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YEMIN METNIi

Yiiksek Lisans Tezi olarak sundugum “Diinya’da ve Tiirkiye’de Noropazarlama: Diinii
Bugiinii ve Gelecegi” adli ¢alismanin, tarafimdan, bilimsel ahlak ve geleneklere aykir1
diisecek bir yardima bagvurmaksizin yazildigmi ve yararlandigim eserlerin kaynakcada
gosterilenlerden olustugunu, bunlara atif yapilarak yararlanilmis oldugunu belirtir ve

bunu onurumla dogrularim.
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Manisali, Sinem, Yiiksek Lisans, istanbul, 2020

“Diinya’da ve Tiirkiye’de Noropazarlama: Diinii, Bugiinii ve Gelecegi ”

OZET

Noropazarlama kavrami 2000’11 yillar ile birlikte diinyada yer edinmis, sinirbilim,
psikoloji ve pazarlamanin olusturdugu multidisipliner bir kavramdir. Yulardir tip
alaninda c¢aligmalar siirdiiren norobilim ve pazarlama alanlarmin birlesmesi ile
baslamistir. Bu calismada Diinyada ve Tiirkiye’de néropazarlamanin tarihgesi, aragtirma
yontemleri, kullanim alanlari, ndropazarlama ile iligkili diger ndro alanlar,
noropazarlamaya dair diinyadaki egitim verek kurumlar incelenmistir. Arastirma sorular1
olarak egitim ve saglik konusarinda yiiriitiilen pazarlama ve néropazarlama faaliyetlerinin
etik ve hukuki boyutu Tirk Hukuk Sistemi igerisinde yayimlanan yonetmelikler ile

karsilastirilarak islenmistir.
Anahtar Kelimeler; Noropazarlama, néropazarlama ve hukuk, néropazarlama ve etik,

néropazarlama egitim, noropazarlama ve egitim, Qelecekte noropazarlama,

néropazarlama ve saglik

Manisali, Sinem, Master, Istanbul, 2020



“Neuromarketing In The World and Turkey; Past Today and Future”

ABSTRACT

Neuromarketing is a multidisciplinary concept created by neuroscience,
psychology and marketing that has taken place in the world with the 2000s. It started with
the development of neuroscience studies. In this study, neuromarketing roll history in the
world and Turkey, research methods, uses, other neural areas associated with
neuromarketing, neuromarketing requirement that institutions providing education in the
world were examined. Ethical and legal dimensions of marketing and neuromarketing
activities carried out in education and health talks as research questions were compared

with the regulations published in the Turkish Legal System.
Key Words : Neuromarketing, neuromarketing and law, neuromarketing and ethics,

neuromarketing education, neuromarketing and education system, neuromarketing and

health, future of neuromarketing
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Noropazarlama kiiresellesen dﬁnyad?llll}z{as popiiler olmus, diinyanin pek c¢ok
iilkesinde pazarlama arastirmalar1 faaliyetlerinde kullanilan bir ydntem olmustur.
Norobilim ve pazarlama biliminin birlesiminden dogan bu alan geleneksel pazarlama
aragtirma faaliyetlerinden farkli veriler vermesi sebebiyle tercih edilir hale gelmistir.

“Diinya’da ve Tiirkiyede Noropazarlama: Diinii Bugilinii ve Gelecegi” isimli
calismada noropazarlamaya dair genel bir bakis agis1 verilmis, aragtirma sorularinda
egitim ve saglik alanlarinda yiiriitiilen pazarlama g¢alismalarinin kapsami, kapladigi
biiyiikliik ve yapilan pazarlama ¢alismalarmin toplum saglig1 agisindan yarattigi tehditler
iizerinde durularak néropazarlama perspektifi ile aciklanarak ¢ikarimda bulunulmustur.
Toplamda 5 ana boliim, arastirma sorular1 ve sonug boliimiinden olugsmaktadir. Calismada
kavramsal alanda néropazarlama alanmin tanimi ve kapsami, tarihgesi, ndropazarlama
arastrmalar1 ile iligkili norolojik alanlara, ndropazarlama arastirma yOnteminde
kullanilan yontemler, iliskili diger noro alanlara, néropazarlama faaliyetlerinin bagimlilik
iizerine etkilerine ve etik boyutuna derinlemesine incelenerek, noropazarlama egitimi
veren kurumlar incelenmis, noropazarlamanin gelecegi iizerine ¢ikarimlarda
bulunulmustur. Arastirma sorularinda egitim, saglk alanlarinda yiiriitillen calismalar
incelenerek hukuki ve etik boyutu tartigilmistir.

Arastirma sorularmin ilki olan egitim alani incelenirken; Milli Egitim Bakanligi,
Yiiksek Ogrenim Kurumu, Tiima verilerinden yararlanilmistir. Saghk alaninda yapilan
arastirmada ise Saghk Bakanhigi Yonetmelikleri, Tarimm ve Orman Bakanligi
Yonetmelikleri, Reklam Kurulu Yonetmelikleri incelenmistir. Daha 6nce bu alanlarda
yapilan caligmalar incelenirken yerel yazinlardaki yetersizlikten dolay1 genellikle yabanci
yaymalar incelenmistir. Bu arastirmalarda PubMed, SCI gibi uluslararasi kabul gormiis
veri tabanlar1 kullanilmistir.

Caliymanin amaci; pazarlama faaliyetleri igerisinde insan algis1 ve yonelimlerini
etkileme giicii yliksek olan ndropazarlama aragtirma yontemlerinin pazarlama faaliyetleri
icerisinde uygulanirken kisilerin hayatlarin1 dogrudan etkileyen ve yanlig bir miidahalede
kisi ve toplum saghgmi etkileyebilecek olan egitim ve saglik hususlarinda
baglayiciliklarmin olmasi gerektigine dair konuya bakis agisi sunmaktir. B arastirma
sorular1 bilim, hukuk ve etik perspektifinde degerlendirilmis olup, konu iizerinde

deginilmemis alanlar1 ortaya ¢ikartmaktadir.



1. NOROPAZARLAMA TANIMI, TARTHCESI, ILISKIiLI BEYIN
BOLUMLERI VE ARASTIRMA YONTEMLERI

1.1. NOROPAZARLAMA TANIMI
Noropazarlama pazarlama siiresinde insan beynindeki pazarlama uyaranlarma

verdigi cevaplar1 arayan, satin alma diirtli, karar siirecini inceleyen ve ¢odziimleyen
pazarlama ve norobilim disiplinlerinin karmasindan olusan ¢ok disiplinli bir aragtirma
alanmidir (Lewis ve Bridger, 2005). Pazarlama ve norobilim alanlarmin kesisim alaninda
pazarlama disiplini bakis agis1 ve norobilimin fizyolojik dlglimlerinden yararlanarak yeni
pazar arastirma bakis agilar1 gelistiren gorece yeni bir alandir (Salman ve Peker, 2017).
Pazarlama anlayisinin zaman igerisindeki doniisiimii incelendiginde, tiiketicinin segme
sans1 olmadig1 az kaynak ve tiiketim anlayisindan, tiiketicinin istek ve arzularmin arttigi
bununla birlikte tiikketim maddelerinin ve tiiketimin de arttigi bir duruma doniistigi
gozlemlenmektedir (Tunali, vd., 2016). Evrim siiresince pazarlama anlayisi tiiketiciyi
etkileme konusunda zaman igerisinde “ndro” on ekini alarak ndropazarlama halini
almigtir. Tiiketimin ve tiiketim maddelerinin artmasi reklamci ve pazarlamacilar1 zaman
icerisinde tiiketicileri hep daha fazla etkilemeye ve tiikettirmeye itmistir. Tiiketici karar
stirecinin degismesi, bu alandaki gelismeler ile birlikte reklamcilar1 tiiketiciyi etkileyen
stirecleri bulma yoniinde tesvik etmistir (Topuz Savas ve Sener, 2018). Reklamcilar ve
pazarlamacilarin ge¢misten beri yiiriittiikleri caligmalarda kullanilan bazi metotlarin
tiikketiciyi etkileme yoniinde daha etkili oldugunu gézlem yolu ile deneyimlemislerdi.
Ornegin; mesajin basilacaksa daha kaliteli kagit kullanilmas1 ya da renk tonajlarmnimn
insanin satin alma davraniglarina neden olduguna gozleme dayali bilgiye sahiplerdi
(Kahneman, 2015, s 76). Beynimiz kiigiik hilelerden etkilenmeye ve gelecekteki
davranislarimizi degistirmeye olduk¢a yatkin durumdadir (Eagleman, 2013, s.64).
Pazarlama kampanyalarinda kullanilan geleneksel bilgi birikimi incelendiginde
pazarlamanin beyin ile iliskilendirilmesi yeni olmamakla beraber, pazarlama alaninda
norobilim yontemlerinin kullanilarak pazarlama arastirmasi yapilmasmin ve
reklamcilarin 6nceden kullandigi yontemlerinin neden ise yaradigi ya da yaramadiginin
aragtirtlmasi ve buna isim olarak “ndropazarlama” kelimesinin kullanilmasi yeni bir
durumdur. Noropazarlamaya dair yanlis anlasilan en temel nokta; néropazarlamanin

beyindeki satin alma diigmesine bastiginin disiiniilmesidir, ancak ndropazarlama



bununla degil beyindeki satin alma noktasina giden yolu aragtirmak amaci ile kullanilan
arastirma yontemleridir (Yiicel ve Cubuk, 2014).

Noropsikoloji ve psikoloji arasindaki ayrilmaz iligski nasilsa, ndropazarlama ve
pazarlama arasinda da benzer temelli bir iliski olusmustur. Noropsikoloji kisinin
psikolojik mekanizmasmi etkileyen faktorleri anlamakta ve bunun iizerine psikolojik
temelleri tekrar yapilandirmada 6nemli bir alandir, néropazarlama ise benzer temelde
tiikketicinin tercih mekanizmasmin nasil ve neden etkilendigini arastirarak edindigi
sonuglar temelinde pazarlama c¢aligsmalarmi sekillendirmektedir (Giray ve Girisken,
2017). Noropazarlamanin temel amaci geleneksel arastirma yontemleri olan anket, yiiz
yiize goriisme, odak grup gibi yontemlerin, yerine beyin temelli arastirmalar yapmaktir.
Tiiketicinin biling diizeyinde cevaplar verdigi geleneksel yontemlerde arastirmaciyi
yaniltan cevaplar ortaya ¢ikabilmektedir, ayni sekilde zaman baskisi, belirsizlik,
0zenmeme, dikkat diisiikliigii de arastirmacinin verilerini etkilemektedir. Noropazarlama
yontemleri ile bu durumlarin digina ¢ikarak, insan beyninin derinliklerindeki satin alma
ya da etkilenme diirtiisiiniin nasil ve ne sekilde gelistigini arastirilarak, pazarlama
anlayisini zenginlestirilmektedir (Asela vd., 2013). Geleneksel yontemlerde kullanilan bir
iirtin hakkidaki duygularimiza dayali nasil davranacagimiza dair sézlerimiz, aslinda
nasil davranacagimizin bir gostergesi degildir (Pradeep, 2010, s. 9). Piyasa
arastirmalarinda oldukcga yaniltici olabilir, bu sekilde yapilmais tarihte pek ¢ok pazarlama
basarisizlig1 mevcuttur, 6rnegin, Coca Cola, Twitter gibi diinyanin en bliyiik sirketleri
bile baz iiriinlerinde yamlmustir. Oyle ki; Nymphenberg Grubu’nun yapmis oldugu bir
arastirmaya goOre; aligveris kararlarinin yiizde ellisi aligveris esnasinda bilingsizce
verilmektedir (Lindstrom, 2009, s.129-163). Bu sebeplerden dolay1 yapilan geleneksel
piyasa aragtirmalarinin yeterli seviyede kalmamasi Ongoriilen bir durumdu.
Noropazarlama arastirmalar1 geleneksel arastirma yontemlerine gore farkli perspektiften,
On yargisiz ve yanilma payr daha diisiik veriler sunmaktadir. Arastirmalar sirasinda
kigilere; “bu tirlinii begendiniz mi?” ya da “size ne hissettirdi?” gibi sozIii sorular sormak
yerine onu gozlemleyerek bilingli verdigi kararlarin degil bilingsiz verdigi tepkimelerin
sonuglandirmast iizerine kurulmustur. Pazarlamada tiiketicinin duygular,, 6n

yargilart ve degerleri Oonemli hale gelmistir (Stasi, vd., 2018) Norobilim
aragtirmalarinda kullanilan yeni tibbi cihazlarm kullanildig1 néropazarlama arastirma

yontemleri sayesinde tiiketicinin herhangi bir uyaranla karsilastiginda beyinlerinin hangi



boliimiiniin aktiflestigi, insan bedeninde yasanan kimyasal degisiklikler, heyecanti,
korkusu bilimsel verilerle 6l¢iimlenebilmektedir (Yesilot ve Dal, 2018). Noropazarlama
aragtirmalarinin farkl bakis acisi yarattigi bu 6zelligi iireticileri ve pazarlamacilar1 yeni
stratejiler yaratma konusunda oldukg¢a heyecanlandirmaktadir, bu yeni veriler sayesinde
marka degeri ve marka olgusu olusturma yolunda farkli yonelimler sergilemektedirler
(Yiicel ve Cubuk, 2014).

Insanlar genellikle rasyonel kararlar verdiklerini iddia eder, buna inanirlar. Dan
Ariely’nin ifade ettigi gibi; “Biz insanlar nesnel, akilci ve mantikli oldugumuz
diisiincesine bayilir, kararlarimizi akla dayanarak verdigimiz olgusundan gurur duyariz”
(Ariely, 2011, s 255). Ancak insanlar ne kadar rasyonel oldugunu iddia etse de irrasyonel
kararlar verdikleri yirminci yilizyilin baslarindan beri arastirmacilarin ilgisini ¢eken bir
konu olmustur, insanlarin satin alma davranislarindaki irrasyonel kararlar ise
noropazarlama arastirmacilarinin  dikkatini ¢ekerek bu alandaki arastirmalarin
gelismesine katki saglamistir. Tiiketici {irliniin yalnizca kalitesine, tadina ya da fiyatina
bakarak satin almamaktadir. Aymi1 standartlarda iki {iriinden ucuz olmasini se¢mesi
rasyonel olan tiiketici, ayn1 olmasmi bildigi halde bazen irrasyonel bir karar vererek
pahali olana yonelmektedir, ndropazarlama g¢alismalar1 bu gibi irrasyonel satin alma
davranislariin sebeplerini de aragtirmaktadir.

Prof. Daniel Kahneman 2002 yilinda Nobel ekonomi 6diiliinii aldig1 teorisinde
insan beyninde iki farkl isletim sistemi oldugunu islemektedir. Kahnemanin ele aldigi
sekilde inceledigimizde; Sistem 1 otomatik pilotta calisan, ¢agrisima dayali, ¢aba
gerektirmeyen genellikle bilincin farkinda olmadigi siiregleri yonetirken, sistem 2 bilingli
davranislarmn biitiiniinden sorumlu olan rasyonel sistemdir. Giin igerisinde bedenimiz ve
zihnimiz genellikle sistem 1 ilizerinde calisir, yiirlirken bakarken ¢ogunlukla bilingli
degilizdir, ne zaman yeni bir olgu, bilgi, yeni bir renk ya da ilgimizi ¢cekecek baska bir
aksiyonla karsilasirsak sistem 2 orada devreye girer (Kahneman, 2015). “Bilingli zihin
(sistem 2), beyin etkinliklerinin merkezinde degildir; aksine kiyida kdsede, etkinligin
ancak fisiltilarini duyabilecegi kadar uzak bir konuma yerlesmis durumdadir” (Eagleman,
2013, s.9). Ayrica insan beyni ¢abuk hareket etmeyi seven, hemen inanan ve ¢ogunlugun
yaptig1 davraniglar1 sergileyerek hemen sistem 1 tarafina gegme egilimindedir (Erdem,
2018, s. 78).



Tiim bunlarin 15181nda baktigimizda aslinda néropazarlamanin sistem 1 {izerinden
calistigini sdyleyebiliriz. Geleneksel aragtirma yontemleri ile yapilan anket, odak grup
gibi arastirmalar, biling diizeyinde yani sistem 2 tizerinde gergeklesir. Ancak yasamin pek
cok alaninda sistem 1’in kontrolii elinde tuttugu gibi bilingsiz satin alma davraniginda da
sistem 1 devrededir. Noropazarlama i¢in olduk¢a 6nemli bir alan olan sistem 1 tizerinde
islemektedir (Kahneman, 2015, s 69-75). Noropazarlama arastirmalar1 irrasyonel
kararlarin tiiketicinin davranisii nasil etkiledigini, duygusal karar vericileri arastirarak
beyindeki iz diisiimlerini inceleyerek bu kararlarm nasil verildigini, karar1 etkileyen
uyaricilart beyin goriintiileme yontemlerini kullanarak agiklamaktadir (Yiicel ve Cubuk,
2014).

Degisen diinyamizda calisma disiplinleri de yeni formlar edinmekte ve
degismektedir. Noropazarlama alaninin gelismesinde ise pazarlama alanindaki mevcut
formlarin yeterli olmamasinin etkisi ile birlikte, degisen teknolojinin beyin goriintiileme
sistemlerinin sosyal alanlarda kullanilmaya baslamasi etkili olmustur. Geleneksel
arastirma yontemlerinin yetersizligi uzun yillardir farkinda olunan bir durumdu, bu
sebepten dolay1 yeni bir yontemin gelisimi pek ¢ok kisi tarafindan beklenen bir durumdu.
Yeni bir alana ihtiyaci olan pazarlama disiplinine noropazarlama anlayisi yeni bir bakis
acis1 katmistir. Noropazarlama arastirma yontemleri nitel ve nicel yontemlerin yaninda
kendisine yer bulmustur. Sekil 1°de de ifade edildigi {izere bir Venn diyagramindaki nicel
ve nitel taraflarin geleneksel pazarlama anlayisini temsil ettigini diistinlirsek
noropazarlama bu diyagrama {igiincii bir daire olarak girmis ve yeni bir kesigim alani
yaratmistir (Lindstrom, 2009, s.15).

Sekil 1: Venn Diagram

Noropazarlama

Nicel Nitel



Reklam tasarimlari, film ¢aligmalar, marka tutundurma calismalarinda
ndropazarlama aragtirmalar1 6nem teskil etmektedir. John Wanamaker’in yaklagik yiiz y1l
once soyledigi “Reklam biitgemin yarisi bosa gitti. Mesele su ki, bunun hangi yarisinin
bosa gittigini bilmiyorum” (Lindstrom, 2009, s.28), s6ziindeki bosa giden yarisini tespit
etme amacina hizmet etmektedir. Noropazarlma arastirmalar1 sayesinde hedef kitleye
verilmek istenen mesajin dogrudan iletilmesi yapilan tutundurma calismalarmin etki
alanini arttirmaktadir. “Reklamin iyisi kotiisii olmaz” sdyleminin gegerliligini yitirmis
olmas1 geleneksel pazarlama anlayisimnin sorgulanmasini hizlandirmistir. Geleneksel
pazarlama arastirmalarinda deneklerin bilingli bir alanda verdigi cevaplarin yetersizligi
ve yanilticilig farkli bir alana yonelimi saglamistir. Noropazarlama arastirmalar1 denegin
vermis oldugu fizyolojik tepkimeler lizerinden bilgi toplayarak farkli bir perspektiften
pazarlama arastirmalarini desteklemektedir.

Sonug olarak, teknolojik gelismeler satis kanadinda iiriin ¢esitliligini gelistirirken
pazarlama faaliyetleri alaninda da pek ¢ok yeni gelismeye sebep olmustur (Giray ve
Girigken, 2017). Son yillarda sinirbilim ve davramigsal ekonomi iizerine yapilan
arastirmalar gosterdi ki; insanlarin ne yiyecegi, kime ilgi duydugu, bazi liriinlere olan
fazla ilgisi, aslinda beyinlerindeki milyarlarca noral agm olusturdugu sinaptik
baglantilarla ilgilidir (Harari, 2018). Giiniimiiz tiiketicisinin de§ismis olmasi, bilgi
birikiminin artmis olmasi her gegen giin yeni bir tliketici profili ortaya ¢ikartmaktadir,
ancak tiiketicinin bilgi diizeyinin artmis olmas1 onun irrasyonel kararlar verdigi ger¢cegini
degistirmemektedir, tiiketici hala cogu zaman ne satin almak istedigi konusunda kontrolii
elinde tutamamaktadir (Kotler, 2018). Degisen tiiketici ve degisen pazarlama
faaliyetlerinin cercevesinde geleneksel pazarlama faaliyetlerinin yetersiz kalmasi ve
ndrobilim alanindaki yeni teknolojilerin gelismesi ndropazarlama terminolojisinin ortaya

¢ikmasi saglamustir (Salman ve Peker, 2017).

1.2. NOROPAZARLAMA TARIHCESI

“Yirminci yiizyilin hemen basmda beyni anlama yolunda gergeklesen en dnemli
gelisme halen beynin islevsel anlamda en 6nemli birimi olan néronun kesfedilmesi
olmustur” (Uzbay, 2017, s.116). 1985’11 yillardan itibaren beyin arastirma yontemlerinin

gelismesi ile birlikte nérobilim arastirmalar1 da hiz kazanmigtir. Amerika, Kanada ve



Avrupa tlkeleri bagta olmak iizere askeri arastirma merkezleri ve iiniversitelerde
ndrobilim arastirmalar1 yapilmaya baslanmistir. Yeni kesifler yeni teknolojiler ile birlikte
ilerleyen norobilim arastirmalar1 zamanla beynin yapisalligi ile birlikte karar alma
isleyisini de incelemeye basladi, noronun kesfinden ve norobilim arastirmalarinin
yayginlagmasi ile beyni anlama yolunda pek ¢ok yeni alan kesfedilmeye baslanmistir.
Noronun kesfi tiim noro alanlar i¢in bir baglangic noktasi olmustur. Néron kavraminin
literatiire girmesi ile birlikte, yalnizca felsefeciler ya da psikologlar i¢in kullanilan 6zgiir
irade ile nasil karar verilir konularmin digina ¢ikarak konuya farkl bir boyut getirmistir.
“Norobilim 20. Yiizyilin baslarindan itibaren bilimin yiikselen degeri olurken, beyinle
iligkili her sey ndrona, ndronlar arasi iletisime ve noron diizeyinde beyin esnekligine
baglanarak agiklanmaya c¢alisildi” (Uzbay, 2017, s. 129-143). Noropazarlama alaninin
norobilim arastirmalarinin baglamasi sonrasi anlamlandirilmis bir arastirma teknigi
oldugu bilinmektedir ve pazarlamaya yeni bir bakis acis1 olarak hayatimiza girmistir
(Salman ve Peker, 2017).

