elinde Maymun bir kavrama Maymun bir insanin
herhangi bir eylemi igerisinde topu kavrama eylemini
cisim yok gozlemliyor

3

Ayna noronlar pasif halde Ayna noronlar aktif halde Ayna noronlar aktif halde
AL\ AN __N
Elektrik sinyali yok Elektrik sinyali var Elektrik sinyali var

Sekil 6: Ayna Noronlar

Kaynak: https://medium.com/@cihanozal/ko%C5%9Fulsuz-sevgi-ve-merak-5402272d3c69

Ayna noronlarnt siz farkinda olmadan psikolojik, duygusal ve fiziksel agidan
baskalar1 gibi davranmaya, empati yapmaya ve bagkalarini taklit etmenize neden olur.
Yani kendimizi bagkalarinin, ozelliklede begendigimiz kisilerin tepki, davrams ve
duygularima uyarlariz. Ayna noronlar satin alma davranislarinda da 6nemli rol
oynamaktadir. Ayna néronlarinin satin alma kararlarimiz tizerindeki etkisini, bagkalarinin
satin alma davraniglarini taklit etmemiz desteklemektedir. Ayna ndronlar sempati
duyulan, tinlii, bir manken, takdir edilen bir kisi, bir elbise, marka veya bir magaza
olabilmektedir. Burada satin alinan aslinda sosyal statii, popiilerlik, rol, tutum, tutku ve
imaj olmaktadir. Bir iiriin sizin i¢gin iticiyken, ilginizi ¢cekmezken sonradan diisiincenizi
degistirdiginiz oldu mu? Bazen bir {irlinii her yerde ve siirekli gérmek, icinizde ona
yonelik bir istek olusabilir. Ug kisiden birinin ayaginda aymi ayakkabi modelini

goriinceye kadar bu model size ¢irkin geliyor muydu? Cirkin oldugunu diistindiigiiniiz
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modeli bir anda satin almaniz gerektigi diisiincesine gegtiniz mi? (Lindstrom, 2014, s.

67). Tiiketicilerin satin alma davranislari iizerine ayna ndronlarin etkisi bu sekildedir.
2.3.2. Beyin

Beyin, insanoglunun en karmasik ve hala tam olarak ¢6ziimlenemedigi en 6nemli
organidir. Noropazarlamanin temelini beynimiz olusturur ve néropazarlamanin en 6nemli
unsurudur. Noropazarlama alani tiiketicilerin satin alma kararmi nasil verdigini
belirlemektedir. Noropazarlama tiiketicinin nasil karar verdigini belirlerken beynin
duygusal yapisi ile ilgilenmektedir. Noropazarlama tiiketicilerin goriislerini agiga ¢ikarir.

Bdylece pazarlama firmalar tiiketicilerin ne istedigini 6grenmis olur.

Beyinle ilgili M.O. 5. yiizyilda Hipokrat tarafindan ilk hipotez kurulmustur.
Hipokrat’in hipotezi sdyledir: “Insanlar bilmelidir ki nese, giilme, ac1, hosnutluk, sporlar,
karamsarlik, {izlintli ve matem yalnizca beyinden gelir. Beyin ile sezer ve bilgi edinir,
goriir ve isitiriz ve ayni organla deli ve ¢ilgin oluruz” (Tanridag, 2018, s. 6). 1861 yilinda
Paul Broca tarafindan ilk bilimsel insan beyni arastirmasi yapilmistir. Broca tarafindan
yapilan ilk bilimsel arastirma insan beyini otopsisidir. Broca’nin beynin sol yarisinda 6n
alt bolge icinde tespit ettigi hasarli alanin beynin konusma merkezi oldugunu belirlemesi,
insan davraniglariyla beyin arasinda kurulan ilk bilimsel arastirma olmustur (Tanridag,

2018, s. 13).

Beyin, viicut agirliginin % 2’si kadardir. Viicutta ki oksijenin % 25’ini, kanin %
15’ini, enerjinin % 20’sini kullanan merkezi sinir sisteminin yonetim merkezidir (Dag,
2011, s. 3). Beyin, “ndron” ve “glia” adi verilen yiiz milyarlarca hiicreden olusur.
Noronlar arasinda olusan sinapslar beyinde ki iletisimi saglar. Noronlar, uyaranlar
bedenden beyine ya da beyinden bedene elektriksel sinyaller ile beyinden viicuda ve
beyinin iginde bilgi iletimini saglar (Celik, 2014, s. 563). Beyin, kivrimli bir yapiya
sahiptir ve beyin kabugunun kalinlig1 1,5 - 4,5 mm arasindadir. Beyin kabugunun i¢inde
biiylik sinir hiicrelerinin govdeleri yogun olarak bulunur bundan dolay1 rengi daha
koyudur. Rengi koyu oldugu i¢in beyin kabugu gri madde olarak da tanimlanir. Beynin
i¢ kisminda sinir hiicrelerinin uzantilar1 bulunur. Kabloya benzeyen bu uzantilar beyaz
goriinlime sahip olduklarindan beynin i¢ kismi1 ak madde olarak adlandirilir (Tarlaci,

2019, ss. 24-25).

20



Gray matter White matter

Sekil 7: Beyin
Kaynak: http://www.bilimsel-gazete.com/2016/08/beyin-asr-kilolu-olmak-erken-yaslanmay.html

Beynin insan i¢in temel gorevlert;

. Duygular beyinde olugur ve duygular1 beyin yonlendirir.

o Olumlu ya da olumsuz diisiinme beyinde olusur.

. Zevk ve keyif duygusuna beyin karar verir.

o Davranis ve tutum kaliplar1 beyinde olusur.

. Davranislarimizin ve kisiligimizin kodlar1 bilingalt1 zihnimizdedir

ve tlim iliskisellikler burada kurulur.

o Beyin hileye yon verir.

Insanlar1, inanglar1 ve degerleri acisindan harekete gecgiren beyindir (Bat1 ve

Erdem, 2015, s. 87).

Bircok duygu, diisiince ve hareketin merkezi beyindir. Noropazarlamada
kullanilan yontemler ile insan beynindeki karar verme mekanizmasi incelenerek,
tiikketicinin hangi diisiinceyle hangi davranis ile {iriinii satin almaya karar verdigi
belirlenir. Pazarlama firmalar1 elde edilen veriler ile yeni pazarlama stratejileri

gelistirebilirler.

Beyin i¢in kimyasal ve anatomik yapisi, hiicresel farkliliklari, islevsel durumu vb.
ozelliklerine gore bilim adamlar1 tarafindan farkli bdliimlendirilme yapilmistir.

Bunlardan en bilineni beynin sag lob ve sol lob olmak iizere ikiye ayrildigidir. Bir diger
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yaklasim {iglii beyin teorisidir. Bu teoriye gore beyin ii¢ katmandan olusmaktadir. Bunlar;

eski (ilkel) beyin, orta (limbik sistem) beyin ve yeni beyin (Nerokortesks)’dir.
2.3.2.1. Sag ve Sol Beyin Modeli

Robert Ornstein ve Roger Spreery gore beyin sol ve sag lob olmak {izere iki
kisimdan olusur. Beyinin sag ve sol lob olarak ikiye ayrildigi bu model, 1970 yilinda
“Split Brain”kavrami olarak literatiire ge¢cmistir (Wortock, 2002).

SOL LOP SAG LOP

kurallar duygular
detaylar sezgiler

Sekil 8: Sol ve Sag Lob

Kaynak: https://redjhOn.medium.com/beyni%CC%87n-yapisi-ve-bellek-268d2602b995

Beyin iki lobdan meydana geliyor ancak bir biitiin olarak ¢alisan sisteme sahiptir.
Sag ve sol lob birbirine Corpus callosum ag demeti ile baglanir ve bu iki lobda meydana
gelen bilgilerin bir lobdan digerine kolay gegmesini saglar (Kutlu ve Korkmaz, 2010, s.
162). Sag ve sol lob, karar verme siirecimizi yani tercihlerimizi etkilemektedir. Loblarin
tepkileri, davranislari, etrafi algilamalar1 birbirinden farklidir (Solmaz, 2014, s. 22).

Beynin sag ve sol loblari farkli islevlerden sorumludur.
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SAG BEYiN LOBU
BASKIN OLANLAR

Duygusaldir

SOL BEYIN LOBU
BASKIN OLANLAR

Mantiksaldir

Gorsel, sanatsal
konularla ilgilenir

Matematiksel verilerle ilgilenir,
dili iyi kullarr
Pragmatiktir, Niyete bakar, iyi niyet arar
sonuglarla ilgilenir

Net sonuclarla ilgilenir Sezgiseldir, sezgilerine glivenir

Sag beyin, insani insan yapan
ozellikleri tasir. Duygusallik,
sempati, empati, his ve sefkat.

Sol beyin, akademik ve
bilimsel konularda basarilidir.

Sekil 9: Sol ve Sag Lobun islevleri

Kaynak:https://www.mentalup.net/blog/sag-beyinsolbeyingelistirmeyontemleri

Ornstein’e gore; beynin sag yarimkiiresi, hayal giiclinii, sezgiselligi, duygusalligt,
ritim algisini, miizik, renk, resim vb. aktivitileri yonetirken; sol yarimkiiresi, dil, bilim,
matematik, analiz, mantik, yazma, vb. mental etkinlikleri yonetmektedir (Buzan, 1988,
s. 23). Elkhonon Goldberg, sol lob elde edilen verilerden en uygununu seger ve tekrar
kars1 karsiya kalindiginda en uygun tepkiyi verecek sekilde bilgiyi isler. Benzer olaylarda
ya da ylizlerde Ki bilgiyi sol yarimkiire islemektedir. Sag lobun ise hayatta kalmay1
saglayan kisim oldugunu belirtmistir yani degisen sartlarda adaptasyonu sagladig, ilk kez
kars1 karsiya kalinan durumlarda hizli bir sekilde degerlendirme yaparak harekete
gecirdigini belirtmektedir. Ogrenme, beynin iki yarimkiiresinde de gerceklesmektedir.
Genellikle yeni 0grenilen bilgiyi sag yarimkiire islerken, bu alanda uzmanlasma i¢in
gerekli bilgiyi isleme kismin sol yarimkiireye devretmektedir (Gregory ve Parru, 2006,

5. 157).

Sol lob edinilen bilgiyi dogru ve mantiksal olarak islemektedir. Sag lob ise bilgiyi
islerken sekil ve hayal giicii ile islemektedir. Sag lob daha genel ve genis islerle, sol lob
ise ayrintilarla ilgilenir. Loblarin islevleri temelde farkli olmasina ragmen, islevlerin

gerceklesmesinde birbirlerine yardimci olmaktadirlar.
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Beyinde bulunan kisimlarin viicuttaki boliimleri yonetmesi capraz sekilde
olmaktadir. Viicudun sag tarafinda bulunan boliimleri sol lob, sol tarafinda bulunan
boliimleri ise sag lob kontrol etmektedir. Ornegin, kisi normal yasantisinda sol elini
kullaniyorsa beynin sag lobu, sag elini kullaniyorsa beynin sol lobu daha baskindir

(Solmaz, 2014, s. 23).

Algilarimizin sonucu olarak ortaya ¢ikan diisiince ve hisler bizi davranig
gostermeye yonlendiriyorsa, bir pazarlamact yaklagimina gore ‘insanlari satin almaya
itiyorsa’ beyine ulasilmasi gerektigi diisiiniiliir. Bilim insanlar tarafindan beynin satin
alma mekanizmasinin belirlenmesi ve degerlendirilmesi gerektigi belirtilir (Daric1, 2012,

s. 128).

Tablo 1: Beynin sol ve sag loblarimin bazi pazarlama ¢ikarimlar:

Agirhikh Olarak Beynin Sol Yarimkiiresini

Kullananlar

Agirhikh Olarak Beynin Sag Yarmmkiiresini

Kullananlar

Yazili  ifadeler, a¢iklamalar wve  talimatlar
kullanilmalidir. Bilgiler dogru ve net olmali. Uriin
paketlerinde estetik ve sanatsal yaklagim &nemli
degildir.

Uriin  paketlerinde ve pazarlama iletisiminde
resimlerin - kullamilmas1 uygundur. Fazla yazih
agiklamalardan ve talimatlardan ka¢milmalidir. Uriin
paketlerinde estetik ve sanatsal yaklagim énemlidir.

Zamanla ilgili promosyonlar(...tarihine kadar) takip
problemleri olmayacag: igin genellikle problem
teskil etmez.

Zamanla ilgili promosyonlar takip problemleri
yaratabilecegi igin pek ilgi cekmeyebilir.

Referans grubu model alma veya kanaat Snderi
secmede daha ¢cok rasyonel hareket edebileceklerine
dikkat edilmeli. Reklamlardaki kigilerin cazibeleri
genellikle énemli degildir. Pazarlama iletigiminde
rasyonel bilgi unsurlart ve ipuglart Snemlidir.

Garsel reklamlarda kimlerin nasil konugtuklarina
dikkat edilmeli. Referans grubu model alma veya
kanaat onderi se¢mede daha ¢ok duygularyla
hareket edebileceklerine diklkat edilmeli.
Reklamlardaki kigilerin cazibeleri dnemli olabilir.
Pazarlama iletisiminde duygusal bilgi 6geleri ve ip
uglart 6nemlidir.

Satig noktalarinin firiinlere dokunulmasina iyi imkan
verecek  sekilde  tasarlanmasi  ¢ok  dnemli
olmayabilir. Daha ¢ok trini kullanan ve
inandiricihifn yitksek kigilerin beyanlar reklamlarda
pozitif bir etki yaratabilir. Risk algilamasim
azaltmada deneme numuneleri faydali olabilir.

Satig noktalarimin tiriinlere dokunulmasina iyi imkan
verecek sekilde tasarlanmasi Snemlidir. Risk
algilamasim azaltmada deneme numuneleri faydal
olabilir. Tattirma kampanyalan faydalidir.

Yazili basmn ( gazete, dergiler,vb.) internet
reklamlarn  yitksek ilgilenim gerektiren medya
olduklari igin biligsel olarak bilgileri degerlendiren
ve aguhkli olarak beyinlerinin  sol tarafim
kullananlar i¢in daha uygundur. Beyinlerinin sol
yarimkiiresinin sag yanmkiiresine nazaran daha ¢ok
kullananlarin daha fazla bilissel 6grenme yoluyla
tgrenmeleri sz konusudur.

Televizyon, radyo ve sinemalarda pasif &grenme
gerceklesir.  Reklamlarmm  algilanmasmi — ve
degerlendirilmesinde beyinlerinin sag yarunkiiresini
kullananlar tarafindan genellikle biligsel bir &grenme
stirecinden gegmedikleri igin yukarida belirtilen
medya ortamlan daha uygundur.
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Kaynak: Kog, E., 2013, Tiiketici Davranmglar: ve Pazarlama Stratejileri: Global ve Yerel
Yaklasim.

2.3.2.2. Uclii Beyin Modeli

Uclii beyin modeli 1978 yilinda, Paul Maclean tarafindan gelistirilmistir. Bu
modele gore beyin Ui katmandan olusur. Bu ii¢ katman insan evriminin farkli
asamalarinda olusmustur. U¢ katman islevsel, anatomik ve kimyasal olarak farklidir fakat
stirekli iletisim halindedir ve koordineli olarak birlikte hareket etmektedirler (Sandole ve
Merwe, 1993, s.9-10). Baz1 durumlarda ya da hastaliklarda bir bolge daha baskin olarak
caligabilir. Distan i¢e dogru bu katmanlar; yeni beyin (Neokorteks), orta (limbik sistem)
beyin ve eski (ilkel) beyin’dir.