Noropazarlama terimi literatiire 2000°li yillarda girmis olmasina ragmen
kokenleri ¢ok daha oncesine dayanmaktadir. Aslinda bakacak olursak pazarlama gelisim
siirecinde hep insana odaklanarak ilerlemistir, temelinde hep insan vardir. Temelinde
insan olan, insan diirtiilerini harekete gegirerek, alim yapmalarina ve bu davranigin
devamliligina dayanan bir pazarlama sekli de néronlardan insan beyninden hi¢bir zaman
bagimsiz olmamistir. Pazarlama hep noroydu, ilk yasas1 dikkat cekmek olan
pazarlamanmn ndro kavramindan bagimsiz ilerlemesi beklenemezdi. Isim olarak
noropazarlamanin anlamlandirilmast bunun temellendirilmesi ise yirminci ylizyila
dayanmaktadir.

Noropazalarmanin ve daha pek ¢ok noro alanin ilk temelleri Portekizli ndrobilimci
Antonio Damasio tarafindan atilmistir. Sinirbilim iizerine farkli perspektiflerden yaklasan
Damasio Descartesin Yanilgis1 kitab1 ile bu alandaki goriislerin temelini olusturmustur.
Damasio ventromedial prefrontal korteks iizerine arastirmalar yapmis, hipokampiis,
amigdala duygu merkezi arasindaki baglantiy1 aragtirmistir. Bu arastirmalari sonucunda
duygularin bedene yansidigmi duygusal karar verme teorisini “Bedensel Isaretleyiciler
Hipotezi” ile isimlendirmis ve anlatmistir. Damasio kitabinda “insanlarin beyinlerinin
rasyonel kismini kullanmayarak bunun disinda kalan duygusal kismin1 kullanmalarini ve

duygusal olarak karar verdiklerini” iddia etmistir (Damasio, 1994). Tam olarak



uzlasilmamakla birlikte bazi akademisyenlere gore noropazarlama pazarlamadan
bagimsiz olarak, baslangi¢c noktasmni Platon’un ‘Phaedrus’ isimli eseri saymaktadir.
Eserde insan ruhunu bir at arabasima benzetmektedir, biri beyaz, digeri yagiz iki kanath
at ve bir siiriictiden olusur, Hikayede siiriicii akildir, beyaz at irade, ruh, yiiksek nitelikleri,
yagiz at ise arzu, tutku ve i¢gilidiiye karsiliktir. Bu ifadeler tiiketici davraniglarinda sik¢a
karsilastigimiz bir kavram olan “kara kutu” modelinin baglangici olarak diisiiniilmektedir.
Dolayis1 ile Platon’un bu felsefesi ndropazarlamanin ¢ergevesini olusturdugu
diistiniilmektedir. Platon diislincesinin yani sira pek ¢ok akademisyenin uzlastigi asil
baslangi¢c temeli olarak genellikle Damasio'nun Descartesin yanilgisi kitabinda ortaya
att11 "Insanin duygular1 olmadan rasyonel kararlar almasmin miimkiin olmadig1" fikrine
dayanmaktadir”. Damasio'nun Descartesin Yanilgisinda belirttigi bir diger ifade olan
"Biz hisseden diisiinme makineleri degiliz, diistinen hissetme makineleriyiz" fikri de
ndropazarlamanin temellendirilmesi konusunda 6nemli bir climle olmustur.

Kavram olarak ndropazarlama 1990 yilinda Harvard Universitesi profesorii Prof.
Gerry Zaltman’m beyin goriintiileme yontemlerinden FMR cihazi kullanilarak yaptigi ilk
arastirma ile birlikte ortaya ¢ikmistir. Noropazarlama terimi ise ilk olarak “2002 yilinda
Rotterdam Erasmus Universitesi Yonetim Fakiiltesi pazarlama profesorii Alman Ale
Smidts tarafindan kullanilmistir. Smidts’in “insanlar1 daha iyi anlamak onlarin dertlerine
derman olabilmek i¢in kullanilan ndroloji bilimini, tiiketicileri anlamak onlara daha iyi
¢Ozlimler sunabilmek i¢in kullanabilir miyiz? (Lewis ve Bridger, 2008’den akt. Ural,
2008: 422)” sorusu iizerine bilinen nodropazarlama arastirmalarinin yayginlagmasini
saglamistir.

Chirstophe Morin ve Patric Renvoise tarafindan ticari anlamda ilk atilimi yaparak
2002 yilinda “Sales Brain” sirketini kurmustur. Kurulus amaci1 daha kapsamli arastirmalar
yapmak olan Sales Brain uzun yillar pazarda tek olarak faaliyet sitirdiirmiis, pek ¢ok biiytik
oOlgekli sirketin pazarlama faaliyetlerine destek olmus, yeni arastirmalar yapmustir. Sales
Brain sirketi giiniimiizde hala hizmet vermekte pek cok iilkede pek ¢ok arastrmaya
onciiliik etmektedir.

2008 yilinda néropazarlamanin diinya literatiirinde popiiler olmasini saglayacak
adim marka danigmani Martin Lindstrom tarafindan atilmistir. Linstrom beyinde olusan
noral hareketlerin dnemini, insanlarin markay1 neden tercihe ettigini ve markaya-reklama

nasil tepkiler verdigini arastirip yeni veriler ortaya koymustur. Bu alanda yapmuis oldugu



deneylerin ve caligmalarin {izerine yazmis oldugu “Buyology” kitab1 ile
ndropazarlamanin tiim diinyada hizli bir sekilde yayilmasmi ve bilinirliginin artmasini
sagladi. Asagidaki grafikte gozlemlendigi tizere 2004 yilindan bu yana “neuromarketing”

kelimesinin trendi ti¢ katindan daha fazla artmis durumdadir.

Grafik 1: Noropazarlama kelimesi trendi yillara gore degisimi

Zaman icinde gosterilen ilgi oS

Npt

Kaynak: https://trends.google.com/trends/explore?date=all&g=neuromarketing

Sonug olarak noropazarlamanin tarihgesini inceledigimizde neredeyse 30 yillik
bir gegmisi oldugunu gorece yeni bir alan oldugunu, daha ilerleyecek ¢ok yolu oldugunu

ve yeni bakis agilar1 yaratacagini sdylemek yanlis olmayacaktir.



1.3. NOROPAZARLAMAYA ILE iLISKILi BEYIN BOLGELERI
Norobilim ile dogrudan iligkili olan néropazarlama ¢alismalarinda ndrobilime dair

kavramlar1 ve yapilar1 bilmek yapilan deneylerin ve arastrmalarm dogru
anlamlandirilmasi agisindan olduk¢a Onemlidir. Yapilan aragtirmalarda beyin temelli
aragtirma yontemleri kullanilmasindan kaynakli olarak beynin pek c¢ok alaninda
aktivasyon, degisiklikler gozlemlenmektedir. Bu aktivasyonlar1 etkileyen sebepleri ve
birbiri ile olan baglantilar1 dogru kurgulayabilmek calismanin seyri agisindan oldukca
onemlidir. Bu boliimde noropazarlamaya dair bilinmesi gereken elemanlar temelde bes
baslik olarak; beyin boliimleri, limbik sistem, norotransmitterler, sag sol beyin ve ayna

noronlar olarak ele alinmstir.

1.3.1. Beyin Béliimleri

Insan beyni yaklasik 1,3-1,5 kg agirliga sahip, insan viicudunun toplam agirliginin
%?2sini kaplayan ancak, viicut enerjisinin %20-25’in1 kullanan, igerisinde glia ve sinir
hiicrelerini barindiran bir organdir (Eagleman ve Brandt, 2019). Olduk¢a karmagik bir
yapiya sahip, tiim davranislarimizin yasamsal faaliyetlerimizin temeli olan beynimiz
temelde alt1 ana alandan olusmaktadir. Bunlar frontal korteks, oksipital korteks, temporal
korteks, perialtal korteks, beyincik, beyin sap1 olarak adlandirilmaktadir. Ancak alt1 ana
katman yalnizca yiizeysel anlatimda yeterlidir. Her bir alan hem kendi icerisinde hem de
baska alanlarla birlesmesi ile olduk¢a karmasik bir yapiya sahiptir. Norobilim ve tip
alaninda yapilan arastirmalarda daha da detaylandirilarak, hiicresel organizasyondaki
farkliliklara gore smiflandirilmis Alman anatomist Korbinian Brodmann tarafindan
1900’1 yillarin baslarinda ortaya koyulmus ve giliniimiizde hala kullanilmaya devam
eden Broadmann alanlar1 olarak da bilinen 52 alandan olusan bir haritalandirma sistemi
iizerinden boliimlere ayrilmistir. Bu ¢calisma kapsami geregi alt1 temel siniflandirmay1 ve
ndropazarlama ile dogrudan iliskili olan merkezi sinir sistemi ve periferik sinir sistemi,

insula, amigdala, niikleus akumbens c¢ekirdekleri konularini ele alacaktir.
En genel tabiriyle frontal lob insanin istemli hareketleri, davranislar1 ve algilama

kabiliyeti ile ilgilidir. Canlilar arasinda en gelismis en biiyiik alana sahip canli insandur.

Sekil’2’de sar1 alanla tanimlanan, alinda kafatasmin sert kemiksi yapisinin altinda
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konumlanmustir. Frontal korteksin gelisimi anne karninda baglar ancak diger bolgelerin
aksine gelisimi yirmili yaslarin baslarinda bazi insanlarda yirmili yaslarin ortasinda
tamamlanmaktadir. Istemli verilmis tiim kararlarimizin merkezi olmasi, diirtiilerimizin
temeli olan limbik sistem ile dogrudan ¢alismasi ve limbik sistemden gelen verileri isleme
anlaminda 6nemli bir alana sahiptir. Mantik, irade, algilarimiz, kararlarimizin tiimii bu
alan tizerinde toplanmaktadir. Beynimizin tiim bdlimleri hayati dneme sahiptir ancak
insan1 insan yapma giidiileri bakimindan inceledigimizde ve insanin sosyal anlamda
verdigi kararlara baktigimizda frontal korteks olduk¢a 6nemlidir. Frontal korteksin zarar
gbérmesi durumunda kisinin karar almasi, diirtiilerini kontrol etmesi, dogru karar vermesi
gibi konularda ciddi problemler yasadigi bilimsel olarak kanitlanmistir (Carter, 2009).
Burada 6nemli olan diger bir nokta frontal lob’un gelisiminin egitimle dogru orantili
olmasi ve gelistirilebilir olmasidir (Uzbay, 2019a s. 53-59).

Oksipital lob beynimizin tam arka tarafinda kalan, Sekil 2’de yesil renk ile
belirtilmis alandir. Gorsel bilginin islendigi, anlamlandirildigi alandir. Eagleman’in
belirttigi iizere “Gorme eylemi Oylesine dogal bir seleksiyonda gergeklesir ki kolay
oldugunu disiiniiriiz, oysa arkasinda yatan muazzam karigik bir diizenek vardir
(Eagleman, 2013, s.22).” Diinyaya ag¢ilan pencerelerimiz olan gérme duyumuz tim
aktivitelerimizin temelinde yanimizdadir. Duyusal koku, ses kadar farkina varmasak bile
tiim siire¢ igerisinde hep etkin durumdadir. Oksipital korteks gorsel alginin yani sira,
okuma okudugunu anlama, renk, derinlik ve hareket algis1 ile de dogrudan ilgilidir
(Carter, 2009).

Temporal lob Sekil 2’de mor alanla gdsterilmis, insan beyninde sakaklara tekabiil
eden alanda yer almaktadir. Frontal korteksten sonra en ¢ok hacme sahip ikinci boliimdiir.
Koku, isitme, tat duyularimizin anlamlandirildigi alandir. Kisa donemli hafiza ile
dogrudan ilgilidir. Ayrica konusma yetimizde, karmasik verileri anlamada Onemli
aktivitelere sahiptir (Carter, 2009).

Periatal lob, duyusal algilama ile ilgili tiim siireclerin yiiriitiildiigii alandir. Sekil
2’de mavi renk ile gosterilen frontal lob ’un arkasinda beynimin tam {istiine gelen alana
konumlanmis durumdadir. Yon bulma gibi bilgiler periatal lob tarafindan kontrol
edilmektedir (Carter, 2009).

Ense hizasinda yer alan beyincik ¢ogunlukla hareketlerin koordinasyonu ve

denge, dikkat, 6grenme ve yonelme ile iliskili mekanizmalarin yonetilmesinde gorev
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almaktadir. Gorselde en altta kirmiz1 ile gosterilen alanda yer almaktadir. Pazarlama
perspektifinde ilgilendiren yan1 ise duygular ve keyif mekanizmasi ile dogrudan iligkili
olmasidir.

Beyin sap1; omurilik sogani olarak da adlandirilan bu bdlge omurilik ile beyin
arasinda kalan alanda konumlanmistir. Beyin gibi iki ana kiireden olugsmaktadir. Soluma,
kalp atis;, kan basict gibi yasamsal faaliyetlerin pek ¢ogu bu alan iizerinde
yonetilmektedir. Ayrica bu kiiciik alan beden omurilik {izerinden gelen sinir hiicrelerinin

ayiklandig1 bir gecis bolgesidir (Carter 2009).

Sekil 2: Beyin Bolgeleri

Parietal
Frontal Lob
Lob Oksipital
Lob
Temporal Serebellum
Lob (Beyincik)

Omurilik

Otonom sinir sistemi ve sempatik sinir sistemi insan tepkimelerini Glgen
noropazarlama arastirmalar1 agisindan olduk¢a Onemli olan alanlardandir. Insan
bedeninde duygusal bir uyarim gerceklestiginde sempatik sinir sistemimiz merkezi sinir
sisteminden almis oldugu uyaranlarla viicudumuzda bazi tepkimelere yol agar. Bir
uyaranla karsilasgtigimizda g6z bebeklerimizin biiylimesi, kalp ritmimizin armasi, ter
bezlerimizin daha fazla calismasi, yliziimiiziin bir anda kizarmasi ya da mide
fonksiyonlarimizin durmasmin temel sebebi bu iki sinir sistemi arasindaki iletigimdir.
Tiim bu uyaranlar da ndéropazarlama ag¢isindan gozlemlenmeye, tiiketicinin pazarlama
uyaranlarina verdigi beyin beden arasi tepkimeleri Ol¢iimleme oldukca Onemlidir.
Somatik sinir sistemine dair yapilan limler daha ¢ok yiiz ifadeleri, goz hareketleri ve
odaklanmas1 gibi davranigsal siireclerle iliskilidir, otonom sinir sistemi dlglimleri ise

viicut 1s1sin1n yiikselmesi, terleme, kalp ritminin artmasi ya da azalmasi, solunum ritminin
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degismesi, gdz bebeklerinin biiyiimesi gibi bedensel tepkimeleri kapsamaktadir (Oziipek
ve Ozer, 2018).

Noropazarlama arastirmalarinin diirtiiye dayal siirecini arastirmada en onemli
alanlardan bir tanesi insuladir.” Insulanm gorevi beyninizin bulundugu durumu hissetmek
ve ihtiya¢ duydugunuz seyleri yapabilmek icin sizi motive edecek duygular1 harekete
gecirmektir.” (Uzbay 2017, s. 31). insan beynindeki sosyal duygularm kaynagi olan
insula empatinin, nefret, arzu gibi tiim duygusal verilerin salgilandig1 alandir. Bu
sebepten bir pazarlama caligmasi kisinin insulas1 tizerinde etki ettigi noktada tiiketici
marka ile duygusal temelli bir bag kurabilecektir.

Amigdala badem seklinde bir yapiya sahip olan 6grenme, hafiza dikkat gibi pek
cok islevsel aktiviteye sahip beynin i¢ alaninda bulunan bir merkezdir (Baxter ve Murray,
2002) insan beyninde dort temel duygu olan tiksinme, iiziintii, korku ve mutluluk
duygularma tepkime verir (Uzbay, 2017, s. 53). Ayrica tim bu duygularin yani sira
beynimizin hosnut oldugu ¢ekici anilarin saklanma alanidir (Uzbay, 2018a, s. 60).
Tiketiciyi pazarlama mesaji ile duygusal olarak etkileyip etkilememek reklamcilar ve
pazarlamacilar agisindan oldukg¢a énemli bir konudur. Duygusal olarak etkilemeyen bir
pazarlama mesaji1 bu anlamda basarisiz olacaktir. Bu sebepten noropazarlama arastirma
yontemleri vasitasiyla mesajin amigdalay1 etkileyip etkilemedigini incelemek dogru
stratejik karar vermek agisindan mithimdir (Sadedil, 2018).

Niikleus akumbens ¢ekirdekleri beynimizin her iki yarim kiiresinde gozlere yakin
bir konumda bulunmaktadir. Amigdala ve insula gibi daha ¢ok duygusal agirlik bir
merkez olan niikleus akumbens c¢ekirdekleri duygu beklentisi, umut, firsatlari
degerlendirme gibi alanlarda oldukca aktive olmaktadwr. FMR1 yontemi kullanilarak
yapilan nOropazarlama arastirmalarinda bu ¢ekirdekler {izerindeki aktivasyon
gbzlemlenmektedir (Bati, 2017).

Beyin boliimleri basligi altinda incelenen frontal lob, oksipital lob, periatal lob,
temporal lob, beyincik, beyin sap1, merkezi sinir sistemi, periferik sinir sistemi, insula,
amigdala ve niikleus akumbens cekirdekleri konular1 insan beynindeki pazarlama ile
iligkili baslica elemanlardir. Bunlarin disinda her bir sistemin kendi igerisinde birlesik

yapilara ve boliimlere sahiptir.
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1.3.2. Limbik Sistem

Ofke, korku, arzu ve istek gibi duygu ve diirtiiler limbik sistemde ortaya ¢ikarlar
ve eyleme donligme izni i¢in beynin 6n alin bolgesine yani prefrontal kortekse gelirler.
Prefrontal korteks gelen uyariyr analiz ederek bir eylem veya davranisa doniisiip
doniismeyeceginin kararmi verir. Sonug olarak yasam boyu tercihleriniz limbik sistemden
gelen uyarilarm 6n alin lobunuzda degerlendirilmesi ile sekillenir. Yasaminiz limbik
sisteminizden gelen tepkileriniz ile bunlarin davranisa doniislip donlismeyecegine karar
veren 6n alin lobunuzun bir tahterevallisi gibidir” (Uzbay 2017, s. 56-57). insan beyni
kendisini mutlu etmeyecek, limbik sisteminde tatmin olusturmayacak haz ve 6diil alanini
etkilemeyen bir nesneye ya da duruma para da zaman da harcamak istemez. Limbik
sistemin pazarlama acisindan bakildiginda arastirmalarda siklikla gordiigiimiiz bir
kavramdir. Noropazarlama arastirmalariyla hangi uyaranin limbik sistem {izerinde etkili
oldugunu gozlemlemek ise pazarlama iletenlerini dogru kullanmak agisindan oldukg¢a
etkilidir. Ayn1 zamanda yalnizca pazarlama perspektifinde degil, algi yonetimi yapan
sOylemlerin tamaminin da yansima buldugu alan da limbik sistem iizerindendir. Konfor
alanina olduk¢a diiskiin insan duymak istediklerini duydugunda ve kisisel inanglari
oksandiginda da limbik sistem devreye girmektedir (Uzbay, 2019a, s. 59). Bu sebeple pek

cok siyasal soylem i¢in de limbik sistem etkilidir.

1.3.3. Norotransmitterler

Beynimiz olduk¢a karmasik bir yapiya sahiptir, yiizlerce sinir hiicrelerinin
birbirleri arasinda bilgi akis1 saglamasina yarayan ise ndrotransmitterlerdir. Uyaric1 ve
engelleyici norokimyasallar olarak iki ana grup altinda siniflanmaktadirlar.

Beyin her zaman iyi hissetme arayisi icerisindedir. Ancak bu durum siirekli olarak
devamlilig1 saglanan bir durum degildir. Beynimizin salgiladigi bazi kimyasallar bu
durumu gergeklestirmektedir. Noropazarlama ile yakindan ilgili olanlar ise genellikle
“mutluluk™ hissi ile de birlestirilmis olan; dopomin serotonin, endorfin, oksitosindir ve
noroadrenalindir. Kendimizi iyi hissettigimizde beynimiz duruma gore dopomin,
serotonin, oksitosin ya da endorfin transmitterlerinden bir yada birden kagini salgilar, bu
ndrotransmitterlerin bagimlisi olan beynimiz her zaman daha fazlasini ister (Breuning,

2017). Bu sebepten dolay1 pazarlamacilar aslinda 6l¢iim yapamadiklar1 zamandan beri
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ismini koyamasalar da ndrotransmitterler ile fazlasiyla ilgilenmisleridir. Noropazarlama
aragtirma yontemleri sayesinde hangi ndrotransmittere etki edildigini dl¢timleyerek etki
alan1 gdzlenmektedir.

Dopomin transmitteri pazarlamanin en ¢ok kullandig1 beyin 6diil iliskisinin temel
yapilarindandir. Beynin “aynisini tekrar yap” komutunu verdiren, hedefe ulasmada
yasanilan hazzmn kaynagidir (Shermer, 2011). Dopomin beynin “Basardim” algisini
yarattig1 kimyasaldir. Bilgisayar oyunlari, yedigimiz bir ¢ikolata, telefon ekraninda sosyal
medyada gezinti yada yapmaktan keyif aldigimiz herhangi bir sey dopomin salgilamamizi
tetikler (Breuning, 2017, s. 36-39). Pazarlamacilar ve reklamcilar agisindan baktigimizda
ise tiiketiciye dopomin salgilatan bir mesaj verildiginde beyin 6diil iliskisinden
yararlanilarak mesajin etki alan1 ya da mesajin dogru iletimi saglanabilir.