M 8o
ILKEL BEYIN

KGlpOsaL

TT—

Sekil 10: Uclii Beyin Modeli
Kaynak: https://www.amfiweb.net/noromarketinge-giris/

2.3.2.2.1. Eski (ilkel) Beyin

Beynin anne karninda gelisen ilk katmanidir. Siirlingenlerde dahil olmak tizere
tiim omurgalilarda bulunur. Ilkel beynin biiyiik kismmi beyin sap1 olusturmaktadir.
Diisiinme ve 6grenme yetisi yoktur. Amaci hayatta kalmaktir. Solunum, sindirim, iireme,
dolasim, kas hareketleri, aligkanliklar, savas ya da kac¢ gibi yasam fonksiyonlar: ilkel
beyin tarafindan kontrol edilir. Ilkel beyin, davranislarin ve hareketlerin planlanmasinda

ve uygulanmasinda énemlidir ( Bat1 ve Erdem, 2016, s.91).

Insanlar aldiklar1 kararlarin biiyiik birgogunu ilkel beyin ile alirlar. Bir iiriinii
neden aldin diye soruldugunda ise agiklama yapmakta zorluk cekerler. Bu nedenle

pazarlama ve siyasi arastirmalari yapmak zordur. Bu noktada néropazarlama alaninda
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kullanilan cihazlar ile insan beyni goriintiilenmekte, hangi duygu ile nasil karar verdigi

dlciilmekte ve elde edilen bilgiler analiz edilmektedir.®

Ustiinlik kurma ve degisime diren¢ gdsterme davramglarinda da gorev
almaktadir. ilkel beyin, beyni olan biitiin canlilarda hemen hemen benzer ozelliklere
sahiptir. ilkel beyine alinan bir darbe ya da hasar genellikle canlinin &liimiine neden

olmaktadir (Canan, 2015, s. 133).

2.3.2.2.2. Orta Beyin (Limbik Sistem)

Latince “limbus” kelimesinden tiiretilmistir. Limbus’un anlami “sinir” ya da
“yaka”dir. Beyin sapin1 yarim bir ¢gember gibi sarip siirlarini ¢izdiginden dolay1 limbik
sistem adin1 almigtir. Isaacson’a gore (1982) limbik sistem “kendi kendimizin bilincine
varma, bedenin i¢sel durumunun farkinda olmaya ve hissettiklerimize karst doganin
tecriibesel ilk adim1” olarak ifade edilmektedir. Bu anlamda, insani sistemlerin ilki olarak
kabul edilmektedir ve bazi davramiglarin baslangic noktasini limbik sistem
olusturmaktadir ( Topbas, 2013, s. 61).

Orta beyin, beyin sapini ¢evreler ve duygularin hissedilmesini saglayan, duygu
merkezidir. Limbik sistem, duygusal beyin olarak da bilinir. Bellek, kisilik 6zellikleri,
memnuniyet, dikkat, susuzluk ve aglik, hormon salgilama, kan basinci ve baglanma,
duygusunun kaynagidir (Ozden, 2003, s. 5). Koku duyusu ve uzun siireli hafiza bu
bolgeden yonetilir. Limbik sistem dissal ve ig¢sel yasantimizdan elde edilen verileri
birlestirme yetenegine sahiptir (Toptas, Ceviz, 2013, s. 6). Orta beyin, eski beyin ile yeni
beyin arasinda ki dengeyi saglamaktadir. Beyin sapini ¢evreledigi i¢in corpus callosum,

hipotalamus, hipokampiis, amigdala ve talamus kisiminlarinida kapsamaktadir.

> https://www.kigem.com/surungen-beynimiz-hayatimizi-yonetiyor.html (Erigim tarihi: 03.07.2021)
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Talamus

Hipotalamus

Amigdala

Hipokampus

Sekil 11: Limbik Sistem

Kaynak:https://www.kemalarikan.com/en/neuneuropsychological-assessment-and-associated-
fields-i.html

Corpus callosum; Koprii vazifesi gorerek beynin sol ve sag yarimkiirelerini

birbirine baglar.

Amigdala: Beynin her iki boliimiinde, temporal loblarin derinlerinde badem
seklinde iki kii¢iik yapr olan amigdala limbik sistemin en 6nemli pargalarindandir.
Duygularin hissedilmesi, duygusal olaylarin ¢éziimlenmesi ve bu olaylarla ilgili anilarin
depolanmasinda gorev almaktadir. Bazi durumlar ve olaylarda ge¢gmiste yasanan olaylari,
aynt hislerle kiginin tekrar hatirlamasini saglayarak, olaylar ve duygular arasinda baglanti
kurmada rol alir. Jensen’a gore; duygu ile ilgili amigdalada, 12 ya da 15 ayri merkez
bulunmaktadir (Weiss, 2000, ss. 21-24). Ofke, korku, mutluluk, saskinlik, endise gibi
duygular1 yonetir. Amigdala bireyin empati yapabilmesini saglar ve beynin psikolojik
ndbetgisi olarak bilinir (Wolfe, 2001, ss. 3-33.). Duygular1 yonettigi i¢cin amigdaladaki
bir anomali kisinin, panik atak, depresyon, obsesif kompulsif bozukluk gibi psikolojik
rahatsizliklara ya da davranig bozukluklarina neden olabilir (Schacter, 2008, s. 11).
Amigdala tehlike hissettiginde, ilkel beyni, “savas ya da ka¢” tepkisine yonlendirmektedir
yani tehlike kaynagindan kagmaya ya da kaynaga saldirmaya yonlendirmektedir.

Hipotalamus: Talamus’un altinda yer alir. Viicut fonksiyonlarinin tiimiiniin
kontrollii ve dengeli olarak yiiriitiilmesini saglayan hipotalamustur. Viicut agirligi, viicut

sicakligi, karbonhidrat, yag metabolizmasin1 kontrol ederek viicudun dengesini
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saglamaktadir. Duygusal durumlar karsisinda nefes alma, kan basinci, nabiz ve cinsel

istek artisini da hipotalamus diizenlemektedir. ¢

Talamus: Beyni dis diinya hakkinda bilgilendirir yani dis diinya ile beyin arasinda
koprii gorevi gormektedir. Koku hari¢ diger duyu organlarindan gelen bilgiler talamusta
filtrelenir, hafizaya kaydedilmesi, dikkate alinmasi vb. i¢in beyin kabuguna(korteks)
iletilir. D1s diinyadan gelen ¢irkin, iyi, kotli gibi uyarilar talamusta siniflandirilir, bu
uyarilarin anlamlandirildigi yer yine beyin kabugudur. Ayrica talamus uyku/uyaniklik

durumlarinida kontrol etmektedir.”

Hipokampiis: Hafiza ve 0grenmede gorevli olan kisimdir. Yon bulma ve uzun
stireli hafiza olusumunda 6nemli rolii vardir. Kisa bellekteki bilgileri uzun bellege ileterek
zihinde bilginin kalic1 olmasimi saglar. Onemli oldugunu belirledigi yasantilari, hatira
olarak depolamak iizere serebral kortekse iletir (Kolb ve Whishaw, 1990; Foster-
Deffenbaugh, 1996).

Limbik sistemde meydana gelen herhangi bir hasar ya da bozukluk etki ettigi
yaptya gore farkli etkiler gostermektedir. Meydana gelen bu etkiler genelde kiginin temel
yasam gereksinimlerini tehdit etmemektedir. Fakat bazi durumlarda kisinin normal

yasamini devam ettirmesine engel

® https://www.kigem.com/surungen-beynimiz-hayatimizi-yonetiyor.html (Erisim tarihi:
03.07.2021)

https://evrimagaci.org/article/tr/sinirbilim-ve-beyin-8-diensefalon-ara- beyintalamus
(Erisim tarihi: 31.01.2021)

olacak davranis bozukluklarina ve fizyolojik degisikliklere de neden olabilir
(Canan, 2015, ss. 134-135).

2.3.2.2.3. Yeni Beyin (Neokorteks)

Beynin disaridan goriinen ve limbik sistemi ¢evreleyen bu kismi sadece insanlara
ozgiidiir. Insan beyninin en biiyiik kismidir. Yapist kivrimli oldugu igin yiizey alani
fazladir bu yiizden fazla nérona sahiptir (Rose, 2005, ss. 38-42). Bu tabaka tarihsel olarak

en son ortaya ¢cikmistir. Hareketlerin iradeli kontrolii, algi, zihinsel ve bedensel strateji
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gelistirme, farkindalik, sosyal kurallarin algilanmasi ve uygulanmasi gibi iist diizey
bilissel islevlerden sorumludur (Canan, 2015, s. 134). Irade yani nefse hakim olmay1
saglayan neokortekstir. Beynin diisiinen kismi olan neokorteks eski beynin isteklerini
veto eder boylelikle nefse hakim olur. Kas becerilerinin biiyiik kismindan soruludur.
Rasyonel bilgilerin 6grenildigi ve hafizada tutuldugu kisimdir. Neokorteks, duyulardan
gelen verilerin islendigi ve biitiinlestirilerek bir anlam meydana getirildigi, ileriye doniik

planlarin yapildig1 yerdir (Pinkerton, 1994; Caine, R. N. Ve G. Caine, 1991).

Neokorteks frontal (6n), temporal (sakak), parietal (yan) ve oksipital (arka) olmak
tizere dort loba ayrilmistir. Bu dort lobun islevleri farklidir. Dort lob koordineli olarak

calismaktadirlar.

Motor korteks

Entellektiiel
disiince we
baglants atam

, - Duyu alam
:’1—'*—' Baglants

Konugma
alanr

T Gdrme

£ alam
Isitme alans

Duyusal
konusma alam

Sekil 12: Neokorteksin 4 Dort Lobu

Kaynak:https://ingilizceylebarisiyorum.wordpress.com/2012/04/11/yaratici-dramanin-bir-
amaci-var-ama-ne/

Frontal (On) Lob: Alnin arkasinda bulunan bu lob kisiligi olusturan beyin
merkezidir. Hareket etmeyi ve bilingli diistinmeyi saglar. Limbik sistemden gelen
uyarilari isler ve sosyal davraniglarimizi da kontrol eder. Tiim istemli kas hareketlerinin
yuritiildiigii; hedef belirleme, muhakeme, diisiinme, planlama, degerlendirme, dikkati
yonlendirme, sistematik yaklasim, karmagsik bir gorevi yerine getirme, problem ¢ézme
vb. iist diizey bilissel islevlerin yerine getirildigi kisimdir (Keles ve Cepni, 2006, SS. 72-
73). Iradeyi saglamak ve duygularm kontrol altinda tutulmasida frontal lob tarafindan
kontrol edilir. Prefrontal lob, satin alma kararlarini etkileyen dikkat ve 6grenme siirecinin

gerceklestigi kisimdir.

Temporal (Sakak) Lob: Sakaklarin yaninda bulunan bu lob, beynin isitmeden
sorumlu lobudur. Ses, goriintii ve kokunun kaydedildigi hafiza merkezidir (Keles ve
Cepni, 2006 ss. 72-73). Duygusal tepkiler ve bellek agisindan 6nemli olan bu boliim,

hipokampiis ve amigdala ile siirekli iletisim halindedir. Yiizleri tanima, konusma,
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kelimelerin yeniden diizenlenmesi, yer-yon bulunmasi islevleri arasindadir. Yazili ve

konusulan dili anlamay1 saglayan Wernike’s Area’da buradadir.®

Oksipital (Arka) Lob: Sol ve sag yarimkiirelerin arka boliimiinde bulunur. Gérme
ile ilgili kisimdir. Beyine ulagan goriintiiler arka lobda analiz edilerek; yonelme, hareket
etme veya viicuttaki yer degistirme vb. tepkilerin olugsmasinda goérev almaktadir (Keles

ve Cepni, 2006, ss. 72-73).

Parietal (Yan) Lob: Sag ve sol yarimkiirelerin arka kismina yakin olarak bulunan
boliimdiir. Tat alma ve dokunma duyularindan sorumludur. Isitsel ve gérsel kortekslerden
alian verilerin entegrasyonu yani goz, el, kol hareketlerinin koordinasyonu gibi motor
islevlerle duyusal bilginin biitiinlesmesinde gorev alir. Okuma yazma vb. fonksiyonel
islerden sorumludur. Sayilari ve aralarindaki iliskiyi kavrar (Yorgancilar, 2015, s. 64).
Mekansal akil yiiriitme ile sag-sol ayirimiyla yoniinii ve algilanan nesnelerin konumunu
belirler. Viicuttan gelen sicaklik, dokunma, basing, derinlik, beden algisi, agr1 gibi

duyusal bilgileri islemektedir (Lighthart ve Prasad, 2013, s. 102).

8https://www.sciencedirect.com/ (Erisim tarihi: 01.02.2021)
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SURUNGEN BEYNi ESKi MEMELI BEYNI YENI MEMELI BEYNI
(ILKEL BEYIN) (DUYGUSAL BEYIN) (AKILCI BEYIN)
Bazal gangliya (Beyin sapi) Limbik sistem Neo (frontal) korteks
Savas ya da kag Duygular, anilar, Dil, soyut dustince, hayal
(icgtidtisel yamtlar) aligkanliklar kurma, bilinclilik
(Bedensel-duyusal ve (Zeki ve uygulayict islev,
duygusal deneyimler) s6zla dil, bilincli distinece
ve dz-farkindalik)
Otopilot Karar Alma Mantikli Dustinme
Bedensel duyularin ve Hislerin ve duygusal Duistincenin ve sozli
durttlerin dili durumlarmn dili ifadenin dili

Sekil 13: Uclii Beyin Modeli ve Gorevleri

Kaynak: https://bilimfili.com/beynimizi-ozel-yapan-nedir

2.4. Noropazarlama Arastirmalarinda Kullanilan Teknikler

Noropazarlamanin hedefi, tiiketicilerin satin alma davraniglarinin sebebini
belirlemektir. Insanlar farkinda olmasa da beynimiz disarida ki tiim mesajlar1 algilamakta
ve yorumlamaktadir. Satin alma kararlarimiz da dahil olmak tizere aldigimiz kararlar bu
yorumlarin sonucudur. Noropazarlama da kullanilan teknikler, pazarlama alaninda

kullanilan arastirma tekniklerine gore daha net ve giivenilir veriler sunmaktadir.

Gerry Zaltman, 1990’11 yillarda ndropazarlama tekniklerinden birisi olan
fonksiyonel manyetik rezonans goriintiilemeyi tanmittt yani fMRI yOntemini
noropazarlama alaninda kullandi. Pazarlama ve ndrobiyolojinin ortak yiiriittiigii
calismalar 1990’11 yillarda Gerry Zaltman’nin Fortune 500 sirketlerinin bazilarinda MR
(Manyetik Rezonans) goriintiileme yontemini kullanmasi ile baglamigtir. 2002 y1linda Ale
Smidts Noropazarlama kavramini kullanmistir ve Noropazarlama tekniklerinin kullanimi

pazarlama alaninda artmistir (Akin ve Siitiitemiz, 2014, s. 69).

Pazarlama alaninda néropazarlama tekniklerini kullanirken dikkat edilmesi
gereken bazi1 6nemli kisimlar bulunmaktadir. Bunlardan ilki, psikoloji ve ndro bilimdeki

gelismelerin ne kadarmin pazarlama alanina uyum saglayabilecegidir. Ikincisi ise etik
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olmayan bir davranis sergilememek igin etik kurallara hakim olmaktir. Ugiinciisii ise
dikkat edilmesi gereken bu kurallarin noéropazarlama tekniklerini uygulayacak olan
kisilere agilanmasidir (Ural, 2008, s. 430).