Serotonin uyku diizeni, damar biiziilmesi, ruh hali gibi pek cok duygusal ve
fizyolojik durumla iliskilidir. Psikolojik olarak inceledigimizde ¢ogunlukla 6nemli olma
hissidir ile iliskili oldugunu goriilmektedir. Sayg1 gormek, dnemsenmek iyi hissettirir
clinkii serotonin salmimini saglar. Serotonin sonrasinda hissedilen his tipki dopomin
salmiminda kiginin daha fazlasini istemesi ve yetinememe diirtiisii gibi, hep daha fazlasini
aramasia sebep olur. Kisinin sosyolojik olarak hayatta kalmasini basariya ulagsmasini
tetikler (Breuning, 2017, s. 51-53). Yapilan arastirmalar pek ¢ok psikolojik rahatsizligin
temelinde serotonin eksikligi oldugunu goéstermistir. Dolayisiyla hem gelisim hem de
ndropazarlama arastirmalar1 agisindan olduk¢a 6nemli bir ndrokimyasaldir.

“Aitlik ve giiven hissi oksitosin ile ilgilidir”, bir kisiye giiven duydugunuzda ya
da kisinin size giivendigini hissettiginizde salgilanan norotransmitterdir (Breuning, 2017,
s. 61). Ayn sekilde markaya olan giivenme, begenme siirecinde de oksitosinin dnemi
biiyiiktiir. Yeterli oranda oksitosin salinimini saglayamayan bir {iriin ya da marka ikinci
kez tercih etmememize sebep olabilir.

Endorfin en kisa anlamiyla cosku/6fori duygusunun temelidir, bu norotransmitter
dopomin, serotonin ya da oksitosin gibi iyi duygular i¢in degil daha ¢ok zor durumlarda
karsimiza ¢ikar. Fiziksel ac1 duydugumuzda, diistiigiimiizde anin heyecani/6forisinden
dolayr onu hissetmememizi saglayan norokimyasaldir (Breuning, 2017, s. 42-44).
Genellikle karistirilan nérokimyasal olan adrenalinden farklidir. Endorfin ve adrenalin

birbirine benzer ancak farkli norokimyasallardir. Adrenalini heyecani ya da aciy1
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ongordiiglimiiz durumda basa ¢ikmak i¢in kullaniriz ancak endorfinin yapist farklidir.
Adrenalin bagimlilig1 ise néropazarlamanin aragtirma konular1 arasinda degildir.

Noroadrenalin ¢ogunlukla adrenalin hormonu ile birlikte hareket eder otonom
siniri sisteminin koordinasyonunda etkili olan bir norotransmitterdir. Viicutta pek cok
sistem tiizerinde etkili olmasmin yaninda genellikle stres altindaki durumlarda ortaya
cikarak “ka¢” ya da “savas” diirtiisiinii tetikler (Steven, vd., 1995).

Sonug¢ olarak noropazarlama calisma disiplinini yalnizca dopomin, serotonin,
oksitosin, endorfin ve noroadrenalin kavrami ile iligkilendirmek dogru olmamak ile
birlikte, norotransmitterler igerisinde en cok bes ndrotransmitter ile iligkilidir. Beynin
calisma prensipleri geregi norotransmitterlerin dogru g¢alisiyor olmasi bireyin karar

mekanizmasi agisindan oldukca énemlidir.

1.3.4. Sag-Sol Beyin

Sag ve sol beyin kavrami beynin yarim kiirelerine verilmis isimlerdir. Sol yarim
kiire yazma, matematik, mantik gibi somut durumlari gergeklestigi, sag yarim kiire ise
daha cok sezgiye dayali sanat, miizik, duygu gibi yaraticiligin 6n planda oldugu soyut,
mecazi durumlarm gergeklestirildigi alandir (Shermer, 2011). Kadin erkek beyni olarak
da ifade eden sag ve sol beyin kavramlari; sag ve sol yarim kiirenin farklh islevsel
davranislarda daha aktif olmasindan kaynakli bir ayrimdir. Bu noktada dikkat edilmesi
gereken nokta ise; erkekler sol beyinlidir kadinlar sag beyinlidir seklinde bir genellemeye
gitmek dogru degildir, bu sekilde yapilan bir ¢ikarimda erkek sairleri, ressamlar1 ya da
kadin matematikgileri miihendisleri agiklamak miimkiin degildir (Uzbay, 2018b). ilk
bilgisayarin modellemesini ger¢eklestiren kisinin ve tarihte pek ¢ok teknolojik gelismeye
onciiliik yapan kisilerin kadin olmasi bu duruma verilebilecek en gilizel 6rneklerdir
(Isaacson, 2017, s. 25,33).

Pazarlama perspektifinden baktigimizda sag ve sol beyin ya da kadin-erkek beyni
davranislarmin aligveris diirtlisiinde ne kadar etkili oldugu sorusu iizerine konusulmasi
gereken konudur. Kadinlarin sag beyin aktivitelerinin yaygin olarak goriilmesi diirtiisel
olarak duygusal uyarim yapan reklamlardan daha ¢ok etkilendigi ya da erkeklerin daha
rasyonel karar verdigi anlamia gelmeyebilir. Giiniimiizde yaygin bir sekilde kabul edilen
kadinlarin daha fazla aligveris yapiyor olmasi bir sehir efsanesi olmakla birlikte belki de

evrimsel siirecin getirisi olabilir. Sag ve sol beyin kavramini pazarlama ¢aligmalarinda
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kullanim1 mesajin dogru kanal {izerinden dogru sekilde ilerlemesini saglama noktasinda

Onemlidir.

1.3.5. AYNA NORON

Ayna néron; “Bir hayvanin herhangi bir hareketi yaptiginda ve ayni1 hareketi yapan
birini gézlemlendigi durumda aktivite olan ndronlar i¢in kullanilan bir terimdir” (Uzbay
2017, s.127). Diger pek cok beyin islev mekanizmasinin tarihi olduk¢a eskilere
dayanmasina ragmen ayna noronlarm kesfedilmesi olduk¢a yenidir, Italyan norolog
Giacorno Rizzolatti ve ¢alisma arkadaslar1 tarafindan 1996 yilinda makak maymunlarmin
on premotor korteksindeki tekil noron aktiviteleri Ol¢timii hakkinda yaptiklar:
arastirmalar sirasinda tesadiifen kesfedilmistir (Shermer, 2011). Tesadiifen bulunan ayna
noronlar insan beyni agisindan agiklanamayan oldukea biiyiik bir boslugu doldurmustur,
hatta yalnizca insan beynine i¢in degil, pek arastirmaya da anlamlandirilamayan konular
hakkinda bakis acis1 gelistirilmesine ve ¢éziimlenmesine yardime1 olmustur (Sinigaglia
ve Rizzolati, 2017, s. 8). Ayna ndronlar insanlarin hayatlarinda oyle etkilidir ki;
Kaliforniya Universitesi ndroloji ve psikoloji profesdrleri “Biyoloji icin DNA neyse,
psikoloji i¢in de ayna ndéron odur.” ifadesini kullanmistir. Baskalarmin giilmesini,
esnemesini, aglamasini taklit etmemizi saglayan ayna ndronlar ayni zamanda
karsimizdakini gérmeden bir yaziy1 okurken bile aktiflesebiliyor (Sinigaglia ve Rizzolati,
2017, s. 61-63).

Pazarlama perspektifinden ayna noronlar1 inceledigimizde ise; “empati” ve
“taklit” terimleri ile karsilagmaktayiz. Satic1 i¢in de iiretici icinde oldukca 6nemli olan bu
iki kavram satm alma siirecimizin temellerini olusturmaktadir. Tiiketiciye empati ile
yaklasabilme aligveris siirecinin 6nemli bir parcasini olusturmaktadir. Yalnizca tiiketici
perspektifinden degil tiiketici ve satici davraniglarini analiz etmede ve Ongdrebilme
konusunda da ayna ndronlarin etkilerinden yararlanilabilmektedir. Taklit etme konusunda
ise ayna ndronlar aracilif ile tiiketicilerin taklit etme diirtiisii pazarlamacilar tarafindan
siklikla kullanilan, kullanilmas1 kagmilmaz olan bir durumdur. Bu sebepten baktigimizda
ayna ndronlar pazarlama acisindan olduk¢a 6nemlidir. Ayna ndronlarin etkilesiminin
Ol¢lilmesi ise ndropazarlamanin dogrudan konusu olmaktadir. Ayna ndronlar kararlarimiz
tizerinde tek bagina dogrudan etki etmezler ancak alma kararimizda en ¢ok etkisi olan ve

bagimlilik yapici etkisi olan dopomin ndrotransmitteri ile ¢alistiginda ayna ndéronlarin

17



etkisi gozlemlenmektedir. Apple markast ilk beyaz kulakligini ¢ikarttiginda hizli bir
sekilde yayginlagmasi, kisilerin bu havali aksesuar1 yakinlarinda gérmesi ve sahip olma
isteklerinin dopomin ve ayna noronlarla birlesmesi ile gergeklesmistir. Ayn1 sekilde Gap
marka triinlerin reklamlarinda kullandig1 mankenlerin sportif ve gen¢ olmasi kisilerde
ayna noronlar1 devreye sokarak o iirlinii aldiginda manken gibi goriindiigii hissiyatini
asilamakta ve dopominini desteklemektedir (Lindstrom, 2009, s.64-66). Benzer sekilde
ozellikle sosyal medya kanallarmin yayginlagsmasi ile birlikte biiyiiyen sosyal medya
pazarlamasi/kanaat onderi ¢aligmalar1 ayna noronlar ve dopomin etkisiyle kisiyi satin

alma davranisma itmektedir.

1.4. NOROPAZARLAMA ARASTIRMALARINDA KULLANILAN
YONTEMLER
Beyin goriintiileme sistemleri gelismeden dnce bu konuya dair bilgi oldukea kisith

durumda ilerlemistir. Gegmis donemlerde beyin incelemeleri ancak kisi 6ldiikten sonar
yapilabilmekte bu da teshis ve tedavi konusunda oldukc¢a kisithi bir alan tanimaktaydi.
Zaman igerisinde gelisen teknoloji ile birlikte beyin goriintiileme teknolojileri gelismis
ve degismistir. Giinlimiizde kisinin 6lmesini beklemeden, saglikli bireyler ve beyinler
iizerinde caligmalar ve deneyler yapilabilmektedir. Beyin goriintiilleme sistemlerinin
gelismesi zaman igerisinde bu teknolojinin yalnizca tip alaninda kullanilmasmdansa
baska alanlara sigramasina yol agmistir. Beyin goriintiilleme tekniklerinin tip alaninda
kullanilmasinin ardindan karar biliminde olan gelismelere etkisi oldukca biiylik olmustur.
Goriintiileme yontemleri kullanilarak kisilerin karar alma anlarinda beyindeki néronlarin
hareketlerinin haritalar1 ¢ikarilarak, uyaranlara karsi verilen tepki derecesi ve sebebi
numerik olarak hesaplanabilmektedir (Salman ve Peker, 2017). Duygusal verilerin,
norometrik 6lcilinlerin biometrik dl¢iimlerle desteklenebilmesi bilim insanlarmin bu alana
daha fazla yonlenmesini saglamistir (Yiicel ve Coskun, 2018). Yirminci yilizyilin
basindan beri bilim insanlarmin yogun bir sekilde tiiketici davraniglarini arastirmast,
tiikketicileri etkilemeye, ikna etme iizerinde yogunlasmasi norobilimde gergeklesen
gelismeler sebep olmustur (Topuz Savas ve Sener, 2018). Sosyal alanlarda gerceklesen
bu sicrama ve insanin biling, beyin {izerine olan derin meraki {izerine néro goriintiileme
sistemleri noropazarlama, noéro ekonomi, noro estetik, noro felsefe, noro hukuk gibi pek

cok alanin gelismesine sebep olmustur.
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Noropazarlama arastirmalari; temelde pazarlama icin en gerekli i¢ parametre olan
dikkat, duygusal baghlik ve akilda tutuma kavramlar1 iizerine egilmektedir. Bu
arastirmalarinda kullanilan yontemler ise genel hatlari ile ii¢ ana boliime ayrilmistir.
Bunlar; beyindeki metabolik temelli arastirma yontemleri (Pet, FMRI), beyindeki elektrik
temelli arastirma yontemleri (EEG, SSPT, MEG) ve beyin aktivitesi olmayan arastirma

yontemleri olarak siralanmistir (Eye Traking, Facial Coding, GSR).

Sekil 3: Noropazarlama arastirma yontemleri

Metabolik Elektrik Aktivitesi Beyin Aktivitesi
Aktivite Temelli Temelli Olmayan

* PET * EEG e Eye Tracking
e FMRI e SSPT e Facial Coding
* MEG * GSR

1.4.1. Beyindeki Metabolik Temelli Arastirma Yontemleri

1.4.1.1. Pet (Pozitron Emisyon Tomografi)
Pet yontemi ileti niikleer tip goriintiilleme yontemlerinden bir tanesidir. Klinik

anlamda genellikle kanserli hiicrelerin tespitinde kullanilmaktadir. Pet yOntemini
kullanmak i¢in kisiye radyoaktif element yiiklemek gerekmektedir (Giray ve Girisken,
2017). Pet yontemi ile yapilan arastirmalarda Fmr1 gibi yiiksek uzaysal ¢oziiniirliige sahip
olmasi, beyindeki metabolik aktiviteleri ortaya ¢ikarmasi, beyindeki kan akisini ve
duygusal be biligsel aktiviteleri giivenilir sekilde tespit etmesinden dolay1 yeni {iriin,
reklam ve ambalaj testlerinde duygusal algi ve duygularin degerinin tespit
edilebilmesinde kullanilabilmektedir (McClure vd., 2004). Ancak; arastirma yonteminin
zamansal ¢oziinlirliigliniin yetersizligi, pahali ve invaziv bir yontem olmasindan dolay1
pazarlama aragtirmalarda tercih edilmemektedir. Ozellikle yurt disinda yapilan akademik
amach kullanilan aragtrmalarda kullanildigi goézlemlenmistir. Ayrica NMSBA’nin
yaymladigr etik bildiride ile ¢ok uyumlu goriilmemekte ve noropazarlama

aragtirmalarinda tercih edilmemektedir.
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1.4.1.2. Fmr1 (Fonksiyonel Magnetig Goriintiileme Cihazi)

Beyin bir uyarana maruz kaldiginda oradaki kan dolasimu ile ilgili degisiklikler
meydana gelmektedir, beyne dayali yapilan pek ¢ok arastirma degisen kan, oksijen
miktarindan yola cikilarak yapilmaktadir (Sadedil vd., 2018). FMRI cihaz1 yardim ile
Pet yonteminde oldugu gibi beyin yiiksek ¢oziiniirliikte goriintiilenerek, beyin 6diil, zevk,
endise gibi uyaranla karsilastiginda gerceklesen yapisal degisiklikler ve bu uyaran ile
yapisal degisiklikler arasindaki baglantilar bulunmaya c¢alisilmaktadir (McClure vd.
2004). Fmr1 yontemi EEG yontemine gore yaklasik on kat daha detayli ve derinlemesine
veri elde edilmesini saglar (Yicel ve Coskun, 2018). Noropazarlama arastirmalarinda
Fmr1 yonteminin kullanimmin o6nemi; izlenen kisinin ger¢cek zamanli olarak aci,
mutluluk, sinirlilik gibi duygusal hislerin tespit edilebilir olmasidir (Giray ve Girisken,
2017). Pazarlama arastirmalarinda; yeni triin/kampanya testi, reklam, ambalaj, fiyat
testi, marka konumlandirma, se¢im tahmini, ihtiya¢larin belirlenmesi gibi durumlarda;
duygusal bellek kodlama, duygusal alg1 ve yogunluk, arzu, giiven, marka sadakati/tercihi
gibi konularin 6l¢iimiinii saglar. Bu alamda pskolojik siire¢lerin yorumlanmasi, tiiketici
tercihlerinin noral olarak tespitine yer vermesi ve derinlemesine istatiksel analiz yapmaya
yonelik veri vermesi ndropazarlama arastirmasi i¢in dnemli avantajlar saglamaktadir. Pet
yonteminden farkli ise FMR1 yonteminin invaziv bir yontem olmamasidir. Ancak bazi
bilim insanlar1 tarafindan Pet yontemi gibi FMR1 yonteminin de kisinin gizliligini ihlal
ettigi icin etik olmadig1 diisiiniilmektedir.

FMRI yontemi ile alman verinin dlglimlenmesi ve anlamlandirilmasi diger
yontemlere gore daha verimlidir, ancak beyin aktivitesi olamayan ve elektriksel
aktivitelerle Ol¢iim yapan yontemlere gére gorece daha pahali ve analizinin zor bir
yontem olmasindan dolayr Tiirkiye'de sirketlerin yapmis oldugu pazarlama
arastirmalarinda tercih edilmemektedir, edilse bile denek sayisinin kisitl tutulmasindan
dolayr verimlilik azalmaktadw. Daha ¢ok yapilan akademik c¢alismalarda

kullanilmaktadir.

1.4.2. Beyindeki Elektirk Aktivite Temelli Arastirma Yontemleri

1.4.2.1.EEG ( Elektro Beyin Grafigi Cihaz1)

Elektro beyin grafigi cihazi (EEG), 1925-30’lu yillar arasinda Hans Berger

tarafindan, beyindeki elektriksel aktiviteyi dlgen bir cihaz olarak Elektroensefalografi
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adiyla ortaya ¢ikmustir (Pradeep, 2010, s. 3). Tip alaninda kullanimi Pet ve Fmri’a
cihazlarina gore oldukga eski bir yontemdir. Beyindeki elektriksel aktiviteyi takip ederek
biligsel  verileri anlamlandirma  iizerine konumlandirilmistir.  Noropazarlama
arastirmalarinda EEG yontemi, denegin kask ya da bant yardimi ile denegin sag¢ derisine
yerlestirilen elektronlar sayesinde, denegin herhangi bir pazarlama uyaricisina vermis
oldugu tepkimeleri beyindeki elektriksel aktivitelerin dlglimlenmesiyle kullanilmaktadir
(Tunaly, vd., 2016). Sonrasinda bu elektriksel aktivitelerin beynin hangi yarim kiiresinde
ve hangi alaninda gerceklestigi saptanarak etki alani analiz edilmektedir. Ornegin sag
frontal lobda gerceklesen bir elektriksel aktivite kiside geri ¢ekilme diirtiisiinii uyarirken,
bu aktivitenin sol frontal lob iizerinde gergeklesmesi farkli anlamlar tasimaktadir (Oziipek
ve Ozer, 2018). EEG yontemi giiniimiizde pek ¢cok pazarlama arastirmasinda reklam testi,
yeni kampanya testi, film 6n izleme testi, web sitesi tasarimi, magaza deneyim testi ve
slogan testi gibi alanlarda dikkat, heyecan, duygusal deger, bilis, tanima, bellek kodlama,
yaklagma ve kacimma durumlarmi 6lgmek amaciyla kullanilmaktadir. Yontemin kolay
kullanimi, anlagilabilir analizi, tasmabilir olmasi, beyin aktivitesi temelli arastirma
yontemi olan FMR1'a ve Pet’e gore olduk¢a ucuz olmasi, kullaniminin kolay olmasi,
invaziv bir yontem olmamasi, yiiksek zamansal ¢Oziinlirliige sahip olmasi, beyindeki
noral aktiviteleri takip etmesi ve bununla birlikte sag ve sol hemisferler arasinda

karsilastirma imkani sunmasi sebebi ile siklikla kullanilmaktadir (Stasi, vd., 2018).

1.4.2.2. SSPT ( Steady State Probe Topography)

SSPT yontemi Richard Silberstein tarafindan gelistirilmis genellikle kognitif
norobilimde kullanilan bir yontemdir (Sadedil vd., 2018). Noropazarlama
arastirmalarinda diisiik uzaysal ¢oziiniirliikten dolay1 ¢cok fazla kullanilmamakla beraber;
reklam testi, film fragmam testi, gorsel testi gibi konularda kisinin ilgi, duygusal

yogunluk, duygu degeri, dikkatini 6l¢limlemede kullanilmaktadir.
1.4.2.3. MEG ( Magnetoencepholography)

MEG yontemi, beyin ndron aktivitesi tarafindan olusturulan manyetik alanlar1
dlgerek beyin aktivitesini gdzlemlemeye imkan saglayan bir yontemdir. U¢ boyutlu

gorlintiilemeye imkan saglamasi, zamansal c¢oziinlirliigliniin ¢ok yiiksek olmasi,

Olctimlerde ¢ok minik elektrik akimlarmi bile yakalayabilmesi tip alaninda siklikla
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kullanilmasini saglamistir (Yiicel ve Coskun, 2018). Noropazarlama arastirmalart
perspektifinden baktigimizda ise; EEG yontemindeki gibi yeni {iriin testi, reklam testi,
ambalaj testi, duygusal algi ve ihtiyaglarin belirlenmesinde algi, dikkat ve bellegi
dlciimlemektedir. Olgiimler sirasinda yiiksek zamansal ¢oziiniirlikten dolayr bilissel
stireglerin 6l¢glimlenmesinde giivenilir sonuglar vermektedir. Ancak yontemin oldukca
pahali olmasi, cihaz alani alarak yaklasik bir oday1 kaplamasi, karmasik veri analizinden
dolay1 tercih edilmemektedir (Stasi, vd. 2018). Ileriki yillarda yontemin yaygimnlasmasi,
cthaz boyutlarinin kiigiilmesi ve maliyetinin diismesi ile birlikte farkli yontemler ile

birlikte siklikla néropazarlama arastirmalarinda kullanilmasi 6ngoériilmektedir.

1.4.3. Beyin Aktivitesi Olmayan Arastirma Yontemleri

1.4.3.1. G6z izleme (Eye Tracking)

Go6z izleme teknigi, farkli amaclar dogrultusunda yiiz yili askin siiredir
kullanilmaktadir (Sadedil vd., 2018). Diger yontemler gibi tiiketici davraniglarini
anlamak i¢in yapilan pazarlama arastirmalarinda kullanilmaktadir. “Markalar, reklamlar1
icin milyonlar harcamakta ve en az bir bu kadar da reklamlarm etkinligini 6lgmek icin
harcamaktadir” (Akgiil, 2017). Noropazarlamanin siklikla kullanildigi reklam filmi
etkilerini yayim oncesi 6l¢ciimlemek, filmin aktivasyonu ve etki alanini arttirmak, internet
sayfalarinda odaklanilan noktalar, market raflar1 ve paket tasarimlar1 i¢in goz ileme
yontemi siklikla markalar tarafindan kullanilmaktadir (Giray ve Girisken, 2017).

GOz izleme (eye tracking) gbz bebegi hareketlerini kizilotesi 1sinlar yardima ile
izlenmesi ile genellikle odaklanilan noktalarin, sekmelerin ve diizgiin izlemelerin takibini
saglayarak bilgi veren bir teknolojidir. Bu ydntem ile bakis ve sicaklik haritalari
cikarilmakta, bu haritalar sayesinde denegin neye kag kez baktigi, hangi alanda dikkatinin
yogunlastii, hangi sirayla baktigi ve kac¢ saniye kaldigi gibi farkli giivenilir bilgilere
ulagilabilir. Ayrica goz izleme ve EEG gibi farkli iki yontemin birlesimi ile denegin
uyarana kars1 verdigi tepkinin ¢ift yonlii olarak dl¢limlenmesine ve analiz edilmesine
imkan saglar. Bu amaglara yonelik farkli tipte tasmabilir eye tracking cihazi
bulunmaktadir; ilki genellikle bilgisayar ya da herhangi bir ekrana monte edilen ekran
tizerindeki gorsellerin takibinin saglandig: kii¢iik bir cihaz, diger ise aligveris testi, raf

testi gibi mobil olarak uygulanabilen gozliik seklinde bir cihazdir (Tunali, vd., 2016).
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Ozellikle ikinci tip cihaz olan mobil takip cihazinin gelismesiyle birlikte saha
aragtirmalarinda siklikla kullanilan bir yontem olmustur.

Ozetle gz izleme teknigi web sitesi tasarimi, magaza i¢i konumlandirma, ambalaj
tasarimi, raf diizeni, lirlin yerlestirme, uyaran hiyerarsisi gibi konularda denegin goz
hareketlerini, dikkatini, heyecanini, goz bebegindeki degisimleri ve gbz kirpma hizini
Olctimleyerek ¢ikarimlarda bulunmaktadir. Geleneksel arastirma yontemlerinden farkli
cevaplar vermesi, kullannommm kolay, diger yontemlere gore gorece ucuz olmasi,
taginabilir olmasi, invaziv bir yontem olmamasindan kaynakli olarak hem akademik hem

de pazarlama arastirmasi ¢alismalarinda siklikla kullanilmaktadir (Stasi, vd., 2018).

1.4.3.2.Facial Coding (Yiiz Ifade Tanimlama)

Paul Ekman ve Wallace V.Friesen tarafindan 1976’1 yillarda gelistirilen sistem
yiiz ifade tanima sistemi; g¢esitli videolarda yer alan insanlarin yiiz ifadelerinden yola
cikarak kisinin deneyimledigi duygular1 saptamak miimkiin hale getirmistir.
Gelistirdikleri sistem 43 ayr1 yliz kasinin pozisyonuna/konumuna gore duygu durumunu
saptamaktadir (Yiicel ve Coskun, 2018). Gozle goriilemeyecek kadar kisa siirecte
gergeklesen bu duygu durumunun testi yalnizca pazarlama agisindan degil pek ¢ok alanda
kullanilmaktadir. MIT Universitesinde otistik cocuklarin tepkilerini dnceden dlgiimleme
amaciyla kullanilmast bunun en Onemli Orneklerindendir (Giray ve Girisken,
2017).Pazarlama arastirmalar1 ¢ercevesinde inceledigimizde ise; girisimci John
Wanamaker’in yirminci ylizyilin baslarinda soyledigi “Reklama yatirdigim paralarin
yarist bosa gidiyor ancak hangi yaris1 bosa gidiyor” soziindeki kalan yariyr bulmada
onemli bir yontemdir. Kisinin dikkatini ¢ekmeye odaklanmis bir pazarlama anlayisinda
dikkati olumlu mu yoksa olumsuz yonde mi ¢ektigi de dikkat cekmesi kadar 6nemli bir
stirectir. Bu sebepten dolay1 yliz ifade tanimlama sistemi genellikle reklam ve film 6n
izleme testlerinde, bilin¢li olmayan tepkileri dlctimledigi ve 6 temel duygu olan ofke,
begenme, kiskanchk, korku, Tziintl, saskinlik, giilimsemeyi ger¢ek zamanl

saptayabildigi i¢in siklikla kullanilmaktadir.
1.4.3.3.GSR (Galvanik Skin Response)

GSR (Deri iletkenligi), elektrik direncinin degigsmesinin saptanmasindan veri elde
eden bir tekniktir. Canlilar uyaranlar karsisinda tepkilerini sadece beyinle degil ayrica
bedenlerinin ¢esitli yerlerinde olusabilen tepkilerle de ortaya koymaktadirlar.

Heyecanlandiginda, korkuldugunda ya da acit duyuldugunda nasil ki kalp atislari
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hizlaniyor, g6z bebekleri biiyliyor ya da kiiciiliyorsa ayni zamanda deri yoluyla
elektriksel olarak terleyerek tepki verilir (Giray ve Girisken, 2017).

GSR cihazi sayesinde uyarilmalar sirasinda deneklerin ilettikleri ter bezlerinden
salgilayan iyonik terlerin Ol¢limleri saglanarak normal durum ile uyarilma anindaki
farklilikla saptanabilmektedir (Sadedil vd., 2018). Daha ¢ok sinema ve reklam filmlerinde
karakterleri ya da gorsel uyaranlarin kisiler lizerindeki uyarilmalarini 6lgmek amaciyla
kullanilir. GSR yonteminden elde edilen veriler heyecan/haz verici ya da stres yaratici bir
tepki olabilir, bu yontem duygusal tepkinin yoniinii belirtmedigi i¢in ndéropazarlama
arastirmalarma diger yontemlerle birlikte kullanilmakta, destek veri gérevi géormektedir.

Tek basina kullanildiginda elde edilen veriler anlamli bir ifade saglamamaktadir.
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2. NOROPAZARLAMANIN DIGER UYGULAMA ALANLARI iLE
ILiSKiSi

icerisinde bulundugumuz vyiizyiln beyin yiizyili ilan edilmesi, beyin
aragtirmalarinin her gegen giin artmasi beyni tanimamiza, beyni tanimamiz da farkli
temellerle birlestirmemize sebep olmustur (Uzbay, 2019a, s. 85). Beyin arastirmasi olarak
diinyanin farkli kitalarinda biiyiikk fonlar yatirilarak arastwrmalar yapilmaktadir,
Amerika’da “Beyin Girigimi” (Brain Inititave), Avrupa Birligi Devletleri tarafindan
finanse edilen “Insan Beyni Projesi” (Human Brain Project), ve ticari hacmi giderek artan
Cin’in “Cin Beyin Projesi” (China Brain Project) insan beyni hakkinda her gegen giin
daha acik, yeni bilgiler saglamaktadir, bu durum da beyin ile ilintili yeni alanlarin
gelismesine olanak saglamaktadir (Greely, vd., 2016). Temeli insan olan sosyal
bilimlerin, nérobilimsel yontemlerle desteklenmesi ve sonucunda insan beyninin daha
anlagilir hale gelmesi pek ¢ok sosyal bilime yeni bakis a¢ilar1 kazandirmistir. Tiim sosyal
alanlar insan psikolojisinin dolaysiyla beyninin farkl yansimalaridir, bu anlamda kisinin
sosyal beynini, sosyal kararlarii1 anlamamiza yardimci olan nérobilim yontemleri git
gide daha fazla 6nem kazanmaktadir (Eken, 2017). Sosyal bilimlerin beyin bilesenleriyle
birlesmesi “Beyin sadece tip ve fen bilimlerine birakilamayacak kadar onemlidir”
yaklasimui ile ¢ok disiplinli ¢alismalar donemi baslatti. Birden fazla disiplinin birlesmesi
ile yiiriitiilen ¢calismalar gelistikge 6niine —noro eki alan bir¢ok yeni disiplin ve bagimsiz
arastirma alanlar1 ortaya ¢ikt1 (Uzbay, 2017). Noropazarlama, néroekonomi, nérofelsefe,
noroestetik, ndrohuhuk ve norohukuk bu alanlara ornekledir. Heniiz yeni, alanmin
uzmani ¢ok az kisi ve gecerli arastirmanin olmasi, beyine dair her giin bagka bilgiler
Ogrenilmesi ve bu bilgilerin sosyal alanlar ile pekistirilmesinden kaynakli olarak tiim bu

alanlar gelismekte olan alanlardir.
2.1. NOROPAZARLAMA ALANI ILE IiLISKIiLi NORO ALANLAR
2.1.1. Norobilim

Norobilim diger noro alanlar gibi tarihi yakin degil bilakis oldukg¢a eskilere
dayanan bir bilim dalidir. Norobilim néropazarlama kavraminin iki bileseninden birini
olusturmaktadir. Bu sebeple néropazarlama ile dogrudan iliski i¢erisindedir. Norobilim,
beynin kesfedilmesi ve sinir hiicrelerinin kesfi ile gelismistir. Sinir sistemi {izerine
aragtirmalar yaparak beyinin ¢aligma prensiplerine dair bilgi edinmeye ¢aligmaktadir.

Insan beyni bir yildiz galaksisini andirmakta, milyarlarca sinir hiicresine diger bir adiyla
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nérona ev sahipligi yapmaktadir. Sinir hiicreleri yardimi ile viicuduna bilgileri
gondermekte ve kontrol etmektedir (Sadedil, 2018). Noronlar birbirine sinaps ismi verilen
yollar ile baglantilidir. Sinapslar yardimu ile iletisim kopmadan devam etmektedir. Olgun
bir insanin beynindeki sinaptik yollar diinyanin en biiyilk metrapollerindeki yol
haritalarina benzemektedir. Ortalama bir insanin beynindeki tahmin edilen néron sayisi
Samanyolu galaksisindeki yildiz sayisiyla ortalama olarak aynidir (Shermer, 2011).
Ayrica bunlar1 birbirine baglayan sinaptik yollar1 da ele aldigimizda ndrobilim olduk¢a
karmagik ve kompleks yapiy1 inceleyen bir bilim dalidir. Noropazarlama arastirmalari
yontem olarak norobilim arastrma yOntemlerinden yararlanmakta ve pazarlama
arastirmalarini ndrobilim perspektifinde degerlendiren bir alandir. Ozellikle diinyada
beyin projelerinin artmasi ile birlikte norobilime dair kesiflerin daha da hizl bir sekilde

artmas1 ongoriilmektedir.

2.1.2. Noroekonomi

Ekonomi kavrami insan ile dogrudan iliskili bir kavram olmasma ragmen
zamansal siirecte temelindeki insandan 6yle uzaklasti ki, yalnizca matemetik ve grafikler
ile iliskili bir temele yaklasti. Yalnizca matematik disiplini ile iligkili olan ekonomi
kavrami ise insani, insanin ekonomik davraniglarini anlamaktan yoksun bir hale geldi
(Erdem, 2018, s. 23). insam1 anlamaktan giderek uzaklasan ekonomi, klasik ekonomi
kavramin temel taslarindan olan siirekli en uygun kararlar veren homoekonomikus’un
varligina dylesine insandi ki yapilan modellemelerdeki tutarsizliklar1 anlamak oldukca
zaman aldi. Bu tutarsizliklar ve nérobilim yontemlerinin gelismesi, iktisadi bilimlerin
ndrobilim ve psikoloji ile ilk olarak bulustugu disiplinlerden birinin néroekonomi
olmasini saglamistir (Oztiirk, Yiicel ve Bayir, 2018). Néroekonomi/davranigsal ekonomi
fikri biitiin diinyada yanki uyandirmis, ekonomi diinyasindaki insani anlamada olusan
boslugun anlamii arastirmistir. Bu sebepten dolay: bu alana 2002 ve 2017 yillarinda
Nobel ekonomi 6diilii verilmistir.

1970 dncesine kadar insanin rasyonel oldugu, homoekonomikus fikri tamamen
hakimken,1970’1i yillarda Herbert Simon bu fikre sert bir sekilde karsgi ¢ikmustir. “Simon
insanlarin ekonomik teorinin ongoérdiigii kadar rasyonel olmadigmi ve hayatta basina
gelebilecek biitiin olaylarm ihtimallerini ve muhtemel sonuglarini beyninde isleyip en

dogru sonuca ulagmasmin miimkiin olmadigini1 séyleyerek “sinirli rasyonellik” fikrini
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ortaya atmustir (Erdem, 2018, s. 35)”. Simon’un teorisine gore insanlar se¢imlerini
gerceklestirirken sanildigi gibi tiim segenekleri degerlendirerek en uygun sonuca
ulagsmamakta, aksine kolay secimleri seven insan beyni ¢oklu segimlerde bazi segcenekleri
farkinda olmaksizin devre dis1 birakmaktadir. Simon bu fikri ile Nobel ekonomi ddiiliine
layik goriilse de fikirleri ¢ok biiyiikk destek gormedi. Ayn1 donemde Daniel Kahneman
benzer arastirmalart ile parladi ve “varlik/beklenti” teorisini ortaya koydu. Teorisi lizerine
yazmis oldugu “Hizli ve Yavas Diisiinme” kitabinda Simon gibi insanlarin rasyonel
kararlar veremedigi ve bunun sebepleri lizerinde incelemeler sunmustur. Ardindan da bu
kitab1 ile 2002 yilinda Nobel Ekonomi ddiiliinii almistir. Richard Thaler’da 2017 yilinda
“Diirtme” isimli davranissal ekonomiyi incelemis oldugu kitabi ile Nobel 6diilii almistir.

Sonug¢ olarak; insan beyninden ve davraniglarindan siyrilmis bir ekonomi
anlayiginin etki alaninin smirl oldugu diistincesi ile birlikte néroekonomi kavrami ortaya
atilmig ve bilim insanlarmm oldukea ilgisini ¢ekmistir. Giiniimiizde hala tam olarak
anlagilmamakla birlikte diinyanin pek ¢ok iiniversitesinde konu {izerine akademik

calismalar siirmektedir.

2.1.3. Noroestetik

Noroestetik kavrami, diger néro alanlar gibi norobilim alaninin gelisimi ile
hayatimiza girmis, norobilim ve estetik algisinin birlesiminden ortaya ¢ikmis bir
kavramdir. Noroestetik kavraminin temelleri Tiirk Profesdr Semir Zeki tarafindan 20.
Yiizyilin sonralarinda ingiltere’de University College London’da atilmustir.

Kelime anlami olarak; beyindeki renk, ¢izgi, sekil, sanat eseri gibi estetik algis1
olan durumlarin algilanmasi ile ilgilenir. Bir nesneye ya da projeye estetik bir yonelim
gosterildiginde izleyicide goriilen biyolojik ve psikolojik mekanizmalart ndrobilim
perspektifinde inceleyen bilissel bir alandir (Nadal ve Skow, 2015). Gegmisten beri baz1
renk ve sekiller insanlar iizerindeki etkileri gdzleme dayali olarak kesfedilmistir. Ornegin;
elli yillik bir gézlemin sonucunda kirmizi renkli forma giyen spor takimlarmnin diger
takimlara gore daha basarili oldugu gozlemlenmistir. Noroestetik ¢aligmalarinda; gorsel
alanlarda renlerin, sekillerin ya da c¢izgilerin estetik deneyiminin insanlar {lizerindeki
psikolojik ve biyolojik etkilerini sinirbilim perspektifinde degerlendirmektedir (Gallese
ve Di Dio, 2012)
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Noroestetik alan1 ndéropazarlama, endiistriyel tasarim, mimarlik, reklamcilik gibi
pek cok alanla i¢ ice ¢alismakta bu alanlar1 beslemektedir. Ornegin; Noroestetik ve
ndropazarlama caligmalarinin kesisim alanlarma baktigimizda ise sik¢a birbirlerinden
beslendikleri goriilmektedir. Ornegin; kirmiziya boyanmis restoranlarin yemegi daha
hizli tilketmeye yol actig1 bu sebepten dolay1 pek cok hizli tiikketim restoranlarinin bunu
kullanmasi, ya da mavi renkli ortamlarin, kirmizi renkli ortamlara kiyasla daha fazla
alisveris yapilmasina neden olmus olmasi hem ndropazarlanin hem de nodroestetigin
konusudur. Ayrica néro estetik kavrammin bir diger alani ise beyindeki duygusal
etkinlikleri incelemektir. Ornegin Bartels ve Zeki tarafindan “Anne Sevgisini” incelemek
icin yapilan caligmalarda anne sevgisi ile romantik sevginin beyinde farkli bolgeleri
uyardigr tespit edilmistir (Ciftgi, 2018). Noropazarlama ise bu duygusal uyarim
cikarimlarint  kendi alanlarinda reklam filmi ve film incelemelerinde sik¢a
kullanmaktadir. Noroestetik ¢alismalar1 hem tek basma basrol olarak hem de pek cok
diger alan1 destekler sekilde kullanilmaktadir.

2.1.4. Norofelsefe

Norofelsefe de diger noro alanlar gibi néro ve felsefe kavramlarinin birlesmesi ile
ortaya ¢ikmis bir disiplindir. Yaklasik 20-25 yil 6nce bilim insanlar1 tarafindan
tartisilmaya baglamis bir konudur. “Sinirbilimin felsefesi” olarak temelleri en eski
filozoflardan sayilan Descartes ve Platon’a dayansa da bizim suan kullandigimiz anlamda
isimlendirilmesi Patricia Churchland ve esi tarafindan 1986 yilinda yaymladigi
“Neurophilosogy” kitab1 ile gerceklesmistir. Temel arastirmasi bili¢, i¢ gori, zihin
derinlikleri, agr1 deneyimleri gibi felsefi kavramlarin, yaklagimlarin, tartismalarin ve
cevaplarinin ndro yontemlerle incelenmesi iizerine kuruludur. Daha genel bir tanim ile
felsefi kuramlarim sinir bilim hipotezlerini kullanarak agiklanmasidir (Northoff, 2004).
Churchland tarafindan norofelsefe kavramimi incelerken 3 farkli perspektifde
degerlendirilmistir; bilissel olgusal (fenemonal) norofelsefe, deneye dayali (ampirik)
norofelsefe, teorik norofelsefe. Fenemonal norofelsefe daha ¢ok irade, kimik gibi
konularla iliskilendirilerek bu konularin hem felsefi hem de sinir bilim perspektifinden
incelenmesini saglamaktadir. Ikinci olarak apirik ndrofelsefe felsefi temelli konularin
noro goriintilleme sistemleri olan PET, MR gibi sistemlerle deneyler yapilarak

incelenmesidir (Churchland, 2019). Son olarak teorik ndrofelsefe ise norofelsefe
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kavraminin felsefesi ilizerinde odaklanmaktadir. Metodolojilerin belirlenmesi, diger
disiplinler ile olan iligkilerin birlestirilmesi gibi konularda da teorik nodrofelsefe
kullanilmaktadir.

Diger noro alanlarin aksine dayandigi noktanin soyut olmasindan kaynakli olarak
bilim insanlar1 arasinda fazla ucta bir yaklasim olarak degerlendirildiginde olmustur.
Bilim insanlar1 tarafinda bir goriis birligi olmamakla birlikte itiraz eden de kabul eden de
pek ¢ok akademisyen bulunmaktadir. Elestiren akademisyenlerin en biiylik sorusu
felsefenin derinlerini ndrolojik arastirma yontemleri ile arastirmanin felsefenin zeminini
sarsacag1 ile iliskilidir (Tiimkaya, 2017). Ozellikle konu ile ilgili eski yaymlar
incelendiginde diger bir tartisma konusunun zihnin derinliklerine inmenin etik boyutunu
tartisarak bunun felsefenin gelisimi icin miimkiin olmadigin1 ve hatta felsefeyi dldiirecegi
yoniinde elestirilmistir (Stent, 1990). Yalnizca norofelsefenin degil diger tiim alanlarin
etik tartigmalar1 gilinlimiizde de derinleserek devam etmektedir. Etik bakis agist 9.

boliimde detayl bir sekilde islenmektedir.

2.1.5. Noroetik

Etik kavrami tek basina oldukg¢a genis alan1 kapsayan cok kollu bir kavramdir.
Fransizca kokenli bu sozciik “ahlak” anlamma gelmektedir (tdk). Ahlak ise insani tiim
stireclerde devrede olan bir olgudur. Siire¢ igerisinde konunun kapsamimin gelismesi
icerisinde etik kavrami da kendi igerisinde farkli basliklarda degerlendirilmeye
baslamustir. Noroetik’de bu ayrimin sonucunda gelismis yeni bir kavramdir. Sinir bilim
arastrmalarinin genislemesi ve artmasi, konu iizerindeki tartigmalarinin artmasi ile
ndroetik kavraminin gelismesi kaginilmaz olmustur (Loftus, 2011). Bilim insanlarinin bir
grubuna gore néroetik bioetik kavrammin bir alt kolu oldugunu, diger bir grup ise bioetik
kavramu ile noroetik kavramimin arastirma alanlarinin farkl oldugu goriisiindedir (Senior
ve Lee, 2008).

Noroetik kavrami temelinde insan olan tiim noro kavramlar ile iliskili olarak
konunun etik  perspektifini  degerlendirilmekte  kullanilmaktadir.  Sinirbilim
perspektifindeki tiim alanlarin etik, sosyal ve yasal alanlarini aragtiran bir bilim alanidir
(Sifferd, 2012). Noroetik alan1 kelime olarak kullanimi yeni olsa bile yillardir bilim

insanlar1 perspektifinde tartisilmaktaydi. Kavram olarak ilk ele alinmasi, litaretiirde
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tanimlanmasi diinyanin prestijli beyin ve kanser arastirmalarmi destekleyen Dana Vakfi
tarafindan 2002 yilinda San Francisco’da diizenledigi konferansinda gergeklesmistir.
Konferans goriislerine gore noroetik bir disiplin degil bir alan oldugu goriisii olmustur.
Konuyla ilgili olarak 2006 yilinda “Uluslararast Noroetik Toplulugu” kurulmustur.
Toplulugun yaymladigi bildiriye gore etik, politika, insanin ¢ziinii anlamasi1 gibi konular1
tartismaktadir. Diger noro alanlar gibi zaman igerisinde degismeye ve gelismeye devam
eden bir konu olarak bilim insanlar1 tarafindan tartisilmaya devam etmektedir. Alanmnin
genis olmasindan kaynakli olarak gelisim tarihi kisa olmasina karsin alaninda yazilmis

pek ¢ok bilimsel yaz1 bulunmaktadir.