Tiiketicinin satin alma kararinda beynin evrenden aldigi mesajlar1 yorumlamasi
ve kaydetmesi etkilidir. Satin alma davranigsinda sinir sisteminin ve beynin nelerden
etkilendigini belirlemek i¢in farkli néropazarlama teknikleri kullanilmaktadir (Valiyeva,
2015, s. 80). Noropazalama alaninda uyariciya karsi olusan tiiketici tepkileri Ol¢iiliirken
cogunlukla biyometrik ve ndrometrik 6l¢ciim yontemleri kullanilmaktadir. Biyometrik ve
norometrik  Olciim  yontemlerine kiyasla psikometrik  Olciim  yontemleri az
kullanilmaktadir. Norometrik olgiimler, katilimeilarin beyinlerindeki farkli bolgelerde
tespit edilen elektriklenmeler ile katilimcilarin tepkileri ve tepki yogunlugu hakkinda
yorum yapmayl saglayan yontemlerdir. Biyometrik Ol¢limler, davranigsal ve fiziksel
tepkileri 6lgmeyi saglayan bilgisayar kontrollii sistemleri kapsamaktadir. Psikometrik
Ol¢iimler, norofizyolojik tepkilerin incelenmesi ile ortiik ve psikolojik tepkilerin

6l¢iilmesi amaciyla kullanilan yontemlerdir (Ustaahmetoglu, 2015, ss. 158-160).

Beyindeki . .
Elektiriksel Beyin Drsmdaki
Faaliyetleri Olgen

Faaliyetleri Olgen Teknikler

Teknikler

| IMRI L EEG || Eye
Tracking
Galvanic

— PET — MEG — Skin
Response

i SST i l-aC}al

Coding

Sekil 14: Noropazarlama Arastirmalarinda Kullanilan Teknikler

Kaynak: Bercea, M. D., 2013, Anatomy of Methodologies for Measuring Consumer Behavior in
Neuromarketing Research.
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2.4.1. Biyometrik Olciim Teknikleri

Biyometrik 6l¢iim, katilimcilarin davranigsal ve fiziksel tepkilerini Olgebilen
bilgisayar kontrollii sistemlerdir. Biyometrik Ol¢timler, duygusal verilerin spesifik
anlamlariin belirlenebilmesi agisindan oldukc¢a 6nemlidir (Develi, 2016, s. 11). Goz
izleme teknigi (Eye-Tracking), yiiz okuma (Facial Coding), galvanik deri iletkeni

(Galvanic Skin Redponse) en yaygin kullanilan biyometrik 6l¢iim teknikleridir.
2.4.1.1. Goz Izleme Teknigi (Eye-Tracking)

Noropazarlama arastirmalarinda, g6z izleme teknigi yaygin olarak
kullanilmaktadir. G6z hareketlerini ve gdzbebegi boyutlarii kizil 6tesi 1s1n ile takip
ederek ve elde edilen verileri gruplandirarak, kalitatif ya da kantitatif sonuglar sunan
tekniktir. GOz izleme yoOntemi, hangi noktalara odaklanildigini, hangi noktalar
bakildigini, hangi yogunlukta bakildigini ve bazi cihazlarla tiklanma sikligini belirleyerek
pazarlamacilarin merak ettigi sorulara cevap vermektedir (Omiir vd., 2017, ss. 1296-

1297). Bu yontem ambalaj tasarimi, web tasarimi ve raf tasariminda kullanilir.

1900’lerin baginda ilk olarak, Nixon ve Poffenberger gazete ve dergi ilanlarindaki
dikkat ceken unsurlar1 tespit etmek amaci ile goz hareketiyle ilgili arastirmayi
yapmuslardir. 1924 yilinda Nixon, arastirmasinda tiiketicilerin goz hareketlerini yazil
olarak kaydetmistir. Karslake tarafindan 1940 yilinda goz kameralarinin kullanimi,
dogrulugu ve verimliligi arttirilmistir. 1970’lerde ise goz hareketlerinin gorsel dikkat ile
iliskili oldugu ve bilgi ediniminin yaninda daha yiiksek bilissel siireclerin i¢ ice gecmis
oldugu tespit edilmistir. Bundan dolay1 g6z izleme teknigi biiyiik ilgi uyandirmistir. Kayit
teknolojisindeki gelismeler ile 1990’11 yillarda aragtirmacilarin biiyiik kismi beslenme,
sar1 sayfa reklamlari, alkol ve sigara uyarilar1 vb. uyaranlara dikkat ¢eken tanimlayici
caligmalar yapmislardir. Boylece goz izleme tekniginin, dikkat 6l¢iimlerinin izlenmesi ve
tiiketici davraniglarindaki merkez roliinlin taninmasiyla giivenirligi artmis ve rahatsiz

edici olmaktan ¢ikmistir (Wedel, 2013, ss. 3-4).

Reklamcilikta gorsel algi en 6nemli unsurdur (Kog, 2013, s. 100). Diger duyularin
beyin ile iletisim hizi saniyede 1 milyon bit iken gbziin 10 milyon bittir (Hiir ve
Kumbasar, 2011, s. 10). Hafizamizda gérdiigiimiiz anlarin, iirtinlerin resimlerini tutariz

ve bu anlar ya da iirlinlerle ilgili beynimizde degerlendirmede bulunuruz. Goz
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hareketlerini takip ederek, ne kadar siire, nereye bakildiginin olgiilmesi ile tiiketicinin

dikkatini neyin ¢ektiginin tespit edilmesi pazarlama alan1 i¢in 6nem arz etmektedir.

G0z izleme teknigi kullanilarak tepkilerin dl¢lilmesinde baslica ii¢ yontem vardir.

Bunlar;

. Goze takilan 6zel lensler ile hareketin izlenmesi

. Genellikle kizil oOtesi 1sinlarin géze yoneltilerek gozbebegi
tepkilerinin kaydedilmesi

. Goz gevresini saran derideki elektirigin dl¢iilmesi (Ozdogan, 2008,
s. 137).

Bu ii¢ teknigin haricinde odaklanma, 1s1 haritalari, ilgi alan1 ve goz bebegi boyutu

teknikleride kullanilmaktadir.
2.4.1.1.1. Odaklanma (Fixation)

Yapilan aragtirmalar, gozlerin belirli bir siire belirli bir noktaya odaklandigini
gosterir. Odaklanma ile kisilerin dikkatini ¢eken ve baktiklarinda gorsel olarak one ¢ikan
unsurlar belirlenmektedir. Pazarlamacilar i¢in tiiketicilerin neye odaklandiklarimi ve

gorsele baktiklarinda 6ne ¢ikan unsurlarin bilinmesi avantaj olusturmaktadir.

Katilimcilarin belirli bir alana bakarken gecen siirenin Ol¢iilmesi ‘odaklanma
siiresi’ (time spent) olarak adlandirilmaktadir. Belirli bir alandaki uzun siireli odaklanma,
daha ytiksek ilgiy1 gosterir. Uzun siireli odaklanma, kisa siireli odaklanmaya gore akilda
daha ¢ok kalicidir. Ilk odaklanmanin hizli olmasi, o alanin daha ¢ok dikkat cektiginin

gostergesidir.
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Sekil 15: Odaklanma Ornegi

Kaynak: www.hci.cc.metu.edu.tr, 12.02.2021
Sekil 16.’ya bakildiginda pembe renkler en fazla odaklanilan bolgeleri gosterir.

Mavi renkler ikinci olarak en fazla odaklanilan bolgeleri gosterirken, sar1 renkli bolgeler
ise lUclincii olarak en fazla odaklanilan bolgeleri gostermektedir. Odaklanma ile
tiiketicilerin hangi alanlara daha fazla ilgi gosterdigi tespit edilir ve belirlenen alanlar

pazarlama ¢aligmalarinda tiiketicinin ilgisini ¢gekmek i¢in kullanilir.
2.4.1.1.2. Is1 Haritalar1 (Heat Maps)

Is1 haritalar1, kullanicilarin hangi bolgeye, ne kadar siire baktiklarini gosterir.
Gorsel uyaranin dikkat c¢eken kisimlarinin dagilimmi renk kodlart ile gosterir. Isi
haritalarinda, kirmiz1 renk ile gosterilen alanlarin daha ¢ok dikkat ¢ektigini, yesil ve sar1
renk ile gosterilen alanlarin daha az dikkat c¢ektigini ve renksiz alanlarin ise dikkat

¢ekmedigini gostermektedir.
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Sekil 16: Is1 Haritalar1 Ornegi

Kaynak: www.hci.cc.metu.edu.tr, 12.02.2021

Sekil 16°da kirmizi renk ile gosterilen alanlar kullanicilar agisindan birinci olarak
en fazla dikkat ¢eken bolgeleri gostermektedir. Kirmizi renkten sonra yesil renkli alanlar
kullanicilar tarafindan en fazla 6nemsenen bolgeleri gostermektedir. Sar1 renkli alanlar
ise kullanicilar tarafindan {igiincli onemsenen bolgeleri gostermektedir. Is1 haritalar1 yani
dikkat alanina gore renk kodlama sistemi pazarlama alaninda tiiketicilerin dikkat ettigi

noktalar1 belirlemekte kullanilmaktadir.
2.4.1.1.3. ilgi Alanlar1 (Area Of Interest)

Ilgi alani, yazilim programlarinda bakilan alan olarak tanimlanmaktadir. Ayni
sahne i¢in farkli kullanici gruplarini karsilagtirmak i¢in ya da ayn1 web sitesi, resim, video

gibi iki ya da daha fazla alanin performansini degerlendirirken kullanilir.
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Kaynak: Imotions, 2015, s. 12

Sekil 17°de goriildiigii tizere ilgi alanina gore birinci sirada Coca Cola, ikinci

sirada Samsung, liglincii sirada ise HSBC yer almaktadir.
2.4.1.1.4. Goz Bebegi Boyutu

Go6z bebeginde meydana gelen biiylime genisleme, kiigiilme ise daralma olarak
tanimlanmaktir. G6z bebeginde meydana gelen genisleme ya da daralma Ortamin 15181na
veya uyaran nesneye (duygusal, biligsel degisiklikler) bagli olarak goéz bebeginde
genisleme ya da daralma meydana gelir. Ortamda bulunan 1s181n etkisi ayristirildiginda,
g6z bebeginde meydana gelen degisimler duygusal uyarilmanin Olclisii olarak
kullanilmaktadir. Ayrica dikkat edilen alan1 belirlemekte de kullanilmaktadir. G6z bebegi
boyutunu etkileyen duygusal ve biligsel degisikler tespit edilerek pazarlama alaninda

kullanilmaktadir.
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Sekil 18: Goz Bebegi Ornegi

Kaynak: https://www.smarttekas.com.tr/eye-tracking-turkiye/, 14.02.2020

Go6z hareketlerini belirlemek ve kaydetmek icin kullanilan cesitli goz izleme
cihazlar1 bulunmaktadir. Goz izleme cihazlari kullanimlarina gore smiflandiriimstir.
Tasinabilir goz izleme cihazlari, sabit goz izleme cihazlar1 ve takilabilir géz cihazlar
olarak {ige ayrilmaktadir. Taginabilir g6z izleme cihaziyla goz izlemede mekan siirlilig
yoktur. Mekan smrliligi olmadigindan laboratuvar harici ortamlarda da arastirma
yapilabilmektedir. Tasimabilir goz izleme cihazi kullanilirken kisilerin aktif hareket

etmemeleri yani sabit olmalar1 gerekmektedir.

Sekil 19: Tasmabilir Goz izleme Cihaz

Kaynak: https://www.slashgear.com/tobii-launches-eye-tracker-4c-adds-simultaneous-head-
tracking-20460955/, 15.02.2021

Takilabilir goz izleme cihazlarinin digerlerinden en 6nemli farki katilimcilarin
aktif hareket edebilmesidir. Katilimcilara aktif hareket imkani sagladigi i¢in her alanda
kullanilabilir olmasi arastirma gesitliligi agisindan avantaj saglamaktadir. Dezavantaji ise

diger goz izleme cihazlaria gore daha diisiik frekansta goz takibi gergeklestirmesidir.
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Sekil 20: Takilabilir G6z Izleme Cihaz1

Kaynak: http://www.serdarsezer.com/subliminal-efsane-bitti-artik-neuromarketing-zamani/,
17.02.2021

Sabit g6z izleme cihazi, monitdrde bulunan goriintiiler araciligi ile katilimcilarin

g0z takibini gerceklestirir.

Sekil 21: Sabit Goz izleme Cihazi

Kaynak: https://www.flir.com/discover/iis/machine-vision/refining-eye-tracking-performance-
with-the-chameleon3-usb-3.1/, 17.02.2021

Yapilan ¢alismalara gore tiiketicilerin satin alma kararlarinin %74’linii magaza
icerinde verdikleri tespit edilmistir. Uriinii tercih etmemizde {iriin ambalajimnin %60 etkisi
bulunmaktadir. Uriin lansmanlarindaki basarisizlik oranmnin %50 sinin nedeninin Market

teshirinden dolay1r oldugu belirtilmistir (Cubuk, 2012, s. 32). Elde edilen verilere
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bakilarak noropazarlama tekniklerinden g6z izleme tekniginin pazarlama alaninda

avantaj saglayacagi sdylenebilir.
2.4.1.2.Yiiz Okuma (Facial Coding)

Yiiziimiizde biitiin duygularimizin yansimasi bulunmaktadir. Bununla ilgili ilk
ornekleri Duchenne ve Darwin ortaya koymustur. Duchenne’nin giiliimsemede rol alan
kaslar ve bu kaslarin hareket etmesi i¢in gereken denetim tiirii konusunda gézlemlerine
ulagilmaktadir. Duchenne yaptigi ¢alismalarda, giiliimse sirasinda istemsiz sekilde iKi
kasin birlikte kasilmast gerektigini belirlemistir. Fakat yaptig1 ¢aligmalarda, kaslardan
birisinin istemsiz olarak, digerinin ise istemli olarak ¢alistigin1 tespit etmistir. Duchenne
yaptig1 c¢alisma ile kasin istemsiz olarak harekete gegmesine neden olan duygularin
“yiirekten gelen tatli duygular” oldugunu belirlemistir. Ik kez 1872 yilinda Charles
Darwin “Insan ve Hayvanlarda duygularim ifadesi” adli yapitinda gercek ve kandirmaca

yiiz ifadeleri arasindaki farka deginmistir (Akin, 2014, s. 56).