2.1.6. Norohukuk

Norobilimin birlesmesi ile pek ¢ok bakis agisini temelden degistirmesi ongoriilen
bir diger kavram ise ndrohukuk kavramidir. Norohukuk kapsammin genisligi, kisiyi ve
toplumu dogrudan etkileme potansiyelinden dolay1 aragtirmacilarin ve sosyal bilimcilerin
en ¢ok arastirdiklar1 ve tartigmaya agik konudur. Yaptigi ¢ikarimlar dogrultusunda
suclularin tamami suglu mu? Yoksa beyinlerinde aslinda bilmedikleri bir problem,
cocuklukta ya da anne karninda geligsmis bir tranva m1 var gibi konular1 temel almaktadir.
Konunun temel sorusu ise; “norobilim caligmalar1 sayesinde su¢ Onlenebilir mi?”’dir
(Chandler vd. 2019).

Gegmiste beyin lizerinde yapilan arastirmalarda giintimiizdeki gibi saglikli bir
beyinde goriintiileme teknigi kullanmak teknolojik agidan miimkiin degildi, dolayisiyla
yasanan olaylar, hastaliklar ve 6liimler sonrasinda beyin arastirmalar1 ilerlemekteydi.
Tamamen geleneksel yontemlerle yapilan bu arastirmalar bile gosterdi ki kisinin 6n alin
bolgesindeki frontal kortekste gelisen bir hasar davramiglarini kokli bir sekilde
degistirebilmektedir. Teknolojik gelismeler ile birlikte son elli yilda yapilan diger
aragtirmalar da ge¢gmiste edinilen bu bilgileri onaylayarak gelistirmistir. Suglular iizerinde
diinyanin pek ¢ok yerinde yapilan aragtirmalar gosterdi ki; suga meyilli ya da sug iglemis
kisilerin biiyiik bir oranda c¢ocukluk ya da ergenlik donemlerinde psikolojik ya da
fizyolojik travmalar yasamistir. Dolayisiyla kisi sug isledigi sirada 6zgiir iradesiyle degil
beyin tiimoriiniin baskisi sayesinde bu sugu islemis olabilir. Bu tip durumlarda nérobilim

ve hukukun birleserek konulara baska bakis agilar gelistirmesi beklenmektedir (Baskin
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Sommers ve Fonteneau, 2016). Norohukuk arastirmacilari kiginin tekrar sug islemesini
beklemektense hasarlar1 tedavi etmenin dogru bir yaklasim oldugu savunmaktadir.
Konunun diger tarafinda ise su an yapilan ¢alismalarin deneysel olmasi ve teknolojinin
verdigi olanaklarin yetersizliginde net bir dogruyu vermemesi sebebiyle temkinli
yaklagilmaktadir (Shen, 2016). Yillardir siiren hukuk sistemini degistirecegi i¢in pek ¢ok
hukukeu tarafindan dogru bulunmamaktadir.

Ayrica konu iizerindeki en biiylik tartigmalardan biri de resit olma yasi ile ilgilidir.
Yapilan beyin arastirmalar1 gosterdi ki pek cok bireyde 18 yasinda beyimizin mantikli
karar alma ile ilgili olan bdlgesi olan frontal korteksin gelisimi heniiz tamamlanmamis
bulunmaktadir. Frontal korteksin gelismedigi bi bireyde ise limbik sistemin baskin olmasi
diirtiisel davranislar sergilemesi oldukga olas1 bir durumdur. Ofke, korku da limbik sistme
iizerinde en gicli etkenlerdir, dolayisiyla 18 yasin beyin gelisim agisindan
tamamlanmadigi i¢in suga yonelik durumlarda resit olma yasinin dogru olmadig1 yoniinde
tartigmalar dogurmustur (Bennet, 2016).

Bu alanda yapilan tiim ¢alismalar su an i¢in yalnizca arastirma asamasindadir.
Hukuksal anlamda bir degisim yapilmasi i¢in teknolojik gelismelerle birlikte konuya dair
daha fazla deneye, bilgiye ihtiya¢ vardir. Bunun yaninda; disiplinlerin bakis agilarmin
genigletmesi, hukuk alaninda alinan egitimin kapsaminin degismesi ve hukuk sisteminde
yeniliklere yonelik atilimlarin yapilmasi gerekmektedir. Giiniimiizde bazi psikolojik ya
da beyin anormalliginden kaynakli hastaliklarin kisileri su¢ islemeye yonelik davraniglara
stiriikledigi bilinmektedir ve bu hastaliga sahip kisilerin ceza almak yerine tedavi edilmesi
gerektigi bilinmektedir. Ancak bu durum sizofreni gibi major problemleri olan kisiler i¢in
gecerlidir. Oysaki beynimiz gegmisde aldigi hasarlar1 saklayabilme ya da sonradan
gelisen bir tiimor, beyin travmasi gibi durumlarda davranis degistirebilmektedir.
Buradaki 6nemli konu kisinin 6lgiilebilir beyin problemlerinden dolay1 beraat almasi
degildir. Norohukukun en temel islevi suclu olma potansiyeli tasiyan insanlar icin
onceden Onlem alarak rehabilitasyon g¢aligmalar1 yapmak ya da sug islemis bir bireyi
topluma saglikli bir sekilde geri kazanmak adina norobilim ile ortak bir caligma
yiriitmektir. Daha az sug islenmesi refah seviyesinin, toplumun huzur ve giiven ortamini
saglamak a¢sindan olduk¢a Onemlidir. Daha ¢ok basinda olan nérohukuk kavraminin

ileride dallarinin genislemesi ve hukukun pek ¢ok alanina sirayet etmesi beklenmektedir
(Uzbay, 2019b).
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2.2. GUNUMUZDE PAZARLAMA PERSPEKTIFINDE NOROPAZARLAMA
UYGULAMA ALANLARI

Noropazarlama aragtrma yOntemlerinin pazarlama diinyasinda uygulama
alanlarina siklikla rastlamaktayiz. Duyusal marka caligmalarinda, reklam, film fragmani
verimliligi 6l¢iim testlerinde, marka sadakatini arttirmada, logo uygulamalarinda, iiriin
yerlestirme ¢alismalarinda aslinda tiiketiciye degen her noktada kullanilmaktadir(Salman
ve Peker, 2017). Onceki boliimlerde islenen farkli arastrma yontemleri geleneksel
aragtirma yontemlerinin vermis oldugu nitel ve nicel sonuglar ile birlikte kullanilarak
sirketler i¢in en uygun sonuglarin elde edilmesi hedeflenmektedir. YOntemin
yayginlagmas1 ve biiyiik Olgekli sirketlerden yavas yavas tlim sektore yayilmasi ile
birlikte ndrobilim arastirma laboratuvarlarmin yani sira Diinya da ve Tiirkiye’de
noropazarlama arastrma sirketlerinin ve {iiniversitelerde kurulan arastirma
laboratuvarlmin sayis1 giinden giine ivmeli bir sekilde artmaktadir (Oztiirk, Yiicel ve

Bayir, 2018).

2.2.1. Duyusal Markalandirma Cahsmalan

Duyular insanlar i¢in biiyiik bir bilgi kaynagidir. Dokundugumuz bir dokunun,
gordiigiimiiz bir gorselin, aldigimiz bir kokunun, sesin bilgisi hafiza alanimiz olan
hipokampiiste depolanir ve benzeri bir uyaranla karsilasildiginda bu bilgiler oradan
cikarilarak kullanilir. Bu uyaran birlesenlerinden bir ya da birka¢ tanesini bir arada
kullanmak ise ¢ok daha giiclii sonuglar vermektedir. Bu sebepten duyusal markalama
pazarlamacilarin her zaman ilgisini ¢ekmistir. Duyularimiz “Diinyay1 ve cevremizi
algilamada duyularin rolii biiyiiktiir, davranislarimizi  belirlerler”. Insanlarin
yonelimlerinde duyularin rolii oldugu c¢ok uzun yillardir bilinmektedir. Duyularimiz
deneyimlerimizin temelini olusturmaktadir. Bu sebepten dolay1 pazarlama faaliyetlerinde
duyularm kullanim1 siklikla karsilasilan bir durumdur. Lindstrom’a gdre duyular bizi
satin almaya yonlendiren en gii¢hii kuvvetlerden bir tanesidir (Lindstrom, 2009, s.143-
159.”Coklu duyu ¢aligmalar1 ise etkileme ve bag kurma konusunda etkili olan duyularin
kullaniminda daha da etkili olmustur. Ancak yapilan duyusal ¢aligmalarin yillar i¢erisinde
yalnizca deneyimlere dayali olmasi bazi durumlarda pazarlama iletisimi ¢aligmalarini

kot yonde etkilemistir. NoOropazarlama yontemlerinin  gelisimi ve duyularin
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yonelimlerinin 6l¢cimlenmesi pazarlama iletisimi ¢aligmasinin dogru ydonde yapilmasinda
etkili olmustur. Ornegin; Dr.Calvert’in arastirmalarinda koku ve gorsel arasindaki bagin
beynimizde oldukca giiglii bir etkisi oldugunu gdzlemlemistir. iki uyaran arasinda
olumlu, birbirini destekler nitelikte bir bag oldugunda beynimizin begeni ve hoslanma ile
ilgili olan alan1 sag orbifrontal korkeksimizin etkilesimi, iki uyaranin uyusmadigi
durumlarda ise igrenme ile iliskili sol yanal orbifrontal korteksin aktivasyonu
gozlemlenmistir (Lindstrom, 2009, s.149).

Renkler, dokunma duyusu, isitsel uyaranlarm bizi etkilemesi pazarlama yontemi
olarak siklikla karsilastigimiz yontemlerdir. Renklerin markalarin hatirlanmasinda
olduke¢a etkili oldugu, yeni arabalarda siklikla karsilagilan yeni deri kokusu, motor sesi,
kapt a¢cma kapatma sesi gibi wuyaranlar1 pek c¢ok pazarlama faaliyetinde
gbzlemlemekteyiz. Dokunma duyusu hakkinda Lindstrom “ Cihazlarmnizi ister hava kadar
hafif, isterseniz mermi gibi agir bir metalden yapin, bir iiriin verdigi dokunma duyusu onu
satin alma kararmizi etkiler” demistir (Lindstrom, 2009, s.149-152). insan yapisi geregi
duyularimiza kars1 verdigimiz tepkilerimizi ¢ogunlukla gizleyemeyiz, ancak koku
disindaki uyaranlarda tepki vermeden once diisiinmemizi saglayacak zamanimiz vardir.
Kokuda ise durum biraz daha farklilasmaktadir. Pam Scholder Ellen’e gore “ Biitiin diger
duygularimizi kullanirken tepki vermeden once diisiiniiriiz, ama koku duyumuz soz
konusu oldugunda beynimiz diisiinmeden tepki verir” Bu sebepten dolayr kokunun
pazarlama agisindan etkisi yadsinamaz derecede kuvvetlidir. Bunun bilincindeki pek ¢ok
sirkette kokunun nimetlerinden faydalanmaktadir. Bir magazaya girdiginizde aldiginiz
sicak ekmek kokusu karnmizin aciktigr hissiyatina kapilmanizi saglar ve bu durumda
daha fazla alma egilimine sokar. Tiirkiye’de yeni kullanilmaya baglasa bile diinyada
uzunca siiredir marketler bu durumu kullanmaktadir. Oyle ki yeni nesil marketler koku
igin firm1 kullanmadan sentetik haliyle bile ayni etkiyi yaratmaktadir. Tirkiye igin
baktigimizda ise kiiclik 6l¢ekli marketlerde bile bu uygulamay1 gézlemlemekteyiz. Buna
benzer pek ¢ok drnekle glinliik yagantimizda siklikla karsilagsmaktayiz. Fistik ezmesini ya
da yeni alinmig kahve kavanozlarmni agtigmizda yayilan kokular aslinda bilingli olarak
yapilmig pazarlama davraniglaridir (Lindstrom, 2009, s.145). Benzeri sekilde kiiresel
zincirler olan ve her giin binlerce miisteriyi agirlayan Burger King, Starbucks gibi
isletmelerde aldigimiz bizi igerisine ¢eken kokuda havalandirmalardan verilmis sentetik

kokulardir. Koku kavrami yalnizca yiyecek icecek isletmeleri ile smirlandirmak yanlis
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olacaktir. Dayanikli tiikketim iriinleri magazasindan, giyim magazalarma, havayolu
sirketlerine, otomotiv sektoriine kadar pek ¢ok alanda kurumsal kokular kullanilmaktadir.
Hatta durum &yle bir noktadadir ki koku calisan ajanslarin popiilerligi Tiirkiye’de de
diinyada da hizla artmaktadir.

Burada dikkat edilmesi gereken temel nokta insanlar i¢in bu derece etkili olan
duyularm etki alaninin diginda unutulmuyor olmasidir. Hipokampiis icerisinde iz
birakmig olan duyusal aktiviteler {izerinden yillar ge¢se de hatirlanmaktadir. Yillar 6nce
alimmus olsa bile bir koku, bir tat saniyeler igerisinde ne zaman hangi deneyimle alindig1
hatirlanabilmektedir. Bu sebepten dolay1r markalar duyusal faaliyetleri kullandiginda
yarattig1 intibadan emin olmalidirlar. Kétii etki birakmis duyusal bir uyaran yillar gecse
bile tiiketici tarafindan hatirlanacaktir. Bu sebepten dolay1 noropazarlama ¢alismalarinin

ve pazar arastirmalarmin dikkatli bir sekilde yapiliyor olmasi gerekmektedir.

2.2.2. Reklam Verimliligi

Reklamlar markalarin yillardir kullandigi en eski iletisim kanallarindan bir
tanesidir. Sirketlerin dogru yapilan reklam c¢alismalar1 ile birlikte hizli, ¢ogunlukla
Olciimlenebilir geri doniigler almasindan dolay1r bu c¢alismalar olduk¢a onem teskil
etmektedir. Ayrica reklam g¢alismalarinin pahali, pek ¢ok kitleye ulasilabilir olmasi1 da
reklam ¢aligmalarini ayrica 6nemli kilmaktadir.

Gilintimiizde gelisen teknolojiler ile birlikte uyaran sayismin ve cgesitlerinin
artmasi tiiketici i¢cin de tercihlerini rasyonel sekillerde yapmada zorlanmalara sebep
olmaktadir. Sol beynimizi kullanarak reklamlardan etkilensek bile gereksiz alma
davranisindan vazgegebiliriz. Reklamlarda kelimelerden daha ¢ok miizik ve gorsellerin
kullanilmas1 tiiketicinin sol beyni daha az devreye sokmasiyla alma davranisi
etkilenmektedir (Uzbay, 2017, s. 33). Markalar perspektifinden inceledigimizde;
tiikketicinin dikkatini ¢ekmek i¢in kullanilan uyaranlarin oldukca dikkatli kullanilmasi
gerekmektedir. Noropazarlama bu wuyaran etkilerini Olgerek maksimum etki
saglayabilecek olanlarin kullanilmasina yardimei olmaktadir. Bu durum da gereksiz
uyaran kirliligini azaltmakta, sirketlerin yapmis olduklari calismalarda verimli sonuglar
almasina, daha az enerji ve biitge harcamalarina yardimci olmaktadir.

Noropazarlama ¢aligmalari reklam verimliligi 6l¢timlerinde siklikla kullanilan bir
yontemdir. Reklamin analizini, analizler dogrultusunda tiiketici davranislari

coziimlenmeye ¢alisilmaktadir (Asela vd. 2013). Reklam ¢alismasmin akilda kaliciligi,
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duygusal etki yaratmasi gibi sorularin cevaplar1 néropazarlama arastirmalar1 yontemleri
ile aragtirilmaktadir. Reklam verimliligi ¢alismalar1 genellikle reklam 6ncesi ve reklam

sonrast olarak iki fazda gerg¢eklesmektedir(Salman ve Peker, 2017).

2.2.3. Marka Sadakati

Marka degeri, marka ad1 ya da semboliiyle iliskilendirilen {iriin ya da hizmet
tarafindan diger firma ya da miisteriler i¢in yaratilan deger ve borglarmn tiimiidiir (Yiicel
ve Cubuk, 2014). Kiiresellesen diinya ile birlikte iiriin ¢esitliliginin artmasi tiiketici
kararlarinda, markaya vermis oldugu deger ve baglilikta hizli degisimlerine sebep
olmaktadir. Fiyat, kalite gibi parametreler tiiketici zihninde hizli bir sekilde anlamini
yitirerek farkli secimlerle sonuglanmaktadir. Bu noktada pazarlama iletisimi
tasarimcilarinin Uriinii  pazarlamaya yonelik faaliyetlerinden sonraki siirecte {iriin
sadakatini devam ettirmeye yonelik c¢alismalar siirdiirmektedir. NoOropazarlama
arastirmalarindan elde edilen veriler sayesinde iiriinii hatirlatmaya ve sadakati devam

ettirmeye yonelik caligmalar siirdiiriilmektedir (Asela, 2013).

2.2.4. Logo Tasarim

Tirk dil kurumuna gore logo “bir kurum veya kurulusun kendine sectigi, bazi
ticaret esyasi lizerine konulan, o esyayi iireten veya satani tanitan resim, harf vb. 6zel
isaret” olarak tanimmlanmaktadir. Bir marka i¢in logo hatirlamasi agisindan oldukca
onemlidir. Kodlamay1 seven insan beyni ¢ogunlukla isimden, slogandan ¢ok logoyu
kodlama egilimindedir. Bu sebepten logo tasarimi, markayr hatirlatmasi ve
konumlandirmasi olduk¢a 6nemli bir konudur (Seraphin vd., 2016). Noropazarlama
arastirmalar1 genellikle logonun hatirlatmasi, alma egilimine etkisi ve logonun yerlesmesi
alanlarinda kullanilmaktadir. Yeni bir logo ya da ambalaj tasarmm {izerinde uygulanan
logo ¢aligmalarinin tiiketiciye ne hissettirecegini dnceden Ol¢limlemek ve diger
alternatiflerden ayrilarak tiiketici zihninde ilgi cekmeye ¢aligmaktadir. Bu durum yalnizca
iriin logosunu degil, iiriin lizerine yerlestirilen etiketleri dahi kapsamaktadir. Bu alanda
literatiirde yapilmis arastirmalar mevcuttur. Ornegin; yesil pazarlama/dogal pazarlama
olarak da adlandirilan alanda yakin zamanda yapilan bir arastirmada yesil etiketlerin

tiiketici lizerine etkilerini Fmr1 yontemi ile 6l¢iimleyen bir arastirmanin sonucunda, dogru
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tasarlanmig ve konumlandirilmig bir etiketin, logonun tiiketici karar1 iizerinde etken

oldugu gozlemlenmistir (Lee, vd. 2020).

2.2.5. Web Sitesi — Telefon Uygulamasi Tasarimi

Teknolojik geligsmelerin en biiylik yansimalarindan birini web siteleri tizerinde
gozlemlemekteyiz. Giiniimiizde web sitesi olmayan bir isletme bulmak neredeyse
olanaksiz hale gelmistir. Kiiclik biiyiik tiim isletmeler ¢evrim i¢i alanda yerini almistir.
Bunun yani sira kisi bagina diisen kredi kart1 ve banka kart1 sayisinin artmasi, ¢cevrim igi
O0deme sistemlerining gelismesi e-ticaret diinyasini gelistirmistir. Diinyada ebay ve
Amazon gibi biiyiik sirketlerin onciiliigiinii yaptigi, iilkemizde de kullanilan pek cok
cevrim i¢i aligveris sitesi mevcuttur. Giiniimiizde online kanallarin kullanimi sosyal
medya mecralarinin da konunun igerisine girmesi ile birlikte popiilerligini arttirmistir.
Aligveris sitelerinin hacmi giinden giine ciddi oranlarda biiyiimektedir. Kisiler
magazalardan yapacaklar1 aligveris yerine, pek ¢ok magazadaki alternatifleri
degerlendirerek alisveris yapmayi tercih eder durumdadir (Avinash, vd., 2018). Ozellikle
geng neslin teknolojinin olanaklarini1 hayatlarinin her alaninda kullanmasi ile birlikte
yalnizca giyim ya da dayanikl tiiketim tiriinlerini degil artik yemek siparisi ve market
sipariglerimizi bile web siteleri ve uygulamalar1 vasitast ile verilmekte. Ayrica web
tabanli olarak siklikla kullanilan bir diger alan ise ¢evrim i¢i bahis siteleridir, bu alanda
artan biiyilik bir islem hacmi bulunmaktadir. Grafik 2’te gozlemlendigi tizere 2017 - 2018
yilinda Tiirkiye’de yillik biliylime %42 olarak hesaplanmistir. Bunun kanal bazinda
yansimalar1 incelendiginde tiim kanallarda ciddi biiylimeler gozlemlenmektedir.

Hem sitelerin hem de bu sitelerin telefon tabanli uygulamalarinin kullanim
alaninin ¢ok fazla olmasindan kaynakli olarak oOzellikle e-ticaret yapan ve reklam
gelirlerinden gelir elde eden siteler icin tasarim, tiiketicinin odak noktalarini bulmak
onemli bir hal almistir. Noropazarlama ¢aligmalar1 genellikle eye tracking ve EEG
yontemi web tasarim alaninda siklikla kullanilmaktadir. Elde edilen verilerle birlikte
sayfanin en verimli ve verimsiz alanlar, tiiketicinin hisleri, hangi alanda ne kadar zaman
harcadiklar1 belirlenerek tiim alani en verimli, tiiketicinin dikkatini en fazla ¢ekecek ve

satin almaya yonlendirecek sekilde tasarlamak amaglanmaktadir.
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Grafik 2 : E-ticaret verileri 2017-2018
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2.2.6. Uriin Yerlestirme

Gelisen yeni medya kanallari ile birlikte iirlin pazarlamasinda yeni perspektifler
de gelismeye baslamistir. Uriin yerlestirme calismalar1 geleneksel iletisim kanallarinda
yillardir goriilen bir alandi, ancak gelisen iletisim kanallar1 ve tiiketicinin iletisime dair
degisen diisiinceleri iiriin yerlestirme faaliyetlerinin de degigsmesine sebep olmustur. Eski
calismalarda genellikle reklam faaliyetlerinin icerisinde iiriiniin fazlasiyla goriiliir ve
seslendirilir oldugu iirlin yerlestirme su an {iriinii ekran icerisine yalnizca yerlestirildigi
ve tlketicinin algida secicilik yardimi ile anlamasi yoniinde evirilmistir. Bu noktada
iriiniin dogru konumlandirilmas1 ve tiiketicinin gegmis iletisim deneyimleri ile
birlestirerek {irtinii tanimasi ve tamamlayict olmasi gerekmektedir. Noropazarlama
arastirma yoOntemleri Ozellikle odaklanma siirelerini ve alanlarmni hesaplayabilmesi
acisindan iirlin yerlestirme ¢aligmalarinda oldukca verim saglamaktadir (Lim, 2018).

Uriin yerlestirmeye diger bir bakis acisiyla iiriinlerin magazada ve raflarda
yerlesimi de tiiketicinin satin alma davranisi agisindan olduk¢a onemlidir. Magazanin
yerlesim plani, iirliniin konumlandirilmasi, iiriin ¢evresinde bulunan renkler, kullanilan
miizikler de iriiniin taninmasi agisindan oldukg¢a 6nemlidir (Salman ve Peker, 2017).
Giliniimiiz tiiketicisinin dikkatinin kaybolmasi ve odaklanamamas1 olduk¢a sik
karsilagilan bir durum, bu sebepten iriinleri dogru konumlandirmak satigin artmasi,
tiikketicinin magaza igerisinde daha fazla zaman geg¢irmesi agisindan olduk¢a dnemlidir.
Noropazarlama arastirmalarindan elde edilen veriler sayesinde odak noktalarmi kalitatif

bir sekilde saptanabilmektedir.
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2.2.7. Uriin Gelistirme

Uriin gelistirme tiiketicinin ihtiyaclarmin belirlenmesi ve onlarm hayatini
kolaylastirmak admna yapilan ¢aligmalaridir. Gelistirilen iiriin bir icat olabilir, pazara yeni
cikmig bir {irlin olabilir ya da isletme i¢cin yeni bir iiriin olabilir (Altug, 2017). Bir
isletmenin gelisebiliyor olmas1 i¢in yeni bir {iriin gelistiriyor olmas1 olduk¢a dnemlidir.
Ancak gliniimiizde {riin ¢esitliliginin ¢ok olmasi, rekabetin fazlaligi, miisteri isteklerinin
cok hizl1 degisiyor olmasi sebebi ile gelistirilen pek ¢ok {iriin daha piyasaya ¢ikmadan
hayal kiriklig1 yaratmaktadrr. Uriin yasam egrisinde iiriiniin yasam siiresi git gide
azalmaktadir. Her yil c¢ikan {riinlerin yaklasik %80’den fazlas1i basarisizlikla
sonu¢lanmaktadir  (Perreault, vd., 2013). Bu durum da bu alana ayrilan ARGE
calismalarinin biit¢esinin de bosa gittigi anlamina gelmektedir.

Rekabetin artmasi ile birlikte yeni bir liriin gelistirildiginde temelden dogru ve
giiclii stratejiler kurmak eskisinden ¢ok daha 6nemli bir hal almistir. Sirketlerin tirettikleri
iirtin konusunda risklerini azaltmak amaci ile néropazarlam arastirmalar1 daha {iriiniin
gelisimi sirasinda tiiketicinin dikkatinin nasil ¢ekilecegi, kullanilacak renkler, kokular,

iirlinlin tasarim 6zellikleri gibi liriiniin tiikketiciye dokunan tiim alaninda kullanilmaktadir.

2.2.8. Fiyatlandirma

Tiiketicinin fiyata olan hassasiyeti liikks tiiketim iirtinlerinin disinda hep yiiksek
seviyede olmustur. Miisteri sadakatinin oldukca diisiik seviyelerde oldugu giiniimiiz
diinyasinda fiyatlandirma c¢aligmalarini dogru yonetebilmek ¢ogu zaman markanin ya da
irliniin kaderini belirlemektedir. Sirketler genellikle fiyatlandirma c¢alismalarinda
degisiklige gidecekleri zaman geleneksel arastirma yontemlerini kullanarak nihai
tiikketicide arastirmalar yapmaktadir. Noropazarlama arastirmalarinin gelismesi ile
birlikte, geleneksel arastirma yontemlerinde gozlemlenemeyen veriler elde edilerek,
tiketicinin fiyata olan duyarhiligi daha farkli bicimlerde daha net bir sekilde
aragtirilmaktadir (Stasi, vd., 2018). Konunun popiilerlesmesi ile birlikte bilim insanlar1
tarafindan daha derinden arastirilmaya da baslanmistir. Ornegin; Alman Profesor Kai
Markus Miiller fiyatlandirma {izerine ¢aligmalar yaparak ‘“NeuroPricing” isimli kitap

yazmis, konuyu derinlemesine incelemistir.
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2.3 NOROPAZARLAMANIN BAGIMLILIK UZERINE ETKISI VE ETIK

“Bagimlilik, bir insanin, tiim zararli sonuglarina ragmen, odiillendirici etkilerinin
cazibesine kapilmasi sebebiyle belli bir maddeyi tekrar tekrar kullanmasi veya bir
davranisi tekrar tekrar sergilemesidir (Newport, 2019, s. 31)”. Bagimlilik yapict maddeler
beynin dopomin ile dolup tagmasina sebep olur, dopominin verdigi hazdan ve bunu tekrar
isteme diirtiisiiniin sonucu olarak bagimlilik gergeklesir (Shermer, 2011). Insan yapisi
geregi tim kararlarin1 ¢cogu zaman limbik sistem ve frontal korteks arasinda secimler
yaparak gegcirir. Ikisi arasmda klasik bir tahterevalli diisiindiigiimiizde bu iki alanmn
dengede kalmasi en uygun secenektir. Ancak haz ve konfor odakli insan, hazzi dolayisiyla
da dopomini se¢gme konusunda baskin davranislar sergileyebilir, bu haz duygusuna kolay
alisir, tekrarlama istegini baskilayamadiginda ¢abucak pekistirir. Pekistirilmis haz anlar1
zamanla zaaflarin gelismesine yol acar. Bu zaaflar1 kontrol edememesi, siirekli olarak
limbik sistem iizerinde hareket etmesi de bagimlilig1 ortaya ¢ikarir (Uzbay, 2019a, s. 70).
Beyin 6diil sistemi olarak da pek ¢ok alanda karsilasilan bu durum tamamen sistemik
olarak beynimizin dopomine olan zaafi ile iliskilidir. Dopominin etkisi ile birlikte limbik
sistem odakli karar vermek bagimlilig: tetikleyen bir durumdur.

Bagimlilik igerik anlaminda gliniimiizde evrim gegirmis kavramlardan bir tanesi
olmustur. Gegmis donemlerde sik karsilasilan bagimlilik tiirleri olan ilag, sigara ve alkol,
kumar, seks bagimlilig1 gibi bilinen bagimliliklar giiniimiizde oldukca cesitlenmistir.
Bagimlilik pek c¢ok konuda kapitalist sistemin hayatimiza getirisi halini almstir.
Gilinlimiiz bagimlilik anlayisinin temel konular1 olan; yeme bagimhligi, sosyal
medya/ekran bagimliligi, aligveris bagimliligi, oyun bagimlilig1 gibi pek ¢ok yeni alana
sirayet etmistir. Tiim bagimliliklar beyinde gerceklesme olarak baktigimizda ayni
siralamay1 siirdiirerek ayni mekanizma iizerinde kuruludur. Ayrica hepsinin ortak
paydasinda da ihtiyagtan ¢ok haz odakli yapida olmalar1 ve diirtii kontdrliinde sorun
yasayan diirtii kontrol bozuklugu ile birlikte olmasi vardir. (Uzbay, 2018a, s. 30). Popiiler
olan bu alanlarda ise néropazarlamanin giicii yadsinamayacak kadar ¢oktur. Uyaranlarim,
modanin, teknolojinin, ¢evremizin hizli degigimi ve insanlarin bu degisimi stirekli takip
etme istegi bagimlilig1 tetiklemektedir. Yillar gectikce degisimin hizlanmasi ayni
zamanda kusaklar arasinda goriilen tiiketim farkliliklarin1 da agiklamaktadir. Bebek
patlamas1 (baby boomer) ve X kusaginin daha tutumlu olmaya ¢aligmasi ve bagimliliktan

uzak durmasinin, Y ve oOzellikle Z kusaginin ise hem aligveris hem de yeme
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bagimliliginda oOniine gegilmez bir hal almasinin sebebi yeni kusaklarin degisimde
karsilarina ¢ikan her seye sahip olma isteginden kaynaklanmaktadir.

Noropazarlamanin ¢aligmalarinin alma karar1 tizerindeki etkisi, dopomin diizeyini
onceden dngorerek yapilan pazarlama ¢aligmalar1 glinimiiz yeni bagimliligi ile dogrudan
ilgilidir. Giintimiiz teknolojisinde ekranlarda gordiigiimiiz gorsellerin bagimlilik yapici
ozelligi tesadiifi degil, cogunlukla planlanmis tizerine olduk¢a emek ve para harcanmis
durumlardir. Bu anlamda bireyler cogu zaman dikkatlerini yonlendirdikleri noktalarda
ozerkliklerini kaybetmis durumdadirlar. Noropazarlamanin yeme bagimliliginda ve ekran
bagimliligindaki etkisi olduk¢a biiytiktiir. Cal Newport'a gore "ka¢ begeni aldigimiza
bakmak sigara i¢cmenin yerine ge¢mis durumdadir" (Newport, 2017). Ekran
bagimliligimin disinda néropazarlama faaliyetlerinin tetikleyici oldugu bagimlilik alani
aligveris bagimhiligidir. Kisilerin diirtii odakli olarak ihtiyaci olmayan ya da biit¢esinin
cok lzerinde seyleri almasi ve bunu durdurulmamasi durumuna verilen bu siireg
genellikle karar verme siirecinde giigliik ¢eken buna yatkin insanlarda goriilmektedir.
Ancak iriinlerin ¢ok daha albenili ve yapilan pazarlama Olgtimleri ile birlikte kisiyi
etkileyecek sekilde tasarlanmasi bu bagimliligi tetiklemektedir.

Bunun disinda bagimlilik yapic1 maddelerin  pazarlanmasi1  konusunda
noropazarlamanin kullanilmasi ayrica tartisilmasi gereken bir konudur. Alkollii icecek,
sigara gibi konularda getirilen yaptirimlar dogrultusunda artik pazarlama faaliyetleri
oldukea kisitlt bir alanda 6zendirmeye mahal vermeden yapilmaktadir. Ancak alkol ve
sigaranin diginda 6zellikle gengler i¢in tehlikeli olabilecek kafein orani yiiksek icecekler,
enerji igecekleri gibi bagimlilik yapici maddelerin reklamlarina siklikla rastlamaktayiz.
Bu tip bagimlilik yapici liriinlerin pazarlama faaliyetlerini siirdiirmek, insanlarin dikkatini
cekecek geregleri kullanmak da sigara ve alkol gibi kisitliliklar igerisinde etik temel
zeminine oturtulmahidir (Uzbay, 2018a, s. 52).

Dikkat ¢cekme {izerine kurulu pazarlama anlayisinda ndropazarlama, bagimlilik ve
dikkat onemli bir tiggenin koseleri halini almistir. Kisilerin bagimliliga yatkin olmasi1 ve
ndropazarlama faaliyetleri ile bunlarm tetiklenmesi kisi sagligini etkilemesi dolayisiyla

yontemlerin dogru tekniklerle, dogru bir etik baglamda gergevelenmesi gerekmektedir.

Etik, “insanlar arasindaki iligkilerin temelinde yer alan degerleri, ahlaki bakimdan

iyi ya da kotii; dogru ya da yanlis olanin niteligini ve temellerini arastiran felsefe alani
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olarak tanimlanmaktadir (Uzbay, 2017, s. 156). “Teolojik yaklasima gore insanlara
“lyiyi” ve “fayday1” saglayan olgular etiktir (Akin ve Siitiitemiz, 2014)”.

Yillarca bilim insanlariin merak ettigi karar alma siirecini aragtirmay1 miimkiin
kilan teknolojik gelismeler vermis oldugu cevaplari yaninda pek ¢ok soruyu ve sorunu
da beraberinde getirmektedir. Cogunlukla bizi tatminsiz bir mutluluk duygusuyla
kandiran pazarlama diinyas1 “hedonik kosu bandi” kavramiyla oldukea ilgilenmektedir.
Satin aldigimiz bir {iriinle yasadigimiz dopomin yiikselmesinin ¢ok hizli bir sekilde
diismesine ve bizi tatmin etmemesi durumuna “hedonik kosu bandi” adi verilmektedir.
Noropazarlama i¢in baktigimizda ise; kullanilan yontemler ile birlikte tiiketici
beklentisini ¢ok yiikselterek diisiis hizinin da ivmeli bir sekilde arttiriliyor olmasi hedonik
kosu bandini etik olmayan sekilde etkilemek tartigma konusu yaratmaktadir. Dan Ariely
konu ile ilgili “Bir sey hakkinda kisa vadede giiclii duygular hissetseniz de, muhtemelen
o seyler sizi uzun vadede sandigmiz kadar mutlu ya da sefil yapmayacaktir” yorumunu
yapmustir (Ariely, 2011, s. 163).

Tiketiciyi etkileme konusunda olduk¢a Onemli veriler veren ndropazarlama
arastirmalar1  beraberinde etik tartigmalar1 da getirmektedir. NoOropazarlama
arastirmalarinda kullanilan yOntemler sonucu elde edilen verilerin ticari kazanci
arttirmasi yoniinde kullanilmasi ve ticari kazanglar1 arttirirken “sonuglarm insanlar i¢in
faydali olmas1” kuralmin ihlal edildigi diistiniildiigii icin etik olup olmadig1 yOniinde
tartigmalar siirmekte, bilim insanlar1 tarafindan tiiketiciyi korumak amaciyla
arastirilmaktadir (Madan, 2009). Noropazarlama ile ilgili en biiylik endiselerden birincisi
“tiiketici anatomisinin korunmas1” ikincisi ise “insan beyninin ¢esitli kisimlarmin
ndropazarlama arastirmalarindan elde edilen veriler vesilesi ile zarar gérmesi ve istismar
edilmesi” konusudur (Akin ve Siitiitemiz, 2014). Noropazarlama arastirmalari ndrobilim
yontemlerinin kullaniyor olmasi tiiketici anatomisine dair tartismay1 dogurmustur, ancak
kullanilan yontemler sirasinda herhangi bir sivi/ila¢ enjektesi olmamasi yontemin invaziv
bir yontem olmamasindan kaynakli olarak aragtirmalar etik kurula sunma zorunlulugu
tasimamaktadir (Wilson vd. 2008). Bunun yaninda, Diinyada etik boyutunun
degerlendirilmesi ve bir standart saglanmasi i¢in kurulmus olan “Neuromarketing
Science and Business Association (NMSBA)” ¢alismalar yapmaktadir. 12 Maddeli bir
etik bildirisi vardir (bkz Ekl). Ancak yapmis oldugu caligmalarin arastirma yapan

kurumlarca herhangi bir hukuki yaptirimi bulunmadigi ve kapsami yeterli bulunmadig:
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icin yeterince agiklayici degildir. “NMSBA’nin yaymlamis oldugu bildirgede teorilere ve
yalnizca teknolojik yaklasima gore hazirlanmistir, bu teknolojik etik kurallarini
hazirlarken sonuglarin hep olumlu olacagini var sayarak hazirlamistr (Akin ve
Siitiitemiz, 2014)”. Tiketici zihnini kontrolsiiz bir sekilde etkilemesi konusunda ise
herhangi bir yaptrim bulunmamaktadir. insanlarin ahgveris istekleri ¢ogu zaman
pazarlamacilar tarafindan hedef piyasadaki alicilarin egilimlerini titizlikle inceleyerek
buna uygun satig stratejilerinin kurgulanmasmin sonucu halini almistir. Beyin 6diil
sistemi ile dogrudan iliskisi olan alma diirtiisiiniin ve bagimliliginin néropazarlama ile
iligkili olmas1 etik tarafinin ¢ok daha fazla disiiniilmesi gerektigini kanitlamaktadir
(Uzbay, 2017, s. 155).

Bilgi caginda bilimin ve bilim insanlarin alg1 yonetimi i¢cin kullanilmasi, bilimsel
aldatmalar i¢in kullanilan “agnatoloji” kavrami néropazarlamanin hem gelecegi hem de
etik boyutu ile dogrudan ilgilidir (Uzbay, 2019c). Direk olarak noropazarlamanm etik ya
da hukuki boyutuna dair iilkemizde heniiz yayinlanmis bir mevzuat ya da yonetmelik
bulunmamaktadir. Ancak ndropazarlama arastirmalarmin amag¢ diginda zarar verecek
sekilde kullanilabilecegi g6z Oniine alindiginda duruma smirlamalar getirilmesi
gerekmektedir. Serbest piyasa ekonomisi kurallar1 geregi pek ¢ok sektorde hukuki
baglayiciliklar getirilemeyecektir. Ancak insan saglig1 ve hayati ile dogrudan ilgili olan
konular olan saglik ve egitim hususunda baglayicilik getirmek toplum sagligi agisindan
olduk¢a 6nemlidir. Giiniimiizde sosyal mecralarin yaygmlagsmasi ile birlikte rekabetin de
hizla arttig1 ilag, vitamin gibi pek ¢ok iirliniin pazarlamasinda iletisim ¢alismalar1 siklikla
kullanilmaktadir. Ancak tiiketiciyi etkileme konusunda kullanilan noropazarlama
verilerinin yanlis tiiketiciyi etkilemesi durumunda ortaya c¢ikabilecek sorular insan

sagligmi etkilemektedir.

2.4. NOROPAZALAMA EGITiMi

Diinyada ndropazarlama kavrammin yayilmas: ile birlikte iiniversitelerde de
bununla 1ilgili programlar yayginlagsmaktadir. Bazi {iniversitelerde tek bagsina
“noropazarlama” baslig1 altinda sosyal enstitiilerde egitimler verilirken bazilarinda
néroekonomi, davranig ekonomisi, pazarlama bilimlerinin altinda islenmektedir.
Yalnizca lisansiistii seviyede degil bazi iilkelerde lisans diizeyinde de egitimler

verilmektedir. Ayn1 zamanda sertifika programlari da siklikla diizenlenmektedir.

42



Diinyaya baktigimizda baglangicta Amerika’da baslayan ndropazarlama trendi
yavas yavas Avrupa’da pek ¢ok iilkede ve son on yildir iilkemizde yayginlasmaktadir.
Diinya’ya baktigimizda Grafik 3 de gordiigiimiiz {izere 67 tiniversitede konu iizerine
egitimler diizenlenmektedir. Konunun son 20 yilda gelismesinin sayisinin azliginda
oldukga biiyiik etkisi vardir. Tirkiye’de {iniversitelerin pazarlama yiliksek lisans
programlarinda ders olarak verilmesinin disinda yalnizca Uskiidar Universitesi Sosyal
Bilimler Enstiitiisii altinda noropazarlama yiiksek lisans programi mevcuttur.
Noropazarlamanin yayginlagsmasi ile birlikte yapilan akademik ¢alismalarin yayginligi da
artmaktadir. Tiirkiyede “ndropazarlama/neuromarketing” kelimeleri ile YOK sistemi
tarandiginda; 9 proje, 49 bildiri, 48 makale, 10 kitap, 1 sanatsal faaliyetler, 41 tez
sonucunu alimmaktadir (YokAkademik, 2019). Ancak bu yaymlarin pek c¢ogu
noropazarlama arastirma aletlerinin yetersizligi, bu aletlerin yiiksek biitgeler gerektirmesi
ve Universitelerin biitce yetersizliginden dolay1 deneysel degil kavramsal boyuttadir. Ek
3’deTiirkiye’de yaymimlanmis Yok Akademik sistemi tarafindan kabul gormiis yliksek
lisans ve doktora tezleri, Ek 4’de ise alanda yayimlanmis makalelerin listesi detayl1 bir
sekilde verilmistir. Deneysel calismalar igerisinde su an i¢in diinyada kabul gormiis
bilimsel dergiler icerisinde kabul goérmiis bir calisma mevcut degildir. Tirkiye’de
deneysel caligmalar c¢ogunlukla noropazarlama arastrma sirketleri tarafindan
yiriitiilmektedir. Arastirma sirketleri tarafindan yiiriitiilen ¢aligmalarin pek ¢ogunun
herhangi bir hakemli dergide yayinlanmamasindan dolay1 da bilimsel yayinlar kisminda
degerlendirilmemektedir.

Diinyada noropazarlamanin hem kavramsal hem de arastrma alaninda
sertifikasyon veren kurum sayisi giinden giine artmaktadir. Ancak c¢aligmada egitim
alanlar1 incelenirken yalnizca iiniversitelerin vermis oldugu giivenilir sertifikasyon, lisans
ve lisansiistii egitim verileri dikkate alinmis olup, diger 6zel kurumlarin ve kisilerin
vermis olduklar1 sertifika programlarmin iceriklerinin ve egitim veren kurumlarin
giivensizligi sebebiyle yer verilmemistir. Grafik 3 ve 4’nin verilerini inceledigimizde
kitalar arasinda yogunlugun hem egitim veren kurumlar hem de arastirma merkezleri
sayis1 olarak en fazla Avrupa kitasi lizerinde toplanmis oldugu gézlemlenmektedir. Elde
edilen verilere gore en ¢cok Avrupa, ikinci sirada Kuzey Amerika en yogun oldugu
alanlardir. Diger kitalar olan Asya, Afrika, Giiney Amerika ve Avustralya kitalarinda da

okul programi sayisi olduk¢a azdir. Okullarda verilen egitimin sayis1 da diinyadaki
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noropazarlama aragtrma sayilarinin grafigi ile paralel olmaktadir. Okullarin detayli

listeleri kitalar ve lilkeler bazinda ek 2 de listelenmistir.