Tedirgin, korkulu veya gergin bir yiiz ifadesi karsisinda, bu duygular1 yorumlayan
amigdala hizlica harekete gecer, mutlu bir ifade karsisinda ise tam karsit duygusal
tepkimeler meydana gelmektedir (Canan, 2018, s. 271). 1978 yilinda Paul Ekman yiiz
okuma teknigini insanlarin gercek duygularini belirlemek i¢in ortaya atmistir. Bu
teknigin Facial Action Coding System (FACS) olarak isimlendirmistir. Ekman’a gore,
insanlar 40 milisaniyede etrafinda gergeklesen her hangi bir nesneyi yada olay:
algilamaktadir. Bu algy, yiiz kaslarinin hareketleri, mimikler ile birlestiginde yiiz ifadeleri
okunabilir (Stephen vd., 2013, s. 121). Yiiz tanima teknigi ile arastirmacilar yiiksek
¢Oziintirliiklii kamera ile yiizdeki 22 kas grubuna bagl olarak 9 farkli duygu (Korku,
Uziintii, Eglenme, igrenme, Saskinlik, Kafa karisikhigi, Sasirma, Asagilama, Hayal
kirikligr) ile negatif, pozitif, notr duygu ifadelerini 65 milisaniyelik hizda
yakalayabilmeyi bagarmiglardir (Batt ve Erdem, 2015, s. 286).
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Sekil 22: Yiiz Okuma

Kaynak: https://www.biopac.com/product/facereader-software/, 18.02.2021

Yiiz okuma ile katilimcilarin istem disi bilingaltina verdigi duygusal tepkiler
belirlenmekte ve ilgili uyarici ile bagdastirilan analizler yapilabilmektedir (Bati ve
Erdem, 2015, s. 286). Elde edilen analizler pazarlama alaninda kullanilmaktadir. Yiiz
okuma teknigi teorik olarak tutarli sonucglar verse de pazarlama ¢alismalarindaki bazi
kullanimlarinda birkag sorun yasanabilir. Ornek olarak bir reklamin etkisi, yiiz okuma
teknigi ile belirlenmek istendiginde reklamdaki sahneler ile o sahnelere karsi verilen
tepkiler arasinda zaman farki olusabilmektedir. Bundan dolay1 yiizdeki mikro degisiklige
baglh olarak duygunun hangi sahne i¢in gegerli oldugu anlasilmamaktadir. Yiiz okuma
yontemi, geleneksel pazarlama aragtirma yontemleri ile karsilagtirildiginda daha dogru

sonuglar vermektedir (Girisken, 2015, s. 15).
2.4.1.3. Galvanik Deri iletkeni (Galvanic Skin Redponse)

Insanlar kendilerini heyecanlandiracak bir uyaran ile kars1 karsiya kaldiklarinda,
ac1 gektiklerinde, endiselendiklerinde ve korktuklarinda kalp atiglarinin hizlanmasina ek
olarak deri yolu ile de tepki verdikleri bilinmektedir. Ter bezlerinde meydana gelen
degisimlere bagl olarak; 6zellikle avug igleri ve kil olmayan diger bolgelerdeki elektrik
direnglerinde degisim oldugu goriilmektedir (Girisken, 2015, s. 17). Deride ki degisimleri
Olciimlemek icin Galvanik deri iletkeni (GSR) cihaz1 kullanilmaktadir. Bu yontem

genellikle internet siteleri ve reklamlara olan tepkilerin 6l¢iilmesinde kullanilmaktadir.
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Sekil 23: Galvanik Deri iletkeni

Kaynak: https://shimmersensing.comproducts/shimmer3-wireless-gsr-sensor, 18.02.2021

Kolay, ucuz ve taginabilir olmasi bu teknigin avantajidir. GSR teknigi, nérometrik
teknikler ile beraber kullanildiginda daha anlamli, net ve giivenilir sonuglar elde
edilmektedir. Ohme ve arkadaglart 2009 yilinda pazarlama alaninda yaptiklar
arastirmada GSR teknigini kullanmislardir. Arastirmada, katilimcilara kozmetik
firmasina ait iki reklam izletilmistir. Reklamlardan birinin yalniz bir sahnesinde
degisiklik vardir. GSR cihaz1 ve EEG yontemleri beraber kullanilarak veriler analiz
edilmistir. Arastirma bulgularina gore, denekler bu iki reklam arasindaki farki
hatirlayamamistir. Cihazlardan elde edilen sonuglara gore katilimcilarm dikkat ve
heyecan egrisinde artig tespit edilmistir. Boylece galvik deri iletkeni yontemi, reklami
izleyen katilimcilarin anlik duygularimi sayisal verilere doniistirme konusunda
destekleyici bir yontem olarak gorev almistir (Akin, 2014, s. 55). Yapilan arastirmada da
goriildiigi gibi GSR tekniginin, ndrobilime dayal1 6l¢tim teknikleri ile beraber kullanimi

pazarlama caligmalarina 6nemli katki saglamaktadir.
2.4.2. Norometrik Olciim Teknikleri

Norometrik oOlglim tekniginin amaci noro tepkiler ile beyin aktivitelerini
belirlemektir. Noral aktiviteleri belirleyerek bilissel ve duygusal tepkilerimizin
Olciilmesini saglar. Norometrik 6lciim tekniklerinde yaygin olarak Elektro Ensefalografi
(EEG) ardindan Fonksiyonel Manyetik Rezonans Goriintileme (fMRI) yontemleri
kullanilmaktadir. EEG ve fMRI teknikleri diger tekniklere goére kolay uygulaniyor
olmalar1 ve diisiik maliyetli olmalar1 nedeniyle sik kullanilmaktadir. Ayrica Pozitron

Emisyon Tomografisi (PET) ve Manyetik Ensefalografi (MEG) kullanilan yontemlerdir.
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2.4.2.1. Elektro Ensefalografi (EEG)

Elektro Ensefalografi ile beyindeki elektriksel aktivite Ol¢iilmektedir. Alman
hekim Hans Berger 1929 yilinda EEG cihazin1 gelistirmistir. EEG teknigi, kafatasina
yerlestirilen elektrotlarla beyinde bulunan milyarca néron hiicresinin elektriksel

iletisimini 6l¢erek beyni goriintiillemektedir.

Noronlar arasindaki hareketlerden iiretilen elektrik sinyallerinin matematiksel
ortalamaya yansiyan durumlarini anlatan beyin dalgalarinin farkl tipleri bulunmaktadir.

Delta, Teta, Beta, Alfa, Gama olmak iizere 5 farkli dalga tipi bulunmaktadir.

Delta Dalgalar:: Delta dalgalar1 uyku esnasinda ortaya ¢ikan dalgalardir. 4 Hertz

(Hz) frekansin altinda tespit eden en yavag beyin dalgasidir.

Teta Dalgalari: Teta dalgalar1 uyku sirasinda, gorsellestirmede ve derin dinleme

zamaninda goriiliir.4-7 Hz araliginda goriiliir.

Alfa Dalgalari: Rahat ve sakin durumlarda goriilen dalgalar Alfa dalgalaridir. 8-

13 Hz araliginda goriiliir.

Beta Dalgalari: Beta dalgalar1 disiiniirken, problem c¢ozerken ve giinliik

faaliyetler sirasinda goriiliir. 13-38 Hz araliginda tespit edilir.

Gamma Dalgalari: Akil ylirlitme, plan yapma gibi zorlu zihin faaliyetleri
sirasinda Gamma dalgalar1 ortaya ¢ikar. 39-100 Hz araliginda goriiliir bundan dolay1 en

yiiksek hiza sahiptir.

Tiim 1slevler beyinde farkli frekanslar yaymaktadir. Yapilan isleve gore EEG ile
beynin sergiledgi c¢aba, harcadigi enerji Olgiiliip karsilastirilabilmektedir (Eagleman,
2015, s. 94).
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Sekil 24: Elektro Ensefalografi (EEG)

Kaynak: https://link.springer.com/chapter/10.1007/978-3-319-47653-7_1, 19.02.2021

Reklam gibi uyaricilara maruz kalindiginda noéronlar harekete gecer. Noronlar
harekete gegtikten sonra elektrik akimi iiretirler. EEG cihazi ile olusan elektrik akimlari
ol¢iiliir. Boylece duyularimiz yardimiyla bilgiler toplanir ve diisiincelerimizin hiz1 6l¢iiliir

(Morin, 2011, s. 133). Elde edilen veriler pazarlama alani igin 6nemlidir.
2.4.2.2. Fonksiyonel Manyetik Rezonans Goriintiileme (fMRI)

1990 yilinda beyindeki olaylar1 6lgmek i¢cin fMRI teknigi kullanilmistir. fMRI,
kanda ki oksijen seviyesine bagimli sinyalleri [(Blood Oxygen Level Dependent
(BOLD)] 6l¢mek i¢in kullanilan manyetik rezonans goriintiileme teknigidir (Ariely ve
Berns, 2010, s. 288). Oksijen ve glikoz beynin besin kaynagidir. Beynin duygusal veya
zihinsel bir bolgesi etkinlestiginde ya da herhangi bir bolgesi aktiflestiginde o bdlgeye
daha ¢ok kan gider ve daha fazla oksijen tiiketilir. Hemoglobin beyne oksijen tasir. Beyne
oksijen tastyan hemoglobin beyin oksijeni tlikettiginde manyetik 6zellikler
gostermektedir. Kanda bulunan oksijen seviyesindeki artma ve azalmalara baglh degisimi
algilayan fMRI cihazi, uyaranlar karsisinda beynin hangi alanlarmin faaliyet halinde
oldugunu saglayarak haritasin1 ¢ikartir. Bu teknik ile ses, diislince, goriintii benzeri
uyaranlar karsisinda beynin etkilendigi alanlar belirlenir, 3 boyutlu goriintiileri ¢ikartilir

ve zihinsel etkinlikler 6l¢timlenir. fMRI calismalar1 agri, dil hafiza ve 6grenme gibi
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islevlerin beyindeki olusumunu, duygularin sekillenmesini konu alan bilimsel

arastirmalara katki saglamistir (Ozcan, 2014, s. 71).

Sekil 25: ‘Fonksiyonel Manyetik Rezonans Goriintiileme (fMRI)

Kaynak: http://tanrivarmi.blogspot.com/2013/09/beynimiz-ve-biz-17-beyin-goruntuleme.html,
19.02.2021

Sekil 26: fMRI Cihazindan Beyin Aktivasyonlarimin Goriiniimii

Kaynak: http://okyanusum.com/makale/fonksiyonel-rezonans-goruntuleme-tekniginde-fmri-
software-hatasi/ 19.02.2021

Pazarlama arastirmacilari i¢in fMRI cihazi tarafindan 6lgiilen BOLD sinyalleri
onemlidir. Ciinki tiiketici reklam, gibi bir uyarici ile karsilastifinda beynin farkl
bolgelerine daha fazla kan ulasir. Bdylece reklami izlerken tiiketicinin neyden

etkilendigini tespit etmek miimkiindiir.
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2.4.2.3. Pozitron Emisyon Tomografi (PET)

Pozitron emisyon tomografi, 6zellikle niikleer tip alaninda kanser hiicrelerinin
belirlenmesinde kullanilmaktadir. Pazarlama alaninda ise daha c¢ok klinik ¢aligsmalarda
kullanilmaktadir. PET, hiicrelerin glukoz kullanimini dolayisi ile hiicrelerin ne kadar
calistiklarin1 belirlemektedir (Simsek vd., 2015, s. 1195). PET yontemi ile goriintii elde
edebilmek i¢in radyoaktif element kullanilir. Viicuda verilen radyoaktif madde seyri
boyunca denegin beyinsel aktivitelerini ve gectigi alanlarin tespit edilmesini saglar (Giray

ve Girisken, 2013, s. 612).

Ing

—~
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Sekil 27: Pozitron Emisyon Tomografi (PET) Cihazi

Kaynak: https://neolife.com.tr/pet-ct/, 20.02.2021

PET cihaz ile beyindeki metabolik aktiviteler takip edilir. Bu durum pazarlama
arastirmacilart i¢in Onemlidir. Tiiketici reklam, gibi bir uyarict ile karsilagtiginda
beyindeki kimyasal degisimler ve beyin sivilarinin akisindaki degisiklikler PET cihazi ile
tespit edilmektedir.

2.4.2.4. Manyetik Beyin Grafisi (MEG)

1960’11 yillarin ortalarinda New Mexico Universitesi bilim adamlari taraindan

MEG cihaz1 gelistirilmistir. Zamana baglh ¢oziiniirliigii ve lic boyutlu olmasi nedeniyle

en iyi goriintiileme sistemine sahip teknilerden birisidir. Beyin hiicreleri arasinda olusan

elektrik akimlari sayesinde beyni okuyabilmektedir. Insanoglunun anlik iirettigi her

diisiince ya da verdigi her tepki, beyin hiicreleri arasinda elektro-kimyasal sinyal
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olusturmaktadir. MEG cihazimin 122 sensorii tarafindan olusan bu sinyaller
algilanabilmektedir (Cubuk, 2012, s. 34). Bir¢ok arastirmaci beyindeki tepkilerin
mekansal ve zamansal sonuglarini en iyi sekilde gozlemleyebilmek i¢in fMRI ve MEG

cihazlarini beraber kullanmaktadirlar.

Sekil 28: Manyetik Beyin Grafisi (MEG) Cihaz1

Kaynak: https://www.standaard.be/plus/20180322/avond/optimized/1, 20.02.2021

Beyin faaliyetlerini zamansal olarak MEG cihazlar1 ¢ok iyi belirleyebilir. Beynin
hangi bolgesinde sinirsel aktivitenin oldugunu ¢ok net bir sekilde belirleyebilir. MEG
yontemi kullanilarak yapilan ¢alismalar belli olaylari1 hatirlama, sozIii kelime hafizasina
erisim ve objeleri tanima gibi kontrol edilebilir biligsel gdrevlerin belirli dalga boylar ile
iligkili oldugunu gostermektedir. Bu 6zelliginden dolayr pazarlama calismalarinda,
beynin belirlenen bolgelerini ya da verilen bir gérevde beynin aktivite iiretmesi beklenen

bolgelerinin dl¢iilmesinde MEG cihazinin kullanimi daha uygundur denilebilir (Morin,

2011, s. 134).
2.5. Noropazarlamada Etik Olgusu
2.5.1. Etik Kavram

M.O. 5-6. Yiizyilda etik kavramina ait ilk diisiinceler ortaya c¢ikmstir. Etik

kavraminin tarihsel kokeni Ilkgag Yunan felsefesi, Hint ve Cin felsefelerine
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dayanmaktadir (Pieper, 1999, s. 29). Aristoteles ilk olarak, etigi fizik, metafizik,
matematik, mantik gibi kuramsal felsefeden ayirarak ayri bir felsefe alani olarak ele alan
ilk filozof olmustur ve bireylerin eylemlerini ve onlarin {irlinlerini etik basligi ile pratik
felsefe altinda incelemistir (Pieper, 1999, s. 29; Unal ve Nardals, 2010, s. 1).

Etik sozciigiiniin etimolojik kokeni Yunanca ethos kelimesine dayanmaktadir.
Ethos sozciigiiniin ise iki farkli anlami1 vardir. Yunanca’daki ilk kullanim1 gérenek, tore,
aliskanlik anlamlarina gelmektedir. Etigin diger ve asil anlami ise eylemi gergeklestiren
ya da davranan kisi, deger Olgiilerini ve aktarilan eylem kurallarimi sorgulamadan
uygulamayip; aksine, kavrayarak ve iizerinde diisiinerek talep edilen iyiyi meydana
getirmek i¢in onlar1 aligkanliga donistiiren kisidir. Eylemlerini gegerli téreye uygun
olarak egitim yoluyla diizenlemeye aliskin kisi, genel kabul goren ‘ahlak yasast’
normlarini izledigi siirece etige uygun davranmaktadir. Boylelikle etik karakter anlamini

da almakta ve erdemli olmanin temeli olarak pekismektedir (Pieper, 1999, s. 30).

Tiirk Dil Kurumunun Bilim ve Sanat Terimleri Ana Sozliigii’nde etik sozciigiiniin
tanimi, ‘Felsefenin; yilikiimliiliik, erdem, 6dev ve sorumluluk gibi kavramlar1 analiz eden,
yanliglik veya dogruluk ile kotii veya iyi ile ilgili ahlaki yargilari ele alan, iyi bir yasamin
nasil olmasi gerektigini agiklamaya ¢alisan ve ahlaki eylemin dogasini sorusturan dalr’

seklinde ge¢mektedir. °

Schulze’ye gore (1997) etik; “iyi, kotii, yanlig ve yarar gibi kavramlari inceleyen,
grupsal ve kisisel davranis iligkilerinin hangisinin yanlis, hangisinin dogru oldugunu
belirleyen ahlaki degerler, standartlar ve ilkeler sistemidir” (Odabas1 ve Oyman, 2007, s.
432). Schulze’nin tanimindan anlasilacagi {izere etik sadece kisilerin degil gruplarin da

davraniglarini incelemektedir.

Ozgen’e gore (1994) etik, “Insanin kendi sahsina ve diger insanlarin kisiliklerine
kars1 1y1 davranmasi, genel bir anlatimla iyilige varilmasi i¢in kendini uymaya zorunlu

hissettigi ruhsal ve manevi gérevler ve bunlara iliskin kurallardir” (Biilbiil, 2001, s. 10).

Betimleyici ve normatif olmak iizere etigin iki yontemi vardir. Betimleyici etik
tanimlama tizerine yogunlagsmistir. Betimleyici yontemde, bir topluluktaki davranis ve
eylem bicimleri, toplulukta gecerli olan etkin degerler ve gecerlilik talepleri agisindan
arastirilir ve bu yontem ¢ogunlugun baglayict oldugunu kabul ettigi ahlak yasalarinin

biitiiniine yonelik yargilar1 i¢erir (Uzun, 2016, s. 23). Betimleyici etik uygulama iizerine
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odaklanmis bir alandir. Yeni bir norm olmasa da mevcut duruma yonelik onerileri etik
alaninda etkili olabilecek niteliktedir. Hayvan haklari, ¢cevre ahlaki, niikleer savas, idam
cezas1t vb. konularda betimleyici etik onermelerde bulunur (Yaran, 2010, s.42).
Betimleyici etik hayatin iginde yasanan durumlarin resmini ortaya koyarak gereken

aciklamay1 ve tasnifi yapar. Kisaca agiklamak gerekirse betimleyici etik,

http://tdkterim.gov.tr (Erisim tarihi: 10.04.2021)

yasanilan bir durumu tedavi etmek yerine yasanilan durumu tahlil etmeye

yogunlagir.

Normatif etik ise varolani betimlemekten ziyade tanimlayict bir yontemdir.
Normatif yontem, belirlemeye gitmeden ©Once eylemleri ahlak cergevesinde
degerlendirme olanagi sunan 6lgiitleri gelistirmeye calisir (Uzun, 2016, s. 23). Normatif
etik, kisilere, mevcudiyetlerine, neyin iyi ve neyin kotii olduguyla ilgili; neyin yanlis ve
neyin dogru oldugunu; hayatlarinda hangi hedeflerin ardinda kosmalari gerektigini; hangi
vaziyetlerde ne sekle hareket etmeleriyle ilgili; yasantilarin1 ne sekilde stirdiirmeleri
gerektigi hususunda malumat veren; dolayisiyla da bireylerin ahlaki eylemleri ve fiil
acisindan diizenleyici ilkeler ve kurallar bildiren bir kavramdir (Cevizci, 2002, ss. 7-8).
Kisacas1 normatif yontem, kisiye hayati sirasinda kullanmasi gereken kural ve ilkelerin

benimsenmesini saglar ve kisinin yagsami boyunca kilavuz olur.

Normatif yontem iletisimle ilgili sorunlar agisindan en uygun yontemdir. En
yaygin normatif etik modellerinden ikisi; teleolojik (erekbilimsel) ve deontolojiktir
(6devbilimsel). Etik davranigi iyi ya da kotii sonuglari temelinde tanimlayan sonug

yonelimli olan yaklagim Teleolojik yaklagimdir (Uzun, 2016, s. 23).

Teleoloji, Yunanca telos kelimesinden tiiretilmistir. Hedefleri, amaclar1 ve
sonuglar1 konu alan etik modelidir. “Erek” seklinde Tiirk¢eye g¢evrilmistir. Teleolojik
etik, bir davranigin ahlaki olup olmadigini, o davranisin yarattigi sonuglara gore
degerlendirmektedir. Yapilan eylem, istenen sonuglari doguruyorsa ahlaki agidan dogru
ya da kabul edilebilir olarak goriilmektedir (Odabasi ve Oyman, 2006, ss. 433-434).
Teleolojik model, ahlaki eylemin degerini belirleyen durum, eylemin irettigi sonug

oldugunu o6ne siirmektedir. Ortaya konan eylem sonucunun kisiye ve eylemden
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etkilenenlere zarar veren olumsuz ve kotii bir sonug olmast durumunda, bu eylemin ahlaki

bakimdan yanlis oldugunu savunan modeldir (Cevizci, 2008, s. 15).

Deontoloji, Yunanca deon d6dev ve logos bilim kelimelerinin birlesimidir.
Deontoloji modeli, bireyin toplumda yerine getirmesi gereken yiikiimliiliikler ve gorevler
olarak agiklanmaktadir. Deontolojik etik modelinin en 6nemli temsilcisi Immanuel
Kant’tir. Temel etik kurami Kant’a gore, ahlakin kaynagi olarak akilciliga yani
rasyonaliteye vurgu yapan bir yaklagimdir (Quinn, 1989, s. 838). Kant’a gore eylemlerin
gorevi ve niyeti onemlidir. Yani kisilerin gorevleri kendi ¢ikarlar ile iligkili olamaz
(Carrigan vd., 2005, s. 481). Deontolojik etik yaklasimi sonugsal olmayan kuramlari
igerir. Bu kurama gore sadece sonuglar, yapilan eylemin ahlakilik 6l¢iiti olamaz.
Deontolojik etige gore kararlar kisilere, adalete, miilkiyete saygi ve diiriistliik gibi ilkelere
dayandirilir (Uzun, 2016, s. 24). Kant (1898) bir yiikiimliiligiin, bir eylemin ya da
gbrevin yerine getirilmesi i¢in yapilmasi durumunda ahlaki oldugunu savunur. Deontoloji
teorisyenlerine gore, bireyin neden eyleme gectigi 6nemli degildir; asil énemli olan
bireyin nasil hareket ettigi ve nasil hareket etmesi gerektigidir, eger birey iyi bir niyetle
ahlaki bir karar alip bu karar1 uygularsa, sonug beklenen gibi olmasa da eylem ahlaki
sayilir. Kisacast Deontoloji etigi, eylemin sonucu yerine eylemin kendisiyle ilgilidir

(Sarigigek ve Aytekin, 2019, s. 1181).

Etik kavrami ge¢miste ve gilinlimiizde de siirekli tartisilan bir konudur.
Teknolojinin ve hayat diizeninin gelismesi ile yeni meslekler ya da bilim dallar
olugmakta ve yeni olusan bu dallarin etik agidan uygunlugunun arastirilmasi da giindeme
gelmektedir. Noropazarlama, yeni bir alan oldugu i¢in etik acidan olumlu ve olumsuz

yonlerinin incelenmesi giindeme gelmektedir.
2.5.2. Noropazarlama ve Etik

Noropazarlama ve etik konusuna baglamadan once kisaca pazarlama ve reklam
etiginden bahsedecegiz. Pazarlama yoneticileri, giinlilk is yasantilarinda pazarlama
karmas1 elemanlarindan fiyat, iiriin, dagitim, tutundurma konularinda stratejik kararlar
alirken genellikle etik vakalarla yilizlesmektedirler (Rallapalli, Vitell ve Szeinbach, 2000
ss. 65-70). Pazarlama ydneticileri etik karar alma siirecinde sosyolojik, felsefi, psikolojik,
ekonomik, dini vb. alanlarin etkisi altinda kalmaktadir. Pazarlama sektoriinde, bahsedilen
bu disiplinlere uygun olmayan etik davraniglar gergeklesirse tiiketiciye yani topluma zarar

verebilirler. Bundan dolay1 pazarlama alaninda calisanlara yol gdsterici olmasi igin
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kurumsal etik pazarlama politikasi olusturulmahidir. Kurumsal pazarlama etik
politikasinin fiyatlandirma, misteri servisi, bayi iligkileri, {irlin gelistirme, reklam
standartlar1 ve diger genel etik standartlarini igerisine almasi 6n goriilmektedir (Kotler ve

Armstrong, 2010).

Pazarlama alaninda etik konusuna satin alan yani tiiketici agisindan bakildiginda
tiiketici etigi; tiiketicilerin mal ve hizmetleri elde etmesine, kullanmasina ve bunlari elden
cikarmasina rehberlik eden ahlaki ilkeler olarak tanimlanmistir. Wilkes’in 1978’de
yaptig1 ¢alismaya dayanarak Vitel ve Muncy “Tiiketici Etigi Ol¢egini (The Costumer
Ethics Scale-CES)” gelistirmislerdir (Vitell ve Muncy, 1992, s. 585).

Reklam, biiyilik kitleleri hedef alan ve yogun kullanilmasindan dolay1r en ¢ok
elestirilen pazarlama aracidir. Yapilan ¢alismalar tiiketicilerin, biiyiik oranda reklamlarin
etik kurallara uygun yapilmadigini diistindiiklerini gostermektedir (Treise, vd., 1994, s.
59-69). Reklamin bu kadar c¢ok elestirilmesinin ve etik kurallari ihlal ettiginin
diisiiniilmesi, tiiketicileri yaniltic1 ve aldatici bilgiler vermeye agik olmasi ve kandirma
ile ikna etme, diger bir deyisle aldatma sinirlari arasinda net bir ¢izginin ¢izilmemesinden
kaynaklanmaktadir (Torlak, 2007, s. 259). Deontoloji dogru ve yanlis kavramlarinin
evrensel olarak anlamini agiklamaktadir. Bu etik ilke, reklamin dogru yani yaniltici ve
aldatic1 olmamasi, insanin zaaflarin1 kullanmamasi (ag¢gozliiliik, kiskanglik, Kibirlilik,
ihtiras) ve savunmasiz gruplart (yasililar ve ¢ocuklar gibi) hedeflememesi gerektigini

belirtmektedir (Aytekin, 2009, s. 72).

Pazarlama alaninda yeni kullanilmaya baslanilan Noropazarlama teknikleri de etik
acidan elestiri oklarimin hedefi olmustur. Noropazarlama alaninda yapilan arastirmalara
gore, tiiketicilerin satin almaya karar verme siireci rasyonel temellere degil duygusal
temellere dayandigi belirlenmistir. Kisacasi yapilan aragtirmalara gore, satin alma karari
biling disinda gergeklesmektedir. Noropazarlama alani, tiiketicilerin giinliik yasamda
markalara dair bilgileri nasil olusturdugu, hatirladigi, depoladigi ve iliski kurduguna dair
bilgiler vermektedir (Lee, Broderick ve Chamberlain, 2007, ss. 199-204).

Noropazarlamanin etik agidan sorgulanmasinin bazi nedenleri bulunmaktadir. Bu
nedenlerden bazilar1 sunlardir; ndropazarlamanin uygulanmasi sirasinda kullanilan
teknikler, medyada tiiketicilerin zihnini okuyan yontem olarak bahsedilmesi, ticari
maksatl kazanclarin yiikseltilmesi ve ticari kurumlar tarafindan verilen sahte vaatler gibi

kaygilar noropazarlamanin etik agidan sorgulanmasina neden olmustur. Bilim adamlarina
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gore, ndropazarlama da kullanilan teknikler ile elde edilen tibbi bilimsel bilgilerin,
pazarlama alaninda tiiketiciye iirlinii satin almasi i¢in destek olarak kullanilmasini etik
bulmamaktadirlar. Yapilan arastirmalarda engelli, cocuk ve hasta kisilerin kullanilmasi
ve arastirmaya katilanlar1 korumak ve kisisel verilerin giivenirligi agisindan da siipheler

vardir (Javor, vd., 2013, s. 4).

Noropazarlama aragtirmalarinda kullanilan cihazlar insan beynini inceledigi i¢in
kisilerin akillarina acaba beynimiz mi yikanicak diisiincesi gelmektedir. Noropazarlama
arastirmalaria kars1 bazi sivil toplum orgiitleri kampanyalar baslatmiglardir. Baslatilan
bu kampanyalara 6rnek olarak Commercial Aler Orgiitiinii verebiliriz. Bu 0rgiit
noropazarlamada kullanilan tekniklerin tiiketicilerin davraniglarini manipiile etmede

kullanildigini iddia etmistir (Ural, 2008, s. 428).

Norobilim adamlar1 kendi alanlarinda son derece karmasik calismalar
yirlitmektedirler ve pazarlamacilarin basit, tarihi ge¢mis ve genel sonuglart kendi
arastirma  bulgularim1  degerlendirmelerinde  kullanmalarin1  elestirmektedirler.
Kamuoyuna sonuglarin yanlis duyurulmasi, bireylerin kararlarinin manipiile edilmesi,
calismaya katilan deneklerin yeterince bilgilendirilmemesi, teknoloji alanindaki
gelismeler ile kisilerin diigiincelerine girebilme sansinin yakalanmasi tartisilan diger
konulardir. Ayrica tiiketicilerin gergek diinyada laboratuvar ortaminda saglanan
uyaricilarin disginda daha birgok uyaricitya maruz kalabildikleri ve ndropazarlama
caligmalar1 i¢in olusturulan laboratuvar ortaminin yeterli olmadigini elestirmektedirler

(Aytekin ve Kahraman, 2014, s. 52).

Noropazarlama alaninin etik ¢ergeveden elestirilen ve lizerinde durulmasi gereken
noktalardan biriside toplanan verilerin ne oranda ticarilestirilebilecegi ve tam olarak

nerelerde kullanilabilecegidir. 1

Amerikan Reklamcilar Dernegi 1911 yilinda c¢ikarilan kanun ile “Truth in
Advertising” diisiincesini uygulamis reklamcilikta diiriist olmayr ilke edinmistir.
Gilintimiizdeki bilingaltina dair reklamlarin bu diiriistliik ilkesi ile ne derece uyumlu

oldugu tartigmaya acik bir konudur (Oztiirk, 2014, s. 122).

Diinya c¢apinda ndropazarlama alaninda ¢alisan bilim insanlarina ve
ndropazarlamacilara profesyonel destek sunma amaciyla olusturulan merkezi Hollanda

da bulunan Néropazarlama Bilim ve Is Birligi Teskilati (NPBIB), ndropazarlama
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aragtirmalarinda etik kurallar konusunda nelere dikkat edilmesi gerektigiyle ilgili standart
olusturmustur. Teskilat ndropazarlama alaninda yapilacak arastirmalarda belirlenen bu
standartlara uyulmasinin faydali olacagini ifade etmektedir. Noropazarlama Bilim ve Is
Birligi Teskilat1 etik agidan dikkat edilmesi gereken iic Onemli noktayr soyle
acgiklamaktadir:

1)  Noropazarlama uzmanlari ile ilgili kamuoyu giivenini saglamak.

2)  Noropazarlama arastirmalari hizmeti alan kurum ve kuruluslarin
korunmasini saglamak.