Grafik 3: Diinya Noropazarlama Aragtirma Merkezleri

Diinya Noropazarlama Arastirma
Merkezleri

B Asya m Afrika ® Avrupa & Kuzey Amerika M Gliney Amerika M Avustralya

Grafik 4: Kitalara Noropazarlama Egitimi Veren Kurum Sayilar1

Kitalara Gére Okul Sayilar

1

B Afrika B Asya M Avrupa B Avustralya B Glney Amerika B Kuzey Amerika

2.5. NOROPAZARLAMANIN GELECEGI

Tim Wu gecmisten giliniimiize insanlarin dikkatlerini ¢ekmek, zihinlerinde yer
edinmek i¢in yapilan ¢aligmalar1 anlattigi Dikkat Tacirleri kitabinin giris climlesine;
“Kapitalizmin yiikselisinden beri, birinin dikkatini ¢cekmenin ilgisini yakalamanin insana
para kazandirabilecegi bilinmektedir.” (Wu, 2018, s. 17) ile baglamistir. Dogrudan dikkat
endiistrisi ile ilgili olan ndropazarlamanm kapitalizmin gelecegi ile iliskilendirilmesi

normallesmis durumdadir.
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Biriktirilen milyarlarca “Big Data/Biiyiik Veri” ile su an da biraktigimiz izler
sayesinde aligverig tercihlerimiz, yeme tercihlerimiz uzun bir siiredir kayit altina
alimmakta ve yeni tercihlerimizin yonlendirilmesinde biiyiikk kiigiik pek cok sirket
tarafindan kullanilmaktadir. Giderek daha da gelismekte olan akilli sistemler neleri tercih
ettigimizi bilerek yakin gelecekte bize daha oOnce ilgimizi ¢ekmeyen friinleri hig
gostermeyecek, belki de gelistirilen robotik satig temsilcileri duygudaslik yontemi ile
bizim o andaki hislerimizi anlayarak tiiketiciye 6zel ve tam da tiiketicinin istedigi gibi bir
hizmet verebilecektir. Biiyiik veriyi besleme anlaminda ndropazarlama arastirmandan
elde edilen veriler oldukga etkilidir. Tiketici zihnine, davraniglarina dair bilgiler sunan
noropazarlama gelecek pazarlama diinyasin1 diger disiplinlerden de beslenerek ya da
diger disiplinleri besleyerek sekillendirmektedir.

Glinlimiiz uygulamalarinda bile basit diizeylerde magazalara yerlestirilen hit
map’ler sayesinde tiiketicinin hangi alanda daha fazla durdugu, neye daha fazla
odaklandig1 6l¢timlenebilmektedir. Giiniimiizde néropazarlama arastirma yontemlerinde
kullanilan algoritmalar sayesinde ekrana yerlestirilen bir kamera sayesinde izlenilen bir
sahnede verilen mimikleri, buna bagli kalp atisin1 ve iletkenligi 6l¢iimlenebilmektedir.
Biyometrik sensorler sayesinde elde edilen bu veriler tiiketicinin bir sonraki davranigini
ongormekte kullanilmaktadir. Yalnizca buradan elde edilen veriler degil tiim sosyal
mecralarda birakilan ayak izleri sayesinde olusan verilerle birleserek sonuglar elde
edilmektedir. Yakm gelecekte algoritmanin 6grenmesi ile birlikte kisilere 6zellestirilmis
iletisim ¢alismalar1 yapilmas1 dngoriilmektedir. Ornegin CocaCola reklaminda kadin ya
da erkek karakterlerden hangisini gérmekten ve hangisinden daha ¢ok etkilendiginizi
O0grenmis olan algoritma size ona gore bir iletisim calismasi ile yaklasacak. Farkli
alanlarda da gézlemlenecek olan bu degisim dinlenilen sarkilara kadar sirayet edecektir.
Ornegin daha dnce makine dgrenmesi ile dinleyicinin hangi notalardan hoslandigmi
Ogrenen algoritmalar bunu kullanarak sarki icerisindeki notalar1 degistirme giicline sahip
olacaktir (Harari, 2018). George Orwell 1940 yilinda yazmis oldugu “1984” isimli
kitabinda pek ¢ok Ongodriide bulunarak aslinda televizyonlarin da bizi izleyecegini
ongormiistiir (Orwell, 1940). Glinlimiizde yalnizca televizyonlar degil kullandigimiz tiim
ekranlar, uygulamalar bizi izlemektedir. 1990’11 yillarin sonlarinda kurulmus olan
2010’yilindan itibaren biiyiik bir ¢ikis yakalayan dizi ve film izleme platformu olan

Netflix’in baslattig1 interaktif izleme yontemi ile izleyiciler izledikleri anlarda aktif
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secimler yaparak dizinin ya da filmin isleyisini kisisel tercihlerine gore
degistirebilmektedir. Bu uygulama sayede ekranlar yalnizca izledigimizdeki goz
hareketlerimizle degil tercihlerimizle de bilgi toplamaktadir. Uygulamanin getirileri ile
birlikte farkli igerikler ya da friinler icerige uyarlanabilir, aynm1 sekilde gelisen
stirimlerinde bile belirli anlarda tiiketiciye X iirlinii gosterilirken bagska bir tiiketiciye Y
irliini gosterilebilmektedir (Altan, 2019). Buradan elde edilen veriler ise dikkat ¢ekmek
adina kullanilan bagka pazarlama calismalarinda kullanilmaktadir. Bunun disinda
giyilebilir teknoloji alan1 gliniimiiziin ve gelecegin en popiiler konusunda yer alacaktir.
Noropazarlama arastirmalariin gelecekte bu alandaki roliiniin oldukga biiyiik olmasi
ongoriilmektedir. Giyilebilir teknolojilerden elde edilen veriler ve pazarlama
endiistrisinin birlesmesi ile pek ¢ok sektdr etkilenecektir. Ornegin; Tiirkiye nin 6nde
gelen ve diinyanin pek ¢ok noktasina ihracat yapan i¢ giyim markasi Penti’nin tanittigi
“Mybra Touch” giyilebilir siityen ile giyen kisinin saghgina dair pek cok veriyi
Olciimleyebilmektedir (Gozeyik, 2018). Buradan elde edilen veriler kisilerin sagligi ile
ilgili konular ile kullanilmakla birlikte gelistirildigi ve bagka verilerle birlestiginde
pazarlama faaliyetleri icin de bilgi saglamaktadir. Teknoloji diinyasindan bir baska 6rnek
ise; diinyada iki yliz milyondan fazla kullaniciya sahip miizik uygulamasi Spotify ile
AncestryDNA arasinda yapilan anlasmadir. . I¢ yanaktan alman basit bir 6rnek ile DNA
kokenlerimizin nerelere ait oldugunu inceleyen AncestryDNA, Spotify’in miizik listeleri
ile bulusmus durumdadir. Gelistirmekte olduklar1 teknoloji sayesinde Spotify bize
kokenlerimize uygun ¢alma listeleri sunabilecek (Saydam, 2018)s. Bu teknoloji ve buna
eklenebilecek farkli biyometrik verilerle birlikte insanin mekaniklesmesi, begenecegi
seyleri dnceden 6ngdrmesi konusunda dnemli bir etken olacaktir.

Gelecekte noropazarlama arastirma yontemleri hem pazarlama tarafinda hem de
baska pek c¢ok endiistrinin bilgi edinmesi noktasinda dnemli rol oynamaya devem
edecektir. Biyometrik sensorler sayesinde beden ve beynimize dair bilgilerin sekil
bulmasi sirketlerin ve devletlerin tiiketiciyi daha iyi tanimasina yol agacaktir. Burada
dikkat edilmesi gereken nokta Noropazarlama ve etik boliimiinde de islendigi lizere bu
bilginin ne sekilde kullanildig: tizerinedir. Algoritmalar bizim adimiza karar vermeye
basladiginda reklamcilik dahil pek ¢ok sektor koklii degisimlere ugrayacaktir. Biyometrik
veriler sayesinde insan duygu ve diisiinceleri biiylik giigler tarafindan sekillenmeye

basladiginda kisinin benligini korumasi ve salt kendi dogrularini bulmasinin zorlasacagi
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bir doneme dogru evirilmekteyiz. “Algoritmalar bizi daha iyi tanidik¢a otoriter
hiikkiimetler ve vatandaglari1 tlizerinde Nazi Almanya'sim1 gdlgede birakacak derecede
mutlak bir kontrol elde edebilir (Harari, 2018)”. Ciimlesi konuya dair endiseleri ve
gelecegini en net sekilde Ozetleyen tarafidir. Hem tiiketici tarafinda daha dikkatli,
arastiran, kontrolii elinde tutmaya calisan yaklagimda olmak dogru karar alma noktasinda
etkili olacaktir. Ureticiler ve otoriteler tarafinda ise biriken biiyiik veriyi dogru, etik
kurallar ¢ercevesinde kullaniyor olmak daha ahlakli bir diinya i¢in 6nemlidir.

Boliimiin giris climlesinde de belirtildigi iizere dikkat endiistrisinin para
kazanmak i¢in vazgeg¢ilmez olmasindan kaynakli olarak bilginin dogru kullanilmasi
thtimali oldukca diisiiktiir. Bu noktada néropazarlama bakis acisinda dogru egitim almis
kisilerin arastirmalar1 ylriitiiyor olmalar1 halkin karar mekanizmas1 lizerinde etkisi
oldugu diisiiniildiigiinde olduk¢ca Onemli olmaktadir. Giinlimiizde egitim veren
kurumlarin az olmas, literatiiriiniin az olmasi gelisim stiresini daraltmakla birlikte, yanlig
noropazarlama egitimi almis kisilerin de bu arastirmalara katki saglamasimi
desteklemektedir. Dolayisiyla egitim konusunun dogru temellendirildi§i noktada

noropazarlanin gelecegine dair séylemler daha insancil olacaktir.

3. NOROPAZARLAMA VE UYGULAMA ALANLARI UZERINE
BiR DEGERLENDIRME

Calisma boyunca néropazarlama kavrami farkli yonleri ile ele alinmais, tarihgesi,
tanimi, kullanim alanlari, iligkili oldugu alanlar, etik yonii ve egitimi iizerine detaylh
bilgilendirmeler yapilmistir. Calismanin arastirma sorularinda ise noropazarlama
kavraminin insan ile dogrudan iliskili olan alanlar olan egitim ve saglik konularinda

kullanimmin toplum saghg:r agisindan etkileri detaylandirilarak kendi igerisinde
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tartigilacak, sonrasinda hukuki boyutunda Tiirkiye’de yaymlanmis konu ile iliskili

yonetmelikler incelenecektir.

3.1. EGITIM

Insan ve toplum gelistikce egitim ihtiyaci artmustir. Insanin ve toplumun
gelisebilmesi igin egitim her gegen giin yasamsal onemi daha da yiikselen bir kavram
olmustur, dolayisiyla iyi bir egitim ihtiya¢ halini almustir. Thtiyacn pazar1 yaratmasi
kurali ise 6zellikle gelismekte olan iilkelerde kapitalist sistemin yarattig1 ihtiya¢ kavrami
ile egitimin kavraminin birlesmesine yol agmistir. Oysa egitim kisinin vatandaslik hakki
olarak en iyi sekilde almasi, toplumu ileriye gotiirmesi gereken bir alandir. Bilimi, egitimi
kapitalizmin bir parcgasi haline getirerek, disin1 stirekli parlatirken icerigini daraltmak,
pazarlama objesi haline getirmek kisinin gelismesini dogal olarak toplumun gelismesini
negatif yonde etkileyerek su an oldugumuzdan daha verimsiz hallere gelece§imizin
gostergesidir. Ebeveynlerin cocuklarmin egitimleri i¢in 6demis olduklar1 binlerce lira igi
bos bir yatirimin pargasi olmalarini saglamaktadir (Uzbay, 2019a, s. 35). Bu sebeplerden
dolay1 egitim pazarlamasinin boyutunun degismesi gerekmektedir.

Giintimiizde Tiirkiye’deki pek ¢ok vakif iiniversitesi 6zel iiniversiteler seklinde
davranarak biiyiik pazarlama biit¢eleri ayirmaktadir. Egitimin niteliginin yok sayildigi bu
sistemde bu biit¢eler ¢cogunlukla yeni gelecek 6grencileri etkilemek i¢in yapilan ilan
calismalary, reklam c¢alismalar1 icin kullanilmaktadir. Yapilan bu reklamlarin
neredeyse %90’likk  kisminda okullarin fiziksel sartlarindan bahsedilmekte ve
parlatilmakta, egitmen kadrosu ya da akademik calismalardan bahsedilmemektedir.
Ancak bu biitgenin ARGE faaliyetlerine yatirilmasi, okulun ve bilimin gelismesi i¢in ¢ok
daha 6nemlidir. Bir okulun reklaminin akademisyenleri, 6grencilerinin is bulma orani ve
cikan akademik ¢aligmalarin kalitesinin belirlemesi gerekirken giliniimiizde siire¢ ¢ok
farkli bir yere ulasmustir. Grafik 5°de Tiirkiye Universite Memnuniyet Arastirmasimin
(TUMA) 2019 yili verilerine gore 26 513 &grenci, 63’ii vakif 172 iiniversite iizerinde
yiriitillen arastirmada temel olarak 6grenme deneyimi, kampiis ve kampiis yasami,
akademik destek, 6grenme imkani, kigisel gelisim ve kariyer destegi, kurum yontemi ve
isleyisinden memnuniyet olarak temelde alt1 alan incelenmektedir. Tiim alanlarda
gectigimiz 4 yila gore yiikselis gostermemistir.

Grafik 5: Ogrenci Memnuniyeti Alt Alan Ortalamalarmin Yillara Gore Degisimi
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TUMA verilerine gdre genel degerlendirmede ise 63 vakif {iniversitesinin 14
tanesi en diisiik not olan “FF” almistir. Bu oran yalnizca {iniversiteler i¢cin degil benzer
sekilde tiim Ozel ilk/ortaokullar ve liseler icin de gecerlidir. Neredeyse tiim kurumlar
egitimin niteligini unutmus ve ticari bir kurum gibi hareket etmektedir. Sekil 4’de
gozlemlendigi lizere son 10 yilda Orgiin egitim veren anaokulu, ilk, orta ve lise
kurumlarindaki 6zel okul sayis1 3 kat artis gostermistir, ayn1 sekilde bu okullarda okuyan
Ogrenci sayisi da 3 katindan daha fazla yiikselmistir. Ancak Grafik 6’ya bakildiginda
liniversite siavina giren ve yerlesen 6grenci sayilar1 arasindaki makas yildan yila agilmis
durumdadrr. Egitim konusunda yiiriitiilen basarisiz c¢alismalar ile birlikte egitimin
Ozellestirilmis olmasi1 da bu grafigin agilmasimndan olduk¢a etken olmustur. Ayrica
Ekonomik Is Birligi ve Kalkinma Orgiitii (OECD) tarafindan diizenlenen 3 yilda bir
tekrarlanan PISA (Uluslararast Ogrenci Degerlendirme Program) 2018 verilerine
Tiirkiye okumada 40, matematikte 42, fen bilimlerinde ise 39. Swrada yer almaktadir. Bu
siralamaya gore ortalamanin oldukga altinda kalmaktadir. Bu veriler de egitim sistemi
iizerindeki basarisiz tutumu desteklemektedir. Listenin basin1 ¢eken iilkeleri
inceledigimizde ise tiim kategorilerde Cin, Singapur gibi gelismis tlkeleri ardindan
Kanada ve Avrupa iilkelerini gormekteyiz (Pisa, 2019). Ekonomik ve yasam refahi olarak
da gelismis olarak siniflandirilan bu iilkelerin egitim sistemlerini inceledigimizde ise
sistemin tam tersi sekilde isledigini gozlemlenmektedir, dnemli konu ise bu {lilkelerin
gelismisliklerini arttiran ve arttirmaya devam eden ise yine egitim faaliyetleridir,

dolayisiyla sistem igerisinde dogru bir dongii hali vardir (Sahlberg, 2018). Buradaki bir
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diger tartisma konusu devlete ait {icretsiz okullarin hem fiziki hem de sosyolojik olarak
niteliksiz olmasi lizerinedir. Cocuklarin1 6zel okullarda egitim aldiran ebeveynlerin pek
¢ogu bu durumdan kaynakli vermektedir. Tiirkiye standartlarinda inceldigimizde ¢ok da
haksiz sayilmamaktadirlar. Devlet okullarinda biitce yetersizliginden dolay1 standartlar1
oldukga diisiik kosullar ya da devletin vermis oldugu kitaplarin konu isleyis sekillerindeki
yetersizlikler fazlaca goriilmektedir. Burada ki temel problem devletin kendi okullarina
yatirim yapmamast lzerinden ger¢eklesmektedir. Devlet okullarindaki fiziki
yetersizlikler ise 6zel okullarin bu alanda ki pazarlama stratejilerini gelistirerek fiziksel
kosullarin1 fazlasiyla pazarlamasina sebep olmaktadir. Pek cok 6zel okul fiziki sartlari ile
kendilerini 6ne ¢ikartma cabasi i¢erisindedir. Ancak burada unutulmamasi gereken nokta
yalnizca iyi fiziki kosullar1 basariy1 getirmedigidir, iyi fiziki kosullar yalnizca bir aractir,
1y bir egitimin temeli 1yi egitmenler iizerinden ge¢mektedir.

Pazarlamanin aslinda hep insanin kararlarmi etkileme iizerine kurulu oldugu,
arastirma yontemlerinin norobilimsel veriler ile desteklenmesi ile noropazarlama seklini
almasi iizerine gectigimiz boliimlerde incelemeler yapilmisti. Burada 6nemli olan nokta
temelinde alg1 yaratmak ve dikkat ¢cekmek olan pazarlama prensiplerinin, kisilerin ve
toplumun hayat1 ile dogrudan iligkili olan egitim alaninda 6zgiirce kullanilmasinin
getirebilecegi uzun vadeli problemler iizerinedir. Pazarlama faaliyetlerini 6zgiirce
kullanabilmek 6zel okullarin ya da egitim materyali pazarlayan sirketler i¢in kapitalist
diizende oldukca 6nemli bir gelir kaynagidir ancak bu sistem iizerinde kalitesiz egitime
O0denen pazarlar tiiketici agisindan hem bosa harcanan hem de gelecege dair garantisi
olmayan bir yatirimdir. Egitim sistemini evrensel temellerden uzaklastirarak kapitalist bir
meta haline getirmek de 6grenciyi ve ebeveynleri miisteri konumuna sokmaktir (Uzbay,
2019a, s. 103). OECD’nin PISA arastirmasmna basarili iilkeler perspektifinde
baktigimizda listenin en basinda olan iilkelerinin akademik anlamda en basarili
iiniversitelere sahip oldugunu, egitimin iilke genelinde kamusal bir hak oldugunu, en ¢cok
bilimsel tiretime ve en biiyik ARGE yatrimlarinin oldugunu goézlemlemekteyiz.
Gozlemlenen diger bir nokta ise neredeyse hi¢ pazarlama faaliyeti yapmamalar1 ve bu
egitimi licretsiz ya da ¢ok ciizi miktarlarla sagliyor olmalaridir. Ayrica bu iilkeler beyin
gbcll olarak da en fazla beyin gocii alan iilkelerdir. Tiim bu sebeplerle etik degerler
perspektifinde konunun hukuki bakis agisinda degerlendirilmesi ve baglayiciliklarinin

olmas1 gerekmektedir. Unutulmamalidir ki “Cehaletin oldugu yerlerde i¢ savaslar ve
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diisiik yasam kalitesi, egitimin oldugu yerde ise refah, toplumsal baris ve huzur vardir”

(Uzbay, 2019a, s. 102)” dolayis1 ile dogru ve kaliteli egitim dnce cehaleti onler sonra

toplum refahma direk pozitif etki etmektedir.

Sekil 4: Tiirkiye’de Orgiin Egitim veren kurum ve egitim alan 6grenci sayist

degisimi
Orgiin Orgiin .
s s Devlet Ozel
Egitim Egitim . .
. Toplam Ogrenci Ogrenci
Devlet Ozel
Sayisi Sayisi
Kurumlan | Kurumlar
2009/10 | 42007 4091 46 098 14 688 342 458 108
2010/11 | 41950 4 335 46 285 15164 318 | 498 118
2011/12 | 41761 4 664 46 425 14 821 197 |535 788
2012/13 | 55648 5942 61 590 15239702 | 613064
2013/14 | 55224 6 710 61 934 15228934 | 698912
2014/15| 52033 7474 59 507 14 950 897 823515
2015/16 | 51629 9581 61 210 14540339 | 1174409
2016/17 | 53098 10 053 63 151 14731376 | 1217755
2017/18 | 53870 11 694 65 564 14946 713 | 1351712
2018/19 | 54 036 12 809 66 845 15088592 | 1440577

Kaynak: Milli Egitim Bakanhg Istatislikleri

Grafik 6: Yillara Gore Universitelere Bagvuran ve Yerlesen Aday Sayilar:
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Kaynak: Yiiksek Ogretim Kurumu Istatistikler

Grafik 7: Universite Mezunu Issizlik Sayilar1 ( On lisans mezunlar1 verileri dahil

edilmemistir, Yiiksek Lisans ve Doktora Mezunlar1 dahildir)
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Kaynak: Iskur Istatistikleri

Pazarlamanin etki alaninin genisledigi ndropazarlama arastirma yontemlerinin
sunmus oldugu veriler ile artmaktadir. Egitim hususunda, yukarida bahsi gecen 6zel
okullarin pazarlanmasina yonelik ¢alismalarda néropazarlama teknikleri kullanilmasina

bir aragtrmaya literatiirde rastlanmamistir. Bunun yaninda, 6zel okul ve vakif
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iiniversitelerinin pazarlama biit¢elerine yillik ne kadar biit¢e ayirdiklari ve bunu ne oranda
kullandiklar1 yoniinde hem Tiirkiye’de hem de diinyada bir kaynak bulunamamistir.
Ancak bolim igerisinde bahsedildigi tizere kullanilma ihtimali bile oldukga tehlikeli olan
bu egitim olgusunun ndropazarlama teknikleri ile ve hatta pazarlama teknikleri ile

dogrudan iliskilenmesi toplum saglig1 agisindan tehlikeli sonuglara sebep olabilecektir.

3.2. SAGLIK

Saglik ve egitim insanin yagamsal dongiisiinde en hassas olmasi gereken
konularken, giiniimiizde diger ticari pazarlama alanlarmdan farki kalmamustir. Insan
tarihin her doneminde agrilar ve hastaliklar1 ile basa ¢ikmak i¢in ¢oztiimler liretmistir. Bu
¢Ozlimlerin zaman icerisinde bilimsel veriler ve goézlemlerle birlesmesi ilag endiistrisinin
kacmilmaz bir sekilde gelismesine sebep olmustur. Tiirliniin saglikli bir sekilde devami
ve acilarindan arinmak amaciyla bu alanda yatirimlar yapmis ve basina gelen hastaliklar1
Oonlemeye calismigtir. Tiirlinii devam ettirebilme ve saglikli olabilme ihtiyaci insanin en
temel ihtiyaci olarak diislindiiglimiizde bu alanda kendisine en iyi sekilde bakmak
isteyecektir, bu da ticari degeri en yiliksek alanlardan biri haline getirmistir. Ancak tipki
onceki boliimde bahsedilen iyi bir egitim ihtiyacinin dogurdugu sonuglar gibi, iyilesme
ve daha kaliteli hayat siirme ihtiyaci kisinin evrensel hakki ¢er¢evesinden ¢ikmis, 6zel bir
ihtiyag¢ halini alarak kapitalist sistemin ¢arklilar1 arasina girmesini saglamstir.