3)  Noropazarlama uzmanlarinin, arastirmalara katilanlarin gizliligini

korumalarin1 saglamak. *°

Olteanu 2015 yilinda yayinladig1 bir ¢aligmada ndropazarlama aragtirmalarinda
beyin goriintiileme araglarinin kullanan herhangi bir kurumun uymasi1 gereken etik

kurallar soyle siralamastir;

J Etik yasalar1 ve komiteleri: belirlenen ulusal ve uluslararasi
yasalara uymal1 ve ulusal etik kurulu yetkililerinin arastirma i¢in onay1 olmadan

noropazarlama calismasi gerceklestirmemesi.

0 http://nmsba.com/ethics (Erisim tarihi: 23.04.2021)

. Saygi diizenlemelerine baglilik: arastirmacilar, arastirmanin her
evresinde etik davranmak zorundadir. Bu ilkeden herhangi bir sasma
ndropazarlama arastirmalarinin itibarina zarar verebilmektedir.

J Katilimc1 konulari: deneyler sirasinda deneklerin savunmasiz
durumda olup noro deneylerden etkilenmemesine dikkat edilmeli.

° Calismaya katilanlarin rizasi: katilimeilara arastirma konusu ve
deney tamamen anlatilmali ve katilimcilar istedikleri an arastirmadan ayrilabilme
hakki verilmelidir.

. Beyin tarama yapilacak katilimcilarin rizasi: beyin taramasi ve
etkileri katilimcilara anlatilmali ve rizalar1 alinmali ve rizalariin alindiklarina

dair kagitlar imzalatilmalidir.

. Bilimsel titizlige 6nem verilmelidir.
. Seffaflik ve nesnellikle veriler degerlendirilmelidir.
° Cocuk denek kullanilmamalidir.
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. Toplanan kisisel bilgiler bagka bir arastirma i¢in kullanilamaz ve
arastirmacilar bireylerin alt grupta bulunan belirli nérolojik 6zelliklerini istismar
edilmesine izin verilemez.

. Aragtirma sonuglar1 ve toplum agisindan sonuglar1 kotiiye

kullanilamaz ve toplumu savunmasiz birakacak bir eylemde bulunulamaz. *

Néropazarlama Bilim ve Is Birligi Teskilat1 tarafindan bu kurallarin gegerliligi

kontrol edilmektedir.

Noroetik, norobilim teknolojilerininde meydana gelen gelismeleri, artan
calismalar1 ve elde edilen verileri, gelistirilen uygulamalar karsisinda gerekli etik

yiikiimliiliikleri, sinirlamalart ve sorumluluklar1 belirlemeye calismaktadir (Cakar ve

Ulman, 2012, s. 332).

Diinyada ve Tiirkiye’de noropazarlama alaniyla ilgili yapilan arastirmalara
bakildiginda, tiiketicilerin ihtiyaglarini ve isteklerini anlayabilmek i¢in kullanilan verimli
bir yontem olabilecegi goriilmektedir. Noropazarlama alaninda olusan etik kaygilari
onlemek igin etik kurullar katilimcilarr, NMSBA tiiketicileri koruma adina diizenlemeler
saglamiglardir. Noropazarlama yeni bir alan oldugu i¢in glinlimiizde de gelismeye devam
eden bir disiplindir bundan dolayr olusan etik kaygilarin zamanla kaybolacag:
umulmaktadir. Noropazarlama alaninda yapilan arastirmalar, iyi niyetle kullanildigi

stirece tliketiciler ve markalar i¢in avantaj olusturucaktir.

1 www.neurorelay.com (Erisim tarihi: 24.04.2021)
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3. YONTEM

Diger sosyal bilimlerde oldugu gibi pazarlama arastirmalarinda da nicel aragtirma
yontemleri genel bir durum tespiti ve tanimlama yapmak igin “ne”, “nigin”, “hangi
miktarda” ve “nerede” gibi sorulara cevap bulmak i¢in uzun yillar kullanilmistir ve

giintimiizde de kullanilmaya devam edilmektedir (Hanson ve Grimmer, 2007, ss. 58-70).

Bilimsel c¢alismalarin kalitesi, kullanilan yoOntemin ve verilerin amaca
uygunluguna ve tutarliligina baghdir. Nitel ya da nicel verilerle yapilan sosyal
caligmalarda ¢ogunlukla anket yontemi kullanildigindan dolay1 bu yontemin uygunlugu

ve bilimselligi siklikla glindeme gelmektedir (Arikan, 2018, s. 97).

Nicel aragtirmalar, bir olgunun degerlendirilmesi/analiz edilmesi, yorumlanmasi
ya da bir olgunun kismen agiklanmasi veya bir olgunun tanimlanmasini1 kapsayan bir
stirecte gerceklestirilir. Nicel arastirmalarda, pazarlama aragtirmacilari veri toplamak igin

cogunlukla anket yontemini kullanmaktadirlar (Torlak ve Altunisik, 2009, ss. 21-39) .

Anket, belirli bir konuda saptanmis hipotezlere ya da sorulara bagli olarak bir
evren ya da 6rneklemi olusturan kaynak kisilere sorular yoneltmek suretiyle sistemli veri

toplama teknigi olarak tanimlanabilir. 2

Horace Mann 1874 yilinda Amerika’da ilk defa bir arastirma yontemi olarak
anketi kullanmistir. Avrupa’da ise Galton tarafindan 1872’de ilk anket caligmalar
yapilmistir. Giiniimiizde de diinyanin her tarafinda aragtirmacilar tarafindan anket teknigi

kullanilmaya devam etmektedir. 2

Anket yontemini kullanmak i¢in dncelikle; arastirma konusunun anket yontemine
uygun olup olmadigi, yeterli sayida bireylerden bilgi alinmis olmasi, konunun anket
yoluyla kisilerin bilgi verebilecegi olgular olmasi, sorulan sorularin konuyla ilgili olmas1
ve uygun Olcekle ifade edilmis olmasi, kisilerin bilgi vermeye zorlanmamasi ve
yonlendirici olmamasi, anket hatalarini azaltmak i¢in gerekli orgiitsel, iletisim ve egitim
onlemlerinin alinmis olmasi, anket yontemiyle alinan bilgilerin miimkiinse literatiir
verileri, gozlem ve deneyler ile desteklenmesi, anket yontemiyle elde edilen verilerin
bilgisayar ortaminda veri girisine, analizlere ve testlere olanak saglamasi gerekmektedir

(Arikan, 2018, s. 99).
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Yapilan ¢aligmalarda verilerin dogrulugu ve kalitesi 6nemli oldugundan dolay1
arastirmacilarin anket hazirlarken iizerinde durmasi gereken en 6nemli konu anket
tasarimidir. Yukaridaki paragrafta deginilen noktalara dikkat edilerek en uygun anket
taslag1 hazirlanabilir. Anket taslagi hazirlarken dikkat edilmesi gereken 6nemli bir diger

husus ise hazirlanan sorularin anlasilabilir olmasidir.

Anket belirlenen kitlelere uygulandiktan sonra verilerin toplanip analizi

yapildiktan sonra sonuglarin sunulmasinda énemlidir. 2

Bu c¢alismada da verilerin toplanmasinda geleneksel olan anket yontemi
kullanilmistir. Arastirmanin ilk kisimlarinda, literatiir taramas1 yapilmistir. Bazi aragtirma
sonuclari, yayimlanmis kitap, makale, dergi ve tez gibi kaynaklarin ilgili boliimleri

incelenmistir ve calismada kullanilmak {izere degerlendirilmistir.

Arastirmanin ¢alisma grubunu 18 yas tstii kadin-erkek bireyler olusturmaktadir.
Anket formlar1 elektronik yontemlerle katilimeilart iletilmistir. Bu c¢alismada veri
toplamak i¢in 252 katilimciya ulagilmistir. Arastirmada kullanilan anket iki boliimden

olusmaktadir.

Anketin birinci boliimii, katilimceilarin demografik 6zelliklerini belirleyici sorular
icermektedir. Katilimcilarin demografik 6zellikleriyle ilgili 3 adet soru (cinsiyet, egitim

durumu ve yas) yer almaktadir.

Anketin ikinci boliimiinde, insan beyni ile yapilan bilimsel c¢aligmalar,
tiketicilerin satin alma kararlari, noropazarlama ve noropazarlamanin etikligini

O0grenmeye yonelik 22 adet soru yer almaktadir.

Ankette ilk olarak katilimcilarin etik ve bilim ile ilgili diisiincelerine yonelik
sorular yer almaktadir. Insan beyni ile yapilan bilimsel ¢aligmalarla ilgili sorular
yoneltilerek katilimcilarin nérobilime olan yaklagimlari 6grenilmek istenilmistir. Beyin
ile tiiketim aligkanliklarina yonelik sorular ile tiiketim ve norobilim arasindaki iligkiyi
belirlemek amaglanmistir. Insan beyni ile yapilan bilimsel ¢alismalarin etik acidan
degerlendirilmesini amaglayan sorular ile nérobilimin etik agidan degerlendirilmesi

hedeflenmistir. Tiiketim aligkanliklarinda reklamlarin etkili olup olmadigina yonelik
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sorular yer almaktadir. “Pazarlama alaninda yapilan arastirmalarda hukuki kararlara

gerek var m1?” sorusuna cevap aranmistir. Hazirlanan anket ile néropazarlama alaninin

13 https://yunus.hacettepe.edu.tr/~tonta/courses/spring2009/bby606/Anket_Hazirlama_Kil
avuzu.pdf  (Erisim tarihi: 17.12.2021)

etik acidan degerlendirilmesi amaglanmustir.

Anket formu 5°li likert Olcekten olugmaktadir (Kesinlikle katilmiyorum,

katilmiyorum, fikrim yok, katiliyorum, kesinlikle katiliyorum).

Calismada elde edilen bulgular degerlendirilirken, SPSS (Statistical Package for
Social Sciences) programi kullanilmigtir. Tablolar frekans analizi yOntemine tabi

tutularak degerlendirilmis, yorumlanmustir.
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4. BULGULAR VE YORUM

Calismanin bu boliimiinde yapilan anketten veriler sunulup yorumlanmaistir.
Oncelik olarak demografik verilere deginilmis, ardindan etik ve noropazarlama iliskisini

Olcmeye yonelik katilimcilara yoneltilen sorulardan elde edilen veriler agiklanmustir.

4.1. Demografik Veriler

Tablo 2: Cinsiyet dagilim

N=252 %
Kadin o4,7
Erkek 43,7
Diger 1,6
TOPLAM 100

Tablo 2.’de katilimcilarin cinsel dagilimi %54,7 kadin %43,7 erkek olarak
gerceklesmis olup kadinlarin katilimi daha ytliksek oranda gergeklesmis ve %1,6 cinsel

kimligini belirtmek istememistir.

Tablo 3: Yas dagihm

N=252 %

18-24 44,0
25-40 34,5
41-56 15,5
57-64 4,0
65 ve usti 2

TOPLAM 100

Tablo 3.’de katilimcilara yas araliklar1 sorusu yoneltilmistir. %44,0 “18-24” yas
araliginda, %34,5’1 “25-40” yas araliginda, %15,5’1 “41-56” yas araliginda, %4,0’1 “57-
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64” yas araliginda oldugunu belirtirken; %2,0°1 “65 ve istii” oldugunu bildirmistir. Bu

sonuglara gore katilimcilarin %78,5 geng ve orta yas aralifinda oldugu gézlenmektedir.

Tablo 4: Egitim durumu

N=252 %
Ilkokul 1,2
Ortaokul 0,8
Lise 13,9
Universite 65,4
Yiksek lisans 17,5
Doktora 1,2
TOPLAM 100

Tablo 4.’de katilimcilara egitim durumlarina dair soru yoneltilmis olup buna gore;
%1,2 “ilkokul”, 9%0,8 “ortaokul”, %13,9 “lise”, en yiiksek oran olan %65,4 {liniversite
mezunu olarak yanit vermis ve %17,5 “yiiksek lisans”, %1,2 “doktora” olarak egitim

durumu dagilimi gosterilmistir.
4.2. Katihmcilari Etik ve Bilime Yaklasinm

Arastirmanin ilk boliimiinde katilimcilarin etik ve bilime karsi bakis agilarini

O0grenmeye yonelik sorular yer almaktadir.

Tablo 5: Etik bir diinyada yasadigim diisiiniiyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 34,1
Katilmiyorum 50,8
Fikrim yok 5,6
Katiliyorum 7,1
Kesinlikle katiliyorum 2,4
TOPLAM 100

Tablo 5.°de katilimcilara etik bir diinyada yasayip yasamadiklarina iligskin bir

ifade yoneltilmistir. Buna gore; katilimcilarin %34,1 “Kesinlikle katilmiyorum”, %50,8
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“Katilmiyorum” olarak cevaplamistir ve smir olarak “Fikrim yok™ %35,6 kabul
edildiginde katilimcilarin %84,9’u etik bir diinya diizeninin de yasamadiklarini
diistinmektedir. Bu sonuca karsin = %7,1’1 “Katiliyorum”, %2,4’1 ise “Kesinlikle
katiliyorum” yanitin1 vermistir. Dolayisiyla toplamda katilimcilarin yalnizea 9%9,5°1 etik

bir diinyada yasadigina inanmaktadir.

Tablo 6: Bilimsel verilere giiveniyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 7,5
Katilmiyorum 23,8
Fikrim yok 13,5
Katiliyorum 48,8
Kesinlikle katiliyorum 6,4
TOPLAM 100

Tablo 6.’da katilimcilarin bilimsel verilere giivenip giivenmediklerini dlgmeye
yonelik bir ifade yoneltilmistir. Buna gore; katilimcilarin  %7,5’1 “Kesinlikle
katilmiyorum”, %23,8’1 “Katilmiyorum”, %13,5’1 ise “Fikrim yok” yanitin1 vermistir.
Katilimeilarin %48,5°1 “Katiliyorum” ve %6,4’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” olarak
cevap vermiglerdir. Bu duruma gore katilimcilar toplamda %354,9 oran ile bilimsel
verilere giiven duymaktadirlar. Bu boéliimde katilimcilarin etik kavrami ve bilime olan
bakis acilar1 sorgulanmak istenmekteydi. Etik bir diinyada yasanmadigina olan inancin,
bilimsel verilere olan giivenden belirgin bir sekilde yiiksek olmasi sekilde dikkat cekici

bir veridir.
4.3. Katihmcilarin Noérobilime Yaklasim

Arastirmanin  bu kisminda katilimcilarin  nérobilime olan yaklagimlar

sorgulanmak istenmistir.
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Tablo 7: insan beynine (sinir sistemi) yonelik olarak yapilan bilimsel calismalari
destekliyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 3,8

Katilmiyorum 2,9
Fikrim yok 11,6
Katiliyorum 50,3
Kesinlikle katiliyorum 31,4
TOPLAM 100

Tablo 7.’de baktigimizda katilimcilar insan beynine (sinir sistemi) yonelik
bilimsel caligmalar1 %50,3 “Kesinlikle katiliyorum”, %31,4 “Katiliyorum” yanitlarini
vererek toplamda %81,7 ile norobilim alaninda yapilan ¢alismalar1 desteklemektedir.
Buna karsin katilimcilarin %6,7’si insan beynine yonelik olarak yapilan bilimsel
caligmalar1 desteklememektedir. Son olarak katilimeilarin %11,6 “Fikrim yok™ yanitini
vermistir.

Tablo 8: insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel ¢cahsmalar insanhga 6nemli
bir katki sunmaktadir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 1,6

Katilmiyorum 5,6
Fikrim yok 10,7
Katiliyorum 55,1
Kesinlikle katiliyorum 27,0
TOPLAM 100

Tablo 8.’de insan beynine dair olan calismalarin insanliga 6nemli bir katki
sagladigi ifadesine verilen yanitlar1 gormekteyiz. Katilimcilarin %55,1°1 “Katiliyorum”,
%27,0’1 “Kesinlikle katiliyorum”, %10,7’s1 “Fikrim yok™ yanitin1 vermistir. Tablo
8.’de “‘Fikrim yok’’ smir kabul edildiginde %82,1 ¢alismalarin 6nemli oldugu
kanaatindedir. Aksi yonde diisiinenler ise %5,6 “Katilmiyorum”, %1,6 “Kesinlikle

katilmiyorum™ olarak yanit vermistir.
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Tablo 9: insan beynine (sinir sistemi) yonelik yapilan bilimsel calismalarin, insan
davramislarim anlamada énemli oldugunu diisiiniiyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 4.8
Katilmiyorum 2,8
Fikrim yok 9,5
Katiliyorum 47.6
Kesinlikle katiliyorum 35,3
TOPLAM 100

Tablo 9.’da katilimcilara insan beynine yonelik bilimsel caligmalarin insan
davraniglarini anlamada 6nemli olup olmadigina iliskin bir ifade yoneltilmistir. Buna gore
katilimeilarin %47,6’s1 “Katiliyorum”, %35,3’1 “Kesinlikle katiliyorum” yanitlarini
vermistir. %9,5 “Fikrim yok™ secenegini sinir olarak kabul ettigimizde katilimecilarin
toplamda %82,9’u insan beynine yonelik olarak yapilan bilimsel ¢alismalarin insan
davraniglarini anlamada 6nemli oldugunu diisiinmektedir. Dolayisiyla bu oran, Tablo 7.
ve Tablo 8.’deki verilerle uyumlu goriinmektedir. Ote yandan katilimcilarin toplamda

%7,6’11ik kismi1 yoneltilen ifadeye katilmamaktadir.

Tablo 10: Insan ahskanhklari ile beyin (sinir sistemi) arasinda bir bag oldugunu

diisiiniiyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 2,8
Katilmiyorum 3,6
Fikrim yok 7,5
Katiliyorum 52,0
Kesinlikle katiltyorum 34,1
TOPLAM 100

Tablo 10.’da yoneltilen ifadeye katilimcilarin %52,0 “Katiliyorum”, %34,1
“Kesinlikle katiliyorum” yoniinde cevap vermistir bu sonuca gore %86,1 oranla

katilimcilar sinir sistemi ve insan aligkanliklari arasinda bag oldugunu diisiinmektedir.
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Buna karsin %3,6 “Katilmiyorum”, %2,8 “Kesinlikle katilmiyorum” olarak yanitlamas.

%7,5 “Fikrim yok™ cevabini vermistir.

Bu béliimde noérobilime olan yaklagimlar incelenmistir. Sonuglar son derece
bliylik oranda bilimsel ¢alismalarin insan beyni (sinir sisteminin), insan davranislarini
anlamada insanliga ¢ok biiylik katki saglayacagi yoniindedir. Ek olarak katilimcilar,

insan1 anlamada norobilim ¢alismalarinin son derece onemli oldugunu diisiinmektedir.
4.4. Norobilim ve Tiiketim Iliskisi

Bu boliimde norobilim ve tiiketim 1iligkisi arasindaki bag ve ayrica bu tiir
caligmalarin insan davraniglarini yonlendirip istismara agik bir hale getirip getirmedigi

sorgulanmak/6l¢iilmek istenmistir.

Tablo 11: Tiiketim aliskanhklari ile beyin (sinir sistemi) arasinda bir bag oldugunu

diisiiniiyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 2,8
Katilmiyorum 5,6
Fikrim yok 91
Katiliyorum 52,8
Kesinlikle katiliyorum 29,7
TOPLAM 100

Tablo 12: insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel calismalar tiiketiciyi
anlamak icin 6nemlidir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 48

Katilmiyorum 9,9
Fikrim yok 12,7
Katiliyorum 53,6
Kesinlikle katiltyorum 19,0
TOPLAM 100
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Tablo 11.’de katilimcilar %52,8 “Katiliyorum”, %29,7 “Kesinlikle katiliyorum”
seklinde ifadeyi yanitlanmistir. Bu karsin %2,8 “Kesinlikle katilmiyorum”, 9%5,6
“Katilmiyorum” olarak yanit vermistir. Bu sonuca gore katilimeilarin %82,5°1 beyin
(sinir sistemi) ile tiiketim aliskanliklar1 arasinda bir bag oldugunu diisiinmektedir. Buna
karsin toplamda yalnizca %8,4’1i boyle bir bag olmadigini diistinmektedir. %9,1 oraninda

da “Fikrim yok” yanit1 verilmistir

Tablo 12. incelendiginde katilimeilarin %19u insan beyni ve sinir sistemi iizerine
yapilan ¢alismalarin tiiketiciyi anlamak i¢in énemli oldugu fikrine kesinlikle katilirken
%53,6’s1 bu soruyu “Katiliyorum’’ seklinde yanitlamistir. . Bu diizlemde, katilimcilarin
%72,6’lik kisminin sinir sistemi {izerine yapilacak ¢alismalarin tiiketiciyi tanimak adina
onemli oldugunu diistinmektedir. %12,7°1ik “Fikrim yok” cevabini vermistir. %14,7’lik
katilimer “Katilmiyorum’ ve “Kesinlikle katilmiyorum” seklinde yanitlamistir. Sonug
Tablo 11. ve Tablo 12.’deki sonuglara baktigimizda, beyin (sinir sistemi) ve tiiketim
aliskanliklar arasinda giiclii bir bag oldugu ve insan davranislarinda bu bagin ¢ok 6nemli

oldugu diisilincesi ortaya ¢ikmaktadir.

Tablo 13: Tiiketim aligkanliklarinin yonlendirilebilir oldugunu diisiiniiyorum.

N=252 %
Kesinlikle katilmiyorum 2,8
Katilmiyorum 4,7
Fikrim yok 3,2
Katiliyorum 55,2
Kesinlikle katiltyorum 34,1
TOPLAM 100

Tablo 13.°de katilimcilara tiiketim aligkanliklarinin yonlendirilebilir olup
olmadig1 hakkinda soru sorulmustur. Condrad Lodziak’in Ihtiyaclarin Manipiilasyon
Tez’ini destekler bir sonucla karsilasmaktayiz. Ortaya konulan bu kavram, “genellikle,
medyanin ve reklamciligin bizi gergekte ihtiyacimiz olmayan seylere ‘ihtiya¢ duyar hale
getirme glici” anlaminda kullanilmaktadir (Lodziak, 2003, s.40). Katilimcilarin %55,2’si
“Katiliyorum’’, %34,1°1 “‘Kesinlikle Katiliyorum’’ olmak tizere toplamda % 86,0’lik bir
oranla karsilagmaktayiz. Bu sonuglarla 1s1ginda katilimcilar tiiketim aliskanliklarinin ¢ok

bliyiik bir oranda yonlendirilebilir oldugunu diisiinmektedir. Buna karsin %2,8
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““Kesinlikle Katilmiyorum™’, %4,7 ‘‘Katilmiyorum’’ olarak sonuglanmistir ve %3,2’°1lik

“Fikrim yok’’ yanit1 verilmistir.

Tablo 14: insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel cahsmalar insanlarin
tiikketim ahskanhklarim istismar etmek icin kullamlmaktadir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 6,7

Katilmiyorum 19,8
Fikrim yok 30,6
Katiliyorum 29,0
Kesinlikle katilryorum 13,9
TOPLAM 100

Tablo 14.’de tiiketim aligkanliklarinin insan beyni (sinir sistemi) ilizerinde yapilan
caligmalar ile istismara ugrayip ugramadigi soruldu. Katilimcilar %30,6°lik oranla
“Fikrim yok’’ cevabini vermislerdir. %29,0’luk kisim ‘‘Katiliyorum’’, %13,9 ise
“‘Kesinlikle katiliyorum’” yanitin1  vermistir. Buna karsin  %6,7 ‘‘Kesinlikle
katilmryorum”” ve %19,8 ‘‘Katilmiyorum’’ olarak sonuclanmistir. Her ne kadar bu
calismalarla tiiketim aligkanliklarinin istismar edildigi %42,9 oran ile yiiksek olsa da
“Fikrim yok’’ diyen katilimcilarin sayis1 hem bu tabloya gére hem de diger tablolara

nazaran daha yiiksek bir yilizdelik dilim almistir.
4.5. Norobilim ve Etik

Tablo 15: Kendi beynimin (sinir sistemimin) arastirillmasini isterdim.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 8,3
Katilmiyorum 9,9
Fikrim yok 20,2
Katiliyorum 36,9
Kesinlikle katiltyorum 24,7
TOPLAM 100
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Tablo 15.’de katilimcilara kendi beyinlerinin arastirilmast yoniinde soru
yoneltilmistir. Katilimcilar %36,9 “‘Katiliyorum’” ve %24,7 “‘Kesinlikle katiliyorum”’
yanitini vererek toplamda %61,6 oraninda olumlu bir yaklasim i¢indedirler. Bu verilere
ek olarak %20,2’lik oranla ‘‘Fikrim yok’’ cevab1 veren katilimcilarin kararsiz kaldiklari
gozlenmekte. Katilimcilarin %18,2°si bdyle bir arastirmada denek konumunda olmay1

olumsuz karsilamaktadir.

Tablo 16: Insan beynine (sinir sistemi) yonelik yapilan bilimsel ¢alismalar etik

buluyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 5,2
Katilmiyorum 9,1
Fikrim yok 29,0
Katiliyorum 45,2
Kesinlikle katiltyorum 11,5
TOPLAM 100

Tablo 16.’da katilimcilara yoneltilen soruda %45,2 ‘‘Katiliyorum’’, %11,5
““Kesinlikle katiliyorum’” katilimeilarin %56,7 bu ¢alismalari etik bulurken, %14,3’1iik
kisim ise etik bulmamaktadir. %29,0 “‘Fikrim yok’’ olarak sonu¢lanmistir. Tablo 4.’te
katihmcilar %84,9 etik bir diinya da yasamadiklarini diisiiniitken konu bilimsel

calismalar olunca bunlar biiyiik oranda etik bulmaktadir.
4.5.1. Noropazarlama, Etik ve Ikna
4.5.1.1. Norobilim ve Kontrol

Tablo 17: insanlarin ahskanhklarinin yonlendirilebilir oldugunu diisiiniiyorum.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 2,0
Katilmiyorum 5,6
Fikrim yok 4.4
Katiliyorum 56,7
Kesinlikle katiltyorum 31,3
TOPLAM 100
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Tablo 17.de katilimcilar %56,7 “‘Katiliyorum’’, %31,3 “‘Kesinlikle
katiliyorum®” yanitt vermistir. Katilimcilar %88,0 ile insanlarin aliskanliklarinin
yonlendirilebilir oldugunu diisiinmekte olup Tablo 13.”e uyum gostermektedir. %4,4
“Fikrim yok>’ , %2,0 ‘‘Kesinlikle katilmiyorum’’ ve %31,3 ‘‘Katiliyorum’’ cevabini
vermistir.

Tablo 18: insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel ¢calismalar, kisilerin
diisiince ve davramslarini kontrol etmek icin yapilmaktadir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 6,0

Katilmiyorum 21,8
Fikrim yok 25,8
Katiliyorum 34,1
Kesinlikle katiliyorum 12,3
TOPLAM 100

Tablo 18.’de diger sonuglarin aksine ¢ok belirgin bir durum s6z konusu degildir.
Tabloyu inceledigimizde katilimcilarin %34,1 ‘‘Katiliyorum™’, %12,3 “‘Kesinlikle
Katiliyorum™” yoniinde yanitlamistir. Toplamda %46,4’liikk bir oranla bu caligmalari
Kisilerin diisiince ve davranislarini kontrol etmek i¢in yapildigini diistinmektedir. Buna
karsin %27,8’lik kismin tam aksi bir yonde egilimi vardir. %25,8’lik kisminda fikrinin

olmadig1 gdzlenmistir.
4.5.1.2. Norobilim, Reklam ve Etik

Tablo 19: Reklamlar tiiketim ahskanhklarim degistirmekte basarihdir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 4.0

Katilmiyorum 79
Fikrim yok 8,7
Katiliyorum 50,0
Kesinlikle katiltyorum 29,4
TOPLAM 100
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Tablo 19.da reklamlarin tiiketim aligkanliklarin1 degistirmekteki basarisi
sorulmustur. Katilimcilarin %11,9’u etkisi olmadigini, %79,4’liik kisim ise reklamlarin
tilketim aliskanliklarin1 degistirmekte basarili oldugunu diisiinmektedir. %8,7’lik oran
““Fikrim yok’’ yanitin1 vermistir. Bu sonuglara gore reklamin tiikketim aligkanliklarinda
olduke¢a etkili oldugu, insanlarin tiiketim siirecinde kararlarini alirken reklamin ¢ok
giiclii bir pay1 oldugu diisliniilmektedir

Tablo 20: Insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel ¢calismalarda, reklam
verenler i¢in veri saglanmaktadir.

N=252 %
Kesinlikle katilmiyorum 4.4
Katilmiyorum 6,0
Fikrim yok 27,4
Katiliyorum 46,0
Kesinlikle katiliyorum 16,2
TOPLAM 100

Tablo 21: insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel calisma verilerinin reklam
verenler tarafindan kullamlmasinda etik acidan bir sakinca yoktur.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 23,1
Katilmiyorum 38,9
Fikrim yok 8,3

Katiliyorum 23,4
Kesinlikle katiliyorum 6,3
TOPLAM 100

Tablo 20. ve Tablo 21.’i inceledigimizde reklam verenler bu verileri elde
edebiliyorlar m1 ve ellerindeki bu verileri kullanmalarinda etik agidan bir sakinca var mi
sorgulanmak istendi. Buna gore; Bilimsel verilerin reklam verenlerle paylasildigini
diistinenlerin oran1 %46,0 ‘‘Katiliyorum’’, %16,2 “Kesinlikle katiltyorum” olmak iizere

katilimcilarin  %58,0’1 verilerin paylasildigi yoniinde cevap vermistir. %27,4’lik
68



cogunluk anketi ‘‘Fikrim yok’’ olarak yanitlamistir. Buna karsin %10,4’liikk oran boyle
bir veri saglanmadigini diistinmektedir. Sonuglara bakildiginda verilerin paylagilmasiyla

ilgili ciddi bir kaygi bulunmaktadir.

Tablo 21.’de katilmecilarin %23,1  “Kesinlikle katilmiyorum” , %38,9
“Katilmiyorum” yoniinde cevap vermislerdir. Bu diizlemde bu verilerin kullanilmasi
%62,0 oranla sakinca oldugunu diisiinmektedir. %8,3 “Fikrim yok ” olarak yanitlamis

olup , %29,9 oranla da sakinca olmadigi egiliminedir.
4.5.2. Norobilim ve Denekler

Tablo 22: Insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel ¢calismalarda deneklere
iicret 6denebilir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 5,6
Katilmiyorum 79
Fikrim yok 21,8
Katiliyorum 40,9
Kesinlikle katiliyorum 23,8
TOPLAM 100

Tablo 22.’de bilimsel ¢aligmalarda deneklere licret 6denmesine yonelik bir soru
katilimcilara yoneltilmistir. %40,9 “‘Katiliyorum’’, %23,8 ‘‘Kesinlikle katiliyorum”’
katilimcilarin %64,7’si ticret 6denmesi egilimindedir. %21,8 “‘Fikrim yok’’ yanitini
vererek kararsiz oldugu gozlemlenmistir. %13,8 oranla {icret 6denmemesi yoniinde
yanitlamistir. 23.12.2008 tarih ve 27089 sayili Resmi Gazetede yayimlanarak yiiriirliige
giren Klinik Arastirmalar Hakkinda Yonetmeligin 5. maddesinin 1. fikrasinin (&)
bendinde yer alan ‘*...Farmakokinetik ve biyoesdegerlik ¢aligmalarinda goniilliilere ticret
O0denmesi s0z konusu olursa, bunun protokolde belirtilmesi gerekir.”” Sart1 getirilerek
deneklere iicret 6denmesinin Onii agilmistt ancak Danistay 13.11.2009 tarihinde bu
yiirlitmeyi durdurmustur.* Bilimsel amagli tibbi denemelere izin verilmesinde ve belirli
sartlarla hukuka uygun kabul edilmesinde insanligin yarar1 6n plana ¢ikmaktadir. Zira
insanligin yararina olarak kullanilmakta olan tip bilimindeki gelismeler, bugiinkii

durumunu biiyiik 6l¢lide gecmiste yapilan arastirmalara bor¢ludur (Dieter, 1976, s.22-
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77). Bilimsel arastirmalarda denek bulmak oldukea gii¢ bir durumdur. Burada karsimiza

ciddi bir dilemma ¢ikmaktadir.

4.5.3. Noropazarlama ve Kisisel Verilerin Giivenligi

Tablo 23: Insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel cahsmalar kisisel verilerin
giivenligini tehdit etmektedir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 4.8

Katilmiyorum 20,6
Fikrim yok 27,4
Katiliyorum 31,3
Kesinlikle katiliyorum 15,9
TOPLAM 100

Tablo 23.’de katilimcilara bilimsel ¢aligmalarin kisisel verilerin giivenligini tehdit
ettigi sorusu yoneltilmistir. Katilimeilarin %31,3 “‘Katiliyorum’’, %15,9 “‘Kesinlikle

katiltyorum’’ toplamda

Yhttps://www.ttb.org.tr/mevzuat/index.php?option=com_content&view=article&id=719:kI-
arairmalar-hakkinda-yetmel-egdaniayymendurdurulmasikarari&catid=24:belgeler&Itemid=41 (Erisim
tarihi: 28.12.1992)

%47,2’lik kistm kisisel verilerin giivenliginin tehdit ettigini diisiinmektedir.
%25,4 oraninda tam aksi goriis dahilinde olmustur. Ancak %27,4 “‘Fikrim yok’’ oldugu

gozlenmektedir.
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4.5.4. Noropazarlama ve Hukuk

Tablo 24: Pazarlamaya yonelik yapilan arastirmalara hukuki simirlamalar getirilmelidir.

N=252 %
Kesinlikle katilmiyorum 4.0
Katilmiyorum 8,3
Fikrim yok 9,1
Katiliyorum 43,7
Kesinlikle katiliyorum 34,9
TOPLAM 100

Tablo 24.’de Pazarlamaya yonelik ¢alismalara %78,6’lik oranla hukuki sinirlama
getirilmesi yoniinde yanit gelmistir. Buna karsin %12,3’1liik oranla tam aksi yonde goriis
elde edilmistir. Tablo 7.’de ki “‘/nsan beynine (sinir sistemi) yonelik yapilan bilimsel
calismalart destekliyorum’’ “‘Katiliyorum’” %81,7 oraninda bu calismalar1 desteklerken
s6z konusu calismalar pazarlama oldugu zaman bu calismalara sinirlama getirilmesi

yoniinde ki sonuglar elde edilmistir.
4.6. Noropazarlama: Bilim mi, Pazarlama m?

Tablo 25: Insan beyni (sinir sistemi) iizerinde yapilan bilimsel ¢calismalar seffaf bir sekilde
gerceklestirilmektedir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 6,3

Katilmiyorum 12,3
Fikrim yok 23,4
Katiliyorum 28,6
Kesinlikle katiltyorum 29,4
TOPLAM 100

Tablo 25.°de katimcilarin = %28,6 “‘Katiliyorum’’, %29,4 ‘‘Kesinlikle
katiltyorum’’ %58,0°lik oranla caligsmalarin seffaf bir sekilde gerceklestigini diistinmekte
olup %23,4 “‘Fikrim yok’’ yanitin1 vermistir. %18,6’lik kism1 olusturan katilimcilar bu

caligmalarin seffaf olmadigini diisiinmektedir.
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Tablo 26: Pazarlamaya yonelik yapilan arastirmalar ticari kurumlarda degil akademik
cati altinda gerceklestirilmelidir.

N=252 %

Kesinlikle katilmiyorum 3,2

Katilmiyorum 8,7
Fikrim yok 14,3
Katiliyorum 45,2
Kesinlikle katiliyorum 28,6
TOPLAM 100

Tablo 26.’da katilimcilara Pazarlamaya yonelik yapilan arastirmalar ticari
kurumlarda degil akademik cati altinda gergeklesmesi yOniinde soru yoneltilmistir.
Katilimeilar %73,8 oranla akademik c¢at1 altinda gergeklesmesi yoOniinde cevap

vermislerdir. Buna karsin %11,9’lik bir kisim bu fikre katilmamastir.
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SONUC

Noropazarlama alan1 kullandig1 teknikler ile beyni goriintiileyerek tiiketicilerin
tercih ve kararlarin1 anlamaya ¢alisan disiplinler arasi bilimsel alan olarak karsimiza
cikmaktadir. Noropazarlama teknikleri kullanilarak elde edilen veriler pazarlama alan1 ve
firmalar acisindan 6nemli oldugundan dolayr hizla gelismektedir. Noropazarlama
teknikleri 6zellikle tiiketicilerin satin alma kararlarini verirken etkilendikleri duygusal
faktorleri  belirlemektedir. Ayrica, tiiketicilerin  beklentileri ve istekleri de
belirlenmektedir. Boylelikle tiiketici ile dogrudan nasil duygusal bag kurulacagi

belirlenerek tiiketiciyle uzun dénemli iligkiler kurulmaktadir.

Noropazarlama alaninin en 6nemli avantaj1 kullanilan teknikler ile daha dogru bir
sekilde tiliketicinin isteklerini ve diisiincelerini belirlemektedir. Bu yiizden geleneksel
pazarlama yontemlerine gore tiiketicinin ne istedigini, nasil karar verdigini daha net bir
sekilde ortaya c¢ikartmaktadir. Noropazarlama alanin dezavantajlari ise kullanilan
tekniklerin hem masrafli hemde uygulanmasinin zor olmasidir. Noropazarlama yeni bir
alan oldugu i¢in ve insan beyni ile arastirma yapilmasindan dolay1 ndropazarlama alanina

karsi ¢ikanlarda bulunmaktadir.

Noropazarlama yeni bir alan oldugu i¢in etik kaygilarida beraberinde
getirmektedir. Insan beyni ile yapilan calismalarin istismar edilmesi ve elde edilen
tiiketici verilerinin pazarlama alaninda koétiiye kullanilmasi etik agidan en ¢ok kaygilinan
noktalardir. Ciinkii yapilan calismalar tiiketiciye karst olumsuz kullanilabileceginden

dolay etik agidan endiseleri de beraberinde getirmektedir.

Etigin betimleyici ve normatif olmak iizere iki yontemi vardir. Betimleyici etik
tanimlama lizerine yogunlagmistir. Yani, betimleyici etik yasanilan olay: tahlil etmeye
yogunlagmaktadir. Mevcut duruma yonelik Onerileri etik alaninda etkili olmaktadir.
Normatif etik ise ahlak ¢ergevesinde degerlendirme olanagi sunan Olgiitleri
gelistirmektedir. Boylece, kisiye hayati sirasinda kullanmasi gereken kural ve ilkelerin
benimsenmesini saglayarak kisinin kilavuzu olur. Ayrica normatif yontem iletisimle ilgili
sorunlar agisindan en uygun yontemdir. Normatif yontemin en yaygm modelleri
deontolojik ve telelojiktir. Etik kaygilar da genellikle deontolojik ve teleolojik modellerle
ele alinmistir. Deontolojik model olgu ve olaylardaki “niyetin” 6nemli oldugunu belirtir.

Teleolojik model de ise olgu ve olaylar1 sonuglarma gore degerlendirmektedir.
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Noropazarlama alaninda yapilan arastirmalar, 1yi niyetle kullanildig siirece tiiketiciler ve

markalar i¢in avantaj olusturacaktir.

Bu calismada ilk olarak katilimecilara “Etik bir diinyada yasayip, yasamadiklar1”
sorulmustur ve katilimecilarin %84,9’u etik bir diinyada yasamadigini belirtmistir.
Katilimcilarin “Bilimsel verilere giiveni” sorulmustur ve katilimcilarin %54,9°u bilimsel
verilere giivendigini belirtmistir. Burada dikkat edilmesi gereken en Onemli nokta;
katilimcilarin etik bir diinyada yasamadigini diislinmesine ragmen bilimsel verilere olan
giivenlerinin yiiksek olmasidir. Bilimsel ¢alismalara giivenmeleri, yapilan ¢alismalarda
elde edilen verilerin dogru bir sekilde kullanildigimi diisiindiiklerini gostermektedir.
Boylece noropazarlama alaninda yapilan calismalara da gilivendikleri sonucuna

ulasabiliriz.

Katilimcilara “Insan beynine yonelik olarak yapilan bilimsel c¢aligmalar:
destekleyip, desteklemedikleri” soruldu ve katilimcilarin %81,7°si norobilim alaninda
yapilan arastirmalar1 desteklediklerini belirtmistir. “Insan beyni iizerinde yapilan bilimsel
calismalar insanliga Onemli bir katki da bulunup, bulunmadigi” sorulmustur ve
katilimcilarin %82,1°1 yapilan ¢alismalarin insanliga katki saglayacagini diistinmektedir.
Katilimeilarin 9%82,9’u insan beynine yonelik yapilan bilimsel ¢aligmalarin insan
davraniglarini anlamada 6nemli oldugunu diisiindiiklerini belirtmislerdir. %86,1’lik kistm
beyin ile insan aligkanliklari arasinda bir oldugunu diisiinmektedir. Bu sonug ile
noropazarlama  teknikleri1  kullanilarak  yapilan arastirmalara  giivendiklerini
gostermektedir. Elde edilen veriler ndropazarlama agisindan ¢ok onemlidir c¢iinkii
katilimcilar norobilimi, insan beyni {izerinde yapilan ¢aligsmalar1 yani ndropazarlama

alanini desteklemektedir.

Katilimcilara norobilim ve tiikketim iliskisi arasindaki bag ve bu tiir ¢calismalarin
insan davraniglarii yonlendirip, yonlendirmedigi ve insan beyni ile yapilan bilimsel
caligmalarin insanlarin tiikketim aligkanliklarini istismara agik hale getirip, getirmedigine
yonelik sorular yoneltilmistir. Elde edilen veriler katilimcilarin néropazarlama
caligmalarin1 destekledigini gostermektedir. Ozellikle “Insan beyni {izerinde yapilan
bilimsel ¢aligmalar tiiketiciyi anlamak i¢in 6nemlidir” sorusuna %82,5’lik kisim 6nemli

oldugunu belirtmistir yani ndropazarlama ¢alismalarinin 6nemli oldugunu belirtmistir.

Etik bir diinyada yasamadigini diisiinen katilimcilar, insan beyni ile yapilan

caligmalar1 ise %84,9 oran ile etik bulmaktadir. Katilimcilarin néropazarlama alanina
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giivendiklerini ve ndropazarlama teknikleri kullanilarak yapilan ¢aligmalarda elde edilen
verilerin dogru kullanildigini diistinmektedirler. Yeni bir alan olmasina ragmen kullanilan
noropazarlama tekniklerinin etik oldugunun diisiiniilmesi, yeni olan bu alanin hizli bir

sekilde gelismesine devam edecegini gostermektedir.

Insan beyni ile yapilan calismalari etik bulan katilimcilarm, %62’si yapilan
bilimsel ¢alismalardan elde edilen verilerin reklam verenler tarafindan kullanilmasini etik
acidan sakincali bulmaktadir. Katilimcilar insan beyni ile yapilan ¢aligmalar
desteklemekte ve bilimsel ¢alismalar1 etik bulmakta fakat pazarlama firmalarinin elde
edilen verileri dogru kullanmadigini diislindiiklerini gérmekteyiz. %78,6’lik kisim
pazarlamaya yonelik yapilan arastirmalara hukuki sinirlamalar getirilmesi gerektigini
diistinmektedir. Bu sonug¢ bize yasal diizenlemelerin dogru yapilmasi ve uygulanmasi
sonucunda etik agidan bir sikintt ortaya g¢ikmayacagini goéstermektedir. Ayrica,
noropazarlama ¢alismalarina katilan deneklere tiim kosullar anlatilmali ve kabul etmeleri
halinde arastirma yapilmalhidir. Katilimeilarin %73,8’1 pazarlamaya yonelik yapilan
aragtirmalarin ticari kurumlarda degil akademik cati altinda toplanmasi gerektigini
diistinmektedir. Bu sonug ile katilimcilar, noropazarlama alaninda yapilan ¢aligmalari
desteklemektedir. Noropazarlama teknikleri kullanilarak yapilan ¢aligmalar tiiketicinin
rasyonel mi, duygusal mi1 yani nasil karar verdigine dair 6nemli veriler sunmaktadir.
Yapilan ve yapilicak olan néropazarlama arastirmalart ile beynin mekanizmasi

¢oziilebilir. Bu insanlik i¢in ¢ok biiyiik bir adim demektir.

Katilimcilar insan beyni iizerinde yapilan bilimsel ¢alismalarda deneklere ticret
O0denmesi gerektigini dlistinmektedir. NoOropazarlama arastirmalarinda kullanilan
tekniklerin digerlerinden daha zor olmasi ve deneklerin arastirma sirasinda zaman
harcamasindan dolayr deneklere ticret Odenebilir. Ayrica, deneklere yapilacak
caligmalarin biitiin riskleri arastirilip arastirma oncesi deneklere biitiin olas1 risklerin

bagimsiz kuruluslar tarafinda bilgilendirilmesi gerekmektedir.

Noropazarlama, yeni bir alan olmasi nedeniyle birgok bilinmezlikleri ile karsimiza
cikmaktadir. Bir grup ndropazarlamayi, insan beyninin  “buy button” satin alma
diigmesine basarak her seyi pazarlayabilecegini diisiinmekte diger bir grup
ndropazarlamiin biitiin beyin kontroliinii ele gegirecegini diisiinmektedir. Bundan
dolay1, noropazarlama teknikleri etik kaygilar1 da beraberinde getirmektedir. Bu kaygilari

ortadan kaldirmak i¢in bu alanlarda g¢alisma yiirliten akademisyenler ve uzmanlilar
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beraber ¢alisarak, bu tekniklerin hangi kisi ve kurumlarca kullanilacagi, elde edilen bu
verilerin nasil korunacagi, nasil uygulanacagi, nerelerde kullanilacagi gibi birgok
konulara agiklik getirmeleri daha dogru olacaktir. Boylece noropazarlama alaninda
kullanilan tekniklerin ve elde edilen verilerin pazarlama sektoriinde dogru kullanilmasi

ndropazarlama alaninda olugan etik kaygilar1 ortadan kaldirabilir.
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