Tirkiye ilag pazarmin yillara gore degisim grafigi (Grafik 8) verilerine gore
yalnizca Tiirkiye pazarinda bile ila¢ endiistrisi pazar1 yalnizca 8 yillik donemde %131
oraninda biiyiime gerceklestirmistir. 2010 yilinda 13,29 milyar TL diizeyindeyken 2018
yilinda 30,94 milyar TL seviyesine yiikselmistir (IEIS, 2019). Grafik 8’de ise ilag
piyasasindaki lider iilkeleri gozlemlemekteyiz. ABD ila¢ endiistrisine yaptig1 yatirim ve
pazarlama hacmi acisindan diinyanin en biiyiigii konumundadir. insanlarin ilag ihtiyaci
ve dolayisiyla ilag¢ endiistrisi pazar olarak her gecen giin biiyiimekte ve bu alana yapilan
yatirmmlar her gecen yil katlanarak devam etmektedir. Gelismelerin artmas1 ve bu alanin
ticaret hacminin biiylimesi ile birlikte en biiyiik inovasyon ve teknoloji sirketleri de bu
alana yatrim yapmaya baslamis durumdadir. KPMG’nin kiiresel arastirmasma
katilanlarm %85°1, Microsoft, Cisco, IBM, Amazon ve Google gibi teknoloji sirketlerinin

ila¢ sektoriiniin dijitallesmesinde ve daha da gelismesinde itici gii¢ olacagini diisiiniiyor
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(KPMG, 2019). Tiim saglik yatirimlari insan sagligini bir adim ileriye tagimak amaciyla
yapiliyor olsa da giinlimiiz medyasinin giicii ile birlikte ila¢ endiistrisinin ticari boyutu da
dogmus durumdadir. ilaci toplum i¢in degil tamamen ticari amaca hizmet edecek sekilde
iiretildiginde hastaligi ¢ozliime ulastirmak yerine uzun silire kullanima dayali kisinin
hastaligin1 baskilayacak sekilde iiretilmesi beklenmektedir. Oysa bilim ve etik
cercevesinde  baktigimizda tamamen topluma fayda prensibi uygulanmasi
beklenmektedir.

Saglik alanindaki en 6nemli tehlikelerden biri de toplumun arastirmadan medya
giicii ile kanaat dnderlerinin ve reklamlarin etkisinde kalmasidir. Ozellikle tam olarak ilag
statiistine girmese bile cogunlugu ilag sirketleri tarafindan piyasaya siiriilen besin
takviyeleri, vitaminler, kiirler bu alanda ciddi bir hacim giicli olan pazara donlismiistiir.
Bu alanda gelistirilen iirlinlerin saglik bakanligi kurallarina tabi olmamasi pek ¢cogunun
ruhsatmin tarim ve gida bakanligina ya da tibbi cihaz statiisiine bagli olmasi onlarin
pazarlanmasimi kolaylastirirken toplum {izerinde etkisini arttrmaktadir. Ancak burada
atlanmamas1 gereken husus kisinin saghgina etki edecek bir maddenin doktor ve eczaci
kontroliinde olmasi gerektigi iizerinedir. Insan beyni kendisi i¢in kolay olana yatkindir,
bu sebeple duymak istedigini duyan limbik sisteme kars1 koymak kolay degildir. Dolayis1
ile kolay zayiflamaya dair bir hap ya da kiir reklam1 goren zayiflamaya ihtiyaci olan birey,
ya da basariya ulagsmaya calisan ancak dikkat daginiklig1 problemi oldugunu diisiinen bir
ogrenci kolay bir sekilde bunun etkisine kapilarak iiriinii alma egilimine gecebilir.
Giintimiizde besin takviyelerinin, vitaminlerin, enerji veren, iyilestiren pek ¢ok maddenin
dogru pazarlanmasi ve kolay erisimin olmasi limbik sistemi ¢ogunlukla harekete
gecirmektedir. Internet iizerinden aligverisin yayginlasmasi ile birlikte ¢cok kolay bir
sekilde siparis ederek erisilebilmektedir. Kullanicilarin bilingli ya da bilingsiz almasi

durumunda pek ¢ok saglik problemini beraberinde getirmektedir.

Grafik 8: Tiirkiye’de Ilag Pazarmin Yillar igerisindeki Degisimi
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Grafik 9: Diinya Ila¢ Pazarinm Ulkeler Bazinda Dagilimi
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Kaynak: KPMG

Grafik 10: Diinya Ar-Ge Harcamalarmin Sektdr Dagilimi (1lk 10 Sektor)
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Diinya Ar-Ge Harcamalarinin Sektorel Dagilimi (ilk 10 sektor)
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ilag ve Biyoteknoloji NN 13%
Teknolojik Donanim Ekipman I 14%

Kaynak: TC Sanayi ve Kalkinma Bakanlig1 ila¢ Sektorii Raporu 2019

Saglik alaninda Saghk Bakanligi ruhsath ilaglarin {ilkemizde doktor ve tip
personeli disinda pazarlama faaliyeti yapmalari konunlar tarafindan Onlenmis
durumdadir. Ancak Saglik Bakanligi yerine Tarim ve Gida Bakanligindan ruhsat almis
pek cok etken maddenin pazarlamasi mesru durumdadir. Burada kisinin saglhigina ilag
gibi dogrudan bir etkisi olamasa bile yarattigi enzimler ya da yanlhs kullanim ile birlikte
farkli problemlere yol agabilmektedir. Bunun yaninda pek ¢ok doktor alanlar1 digina
cikarak saglik degil ticari amaglarla {liriin pazarlamasi yapmaktadir.

Saglik alanindaki en ciddi tehditlerden birisi de alternatif tip alanmidir. Bitkiler ilag
esanslarinin temelini olusturmaktadir, gegmiste pek cok hastalik bitkiler yardimi ile
coziimlenmistir ancak her hastalik icin aktardan alinan ya da bilingsizce tiiketilen
bitkilerin fazla ya da yanlis kullanimdan kaynakli karacigeri ya da farkli baska saglik
problemlerini tetiklemeyecegini bilemeyiz. Saglik bakanligi onayli ilaglar pek ¢cok fazdan
gegerek, biitlin yan etkileri minimuma indirilerek halka sunulmaktadir. Alternatif tibbin
giinlimiizde bu kadar hizl1 yayilmasimnin en temel sebebi pazarlama agisindan da giiniimiiz
fikir ikliminin “dogal” lizerinden yiiriimesidir. “Dogala doniis, dogal gidalar, dogal ilaglar
esittir saglikli bir yasam” yaklasmm bu alami oldukca gelistirmektedir. Oyle ki;
televizyonlarinda giindiiz kusag1 programlarina ¢ikan pek ¢ok fitoterapist insanlar icin
biiyiikk sorunlar olan kanser, seker hastaligi, kaygi bozuklugu gibi sorunlarin bitkisel
yontemlerle ¢oziilebilecegini savunmaktadir. Hatta daha da ileriye giderek bu bitkilerden

kendi kiirlerini yaratarak ciddi fiyatlar altinda kendi internet siteleri lizerinden satisa
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sunmaktadirlar. Hastayr hi¢ goérmeden tam1 koyulmus kanser, diyabet gibi biiyiik
hastaliklara gida takviyesi vererek tedaviyi birakmalarmi saglamak onlara ¢cogunlukla
zaman kaybettirmektedir. Plesebo etkisi ile bu hastalarda iyilesme goriilse bile uzun stireli
istatistiki veriler olmamas1 ayn1 sekilde bu kiirlerin saglik bakanlig1 onayli olmamasi ve
ciddi ticari gelirler elde edilmesi saglik pazarlamasinin en 6nemli 6rneklerinden bir
tanesidir. Bu tip alternatif tedaviler olabilir ancak bu tedavi sekillerinin dncelikle bilimsel
kanitlar igermesi, ayrica bu hastalig1 yasal olarak takip etme yetkisi olan bir uzman
tarafindan saglaniyor olmasi gerekmektedir (Uzbay, 2019a, s. 162).

Ayrica gida ve tarim bakanlig1 onayli gida takviyeleri, alternatif tip diginda saglik
alaninda en biiyiik tehditlerden bir tanesi doktorlarin kendi fikirlerini kitaplar1 vasitasi ile
hizl1 bir sekilde yaymasidir. Glinlimiizde medyanin etkisi ile pek ¢ok doktor kendi
fikirlerinin oldugu ve toplumu arkasindan stiriikleyen kitaplar yazmakta, televizyon ya da
sosyal medya ekranlarinda kendi recetelerini pazarlamaktadirlar. Bilimin, tibbin
ilerlemesi ag¢isindan bakildiginda bu olduk¢a verimli bir gelismeyken giiniimiiz
toplumunda gézlemlenen bilimsel degil, toplumun duymak istediklerinin yazildigi dogru
pazarlama faaliyetleri ile birlikte parlatilmis popiiler bilim kitaplaridir. Bu kitaplarda
yazan bilgilerin ¢ogunlukla kanitlanmamis olmasi, istatistiksel verilere dayanmamasi
onlar1 bilimsel kitap alanindan uzaklastirmaktadir. Ayrica popiiler bilim iireten bu bilim
insanlarmin alanlarinin digindaki konulara deginmesi 6nemli bir risk faktoridiir.
Buradaki kritik nokta ise toplumun bu tip kitaplar etkisi ile doktorlar1 tarafindan yazilan
ilaglar1 birakmasi ya da kendi tedavi yontemlerini gelistirmeye ¢alismasidir. Bir gida
takviyesi ya da diyet recetesinin ayni yas ve cinsiyetteki tiim bireyler i¢in ayn1 tepkimeyi
vermesini beklemek ise bu noktada mantikli olmamakla birlikte kisilerin sagliklarmi da
tehlikeye atmaktadir. Cok satanlar listesinde siirekli goriilen popiiler bilim kitaplari
toplum sagligini tehdit etmektedir. Yonetmelikler ¢cercevesinde ise bu durumu denetleyen
bir sistemin olmamasi ve mevzuatlar arasindaki bosluklardan dolay1r bu kisiler ceza
almamakta, alsa bile dogru kriz yonetimi planlar1 ve medyanin destegi ile toplumun
bilinglenmesinden uzak bir sekilde iistii kapatilmaktadir. Amerika gibi iilkelerde toplum
saglig1 konusunda yaptirimlar oldukca fazladir. Amerika’da ve Tiirkiye’de oldukga iinlii
bir doktor olan Mehmet Oz bu sebepten 2005 yilinda Amerika’da ceza almus, ayrica
saygin pek c¢ok kurum tarafindan kinanmistir. Ancak Tiirkiye’de hala receteleri

uygulanmaya devam edilmektedir. Giinliimiiz bilim insanlarmin bazilar1 bilim tiretmek
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yerine toplum sagligini tehlikeye atmak pahasma popiiler olmay1, daha fazla gelir elde
etmeyi tercih etmektedir.

Boliim igerisinde de bahsedildigi lizere saglik alaninda yapilan pazarlama
caligmalar ila¢ kategorisinde Saglik Bakanlig1 tarafindan yasakli olmasindan kaynakli
olarak ila¢ sirketleri pazarlama faaliyetlerini ve biit¢elerini yalnizca tibbi personel
iizerinden yiiriitmektedir. Bahsi gegen gida takviyesi, vitaminler gibi ilag grubuna tam
olarak girmeyen gida ve tarim bakanligi onayli maddelerin pazarlama biit¢elerinin sirket
kaynaklarinda gizli tutulmasidan kaynakli olarak konu hakkinda yazilmis akademik bir
calisma bulunmamaktadir. Bunun yaninda Tiirkiye Ticaret Bakanligini yapmis oldugu
Tiiketici Profili ve Biling Diizeyi 2018 arastirma raporuna gore gida takviyeleri hem
cevrimig¢i hem de ¢evrim dis1 kanallarda farkli yas ve egitim diizeylerinin tamaminda ilk
10 swrada yer almaktadir. Ayrica veri tabanlar1 incelendiginde néropazarlama ve ilag
pazarlamasi iizerine dogrudan konu ile iligkili arastirma bulunmamakla birlikte pazarlama
ve ilag sektorii ile ilgili yaymnlanmis makaleler bulunmaktadir. Ornegin; tiiketici bakis
acis1 lizerinden yapilan bir arastirmaya gore, insanlar artik sosyal medya kanallarindan en
yaygimni olan Twitter lizerinde regetesiz gordiikleri ilaglar1 regeteli gordiiklerinden daha
fazla alma egiliminde davrandiklar1 saptanmistir (Fogel ve Zhuk, 2019). Bunun yaninda
recetesiz satilan ilaglarin toplumun saglhigina olusturabilecegi olumsuz etkilere yonelik
PubMed, SCI gibi uluslararas1 diizeyde kabul gormiis veri tabanlar1 {izerinde kavramsal
ve geleneksel aragtirma yontemleri iizerinden yliriitiilmiis arastirmalar mevcuttur. Sonug
olarak etkilenmeye miisait olan insan beyni saglik alaninda yiiriitilen pazarlama
faaliyetleri ile baskilanabilmekte ve kendisi i¢in dogru olmayan seg¢imleri yapma
egilimine gecebilmektedir. Noropazarlama yontemleri ile birlikte etki alaninin arttig
seneryolarda ise durum su an oldugundan daha tehlikeli bir boyuta erismektedir. Dolayisi
ile néropazarlama ¢aligmalarinin kisilerin yagam alanlarmi kotii yonde etkilememesi i¢in
hukuki baglayiciliklarinin bulunmasi, bu konu {izerine daha fazla arastrma yliriitiilmesi

ve yayin ¢ikarilmasi gerekmektedir.

3.3. HUKUK VE ETIK
Diinya iizerinde en gelismis varlik olan insanin hayatini devam ettirebilmesi ve

gelistirmesi i¢in en Onemli iki konu saglik ve egitim hizmetleridir. Giiniimiiz hukuk
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sistemi igerisinde saglik ve egitim alanlarinda tiiketicinin haklarmin korunmasi
hususunda esneklikler bulunmaktadir. Bununla ilgili incelenen mevzuatlar saglik
onermesi alaninda detayli incelenmistir. insan saglhig1 ve hayati igin tehlikeli bir durum
arz etmesi dolayist ile konu iizerinde diizenlemelerin yapilmasi Oneri olarak
sunulmaktadir.

Dikkat tacirliginin kiiresel ve yerel pazarda kalabilmek i¢in olduk¢a 6nemli bir
hal aldig1 giiniimiizde ndropazarlama alani ile ilgilenen sirketlerin sayis1 da giderek
artmaktadir. Daha da 6nemlisi bu sirketleri i¢in {iriin satabiliyor olmak konunun etik
boyutlarindan ¢ok daha 6nemli bir hal almis durumdadir. “Kapitalizmin alternatifinin
olmadig1 donemde egitim ve sagligi kimse size bedava sunmayacaktir” (Uzbay, 2019a, s.
199). Ayrica serbest piyasa ekonomisi kurallar1 geregi tiim sektorlerde kisitlama
yapilmast miimkiin olmamakla beraber insanlar icin tehlike arz eden, dikkatleri
bilingsizce somiiriilen durumlar ve konular i¢in g¢ergevelerin belirlenmesi, denetleyici
kurumlarin olmasi toplum i¢in dogru olacaktir. Noropazarlama i¢in “google” lizerinden
aramalar yapildiginda genellikle “beynin satin alma diigmesi” gibi kavramlarla
karsilagilmaktadir. Bu sekilde karigtirilmasinda néropazarlamanin tarihgesi boliimiinde
de ismine deginileni ilk ndropazarlama sirketi sahibi Renvoise ve Morin’in yazmis
oldugu diinyanin pek cok iilkesinde basilan “Noromarketing, Miisterinizin Beynindeki
Satin Alma Diigmesine Basmak™ kitab1 da oldukc¢a etkili olmustur. Noropazarlama
beynin direk satin alma diigmesine basmaz; ancak oraya giden yollar1 arastirarak,
davraniglarin1 anlamlandirmaya ve agiklamaya sonrasinda da gelecek davranislarini
tahmin etmeyi saglar (Lee, 2007). Bu arastirmalar1 yaparken eger temel amag tiiketiciyi
hi¢ diistinmeden kapitalist carklar arasinda parasma goz koymak ise bunun bilimsel
temelinin tartigilmas1 gerekmektedir. Ancak tiiketiciyi diisiinen, etik ve hukuki temelleri
olan bir kavram bu anlamda bilim olarak sayilabilmektedir (Uzbay, 2019a, s. 92)

Calismada; egitim alaninda ylriitiilen pazarlama c¢aligmalarmin baglayici
hususlarmi incelemek adina Milli Egitim Bakanliginmn yaymlamis oldugu “Ozel Ogretim
Kurumlar1 Yonetmeligi” ve YOK iizerindeki yonetmelikler incelenmistir. Bu
yonetmeliklerde dogru beyanda bulunulmasi hususunda baglayiciliklar bulunmakla
birlikte, pazarlama ve reklam faaliyetlerinin detaylarina dair bilgi igerigi
bulunmamaktadir. Dolayis1 ile kurumlar bu konuda 6zgiirce pazarlama caligmalarini

surdiirebilmektedir.
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Saglik bakanligma bagli olmayan gida takviyeleri, vitaminler hakkinda
yaymlanmis mevzuatlar olan “Takviye Edici Gidalarmn Ithalati, Uretimi, Piyasaya Arzina
Iliskin Uygulama Talimatr”, “Tibbi Cihaz Satis Reklam Tamtim Y®netmeligi”, ticari
reklamlar i¢in yaymnlanmis olan “Ticari Reklam ve Haksiz Ticari Uygulamalar
Yonetmeligi”, “Yaym ve Hizmet Usul ve Esaslart Hakkinda Yonetmelik”, “Radyo ve
Televizyonlarin Kurulus ve Yaym Hizmetleri Hakkinda Kanun”, “Reklam Kurulu
Y 6netmeligi”, beslenme ve tiiketicinin korunmasina yonelik yaymlanmis “Saglik Beyani
Ile Satisa Sunulan Uriinlerin Saglik Beyanlar1 Hakkinda Y&netmelik”, “Tiirk Gida
Kodeksi Beslenme ve Saglik Beyanlar1 Yonetmeligi”, “Tiiketicilerin Korunmasi
Hakkinda Kanun”, incelenmistir. Incelenen mevzuatlarda tiiketicinin saglig1 ve haklarini
korumaya yonelik maddelere yer verilmistir. Ancak her bir mevzuatin bagka mevzuatlarla
ic ige olmasi ve kesin hiikiimlerinin olmamasi sebebiyle bu mevzuatlar icerisindeki
bosluklarin pazarlamacilar tarafindan dogru kullanildiginda cezai islem uygulanmadan
usuliine uygun caligmalar siirdiiriilebilmektedir. Yaymn ve Hizmet Usul ve Esaslari
Hakkinda Yonetmelik’in 9.Maddesinin ¢ bendinde “Yaniltict olmamalr ve tiiketicinin
saglik ve giivenligi ile ekonomik ¢ikarlarina zarar vermemelidir. Ticari iletisimi yapilan
bir tirtin, hizmet veya imajin ozellikleri hakkinda aldatici diizeye ulasan eksik bilgi ve

’

abartli ifade ve goriintiilere yer verilemez.” ifadelerine yer verilmektedir. Ayni
yonetmeligin C bendinde ise; “Cocuklarin fiziksel, zihinsel veya ahlaki gelisimine zarar
vermemeli, deneyimsizliklerini veya safliklarini istismar ederek, ¢ocuklari bir tiriin veya
hizmeti satin almaya veya kiralamaya dogrudan yénlendirmemeli; ¢ocuklart reklami
yapiumakta olan iiriin veya hizmetleri satin almak i¢in ebeveynlerini veya baskalarini ikna
etmeye dogrudan tesvik etmemeli; ¢ocuklarin ebeveynlerine, 6gretmenlerine veya diger
kisilere duydugu giiveni istismar etmemeli veya sebepsiz olarak cocuklart tehlikeli
durumlarda gostermemelidir. Cocuklarin sahip olduklart deneyim goz oniinde
bulundurularak bu kapsamdaki yas gruplarinda gercek disi beklentilere neden
olunmamalidir.” ifadeleri yer almaktadir ancak sadece bu maddelerden bile yola ¢ikarak
ornegin ¢ocuk kanallarinda ya da giiniimiizde YouTube {izerinden verilen gida takviyesi
reklamlar1 ile hem ¢ocuklar hem de ebeveynleri yonlendirilmektedir. Benzeri bir ifadeye
Radyo ve Televizyonlarm Kurulus ve Yaymn Hizmetleri Hakkinda Kanun’un

11.maddesinin 3.fikrasinda “Regeteye tdbi olmayan ilaclar ve tedavilerin reklamlar

diiriistliik ilkesi ¢ercevesinde, gercegi yansitan ve dogrulanmast miimkiin unsurlardan
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’

olusacak sekilde hazirlanmir...” ifadesine yer verilmistir. Benzeri bir yonetmelik
Tiiketicinin Korunmasi1 Hakkinda Kanun’un 61.maddesinin 3.fiktasinda “Tiiketiciyi
aldatict veya onun tecriibe ve bilgi noksanliklarin istismar edici, can ve mal giivenligini
tehlikeye diistiriicii, siddet hareketlerini ve sug islemeyi ozendirici, kamu saghgini
bozucu, hastalari, yashlari, c¢ocuklart ve engellileri istismar edici ticari reklam
yvapilamaz.” seklinde yer almistir. Ayn1t maddeye Tibbi Cihaz Satig, Reklam ve Tanitim
Yonetmeliginin 16.maddesinin 1.fiktasinda da yer verilmistir. Madde 28’de ise
yaptirimlara yer verilmistir. Ancak bu yaptirimlar genellikle uyari, diizeltme ya da
15giinliik kisa cezalar olarak belirlenmistir. Tirk Gida Kodeksi Beslenme ve Saghk
Beyanlar1 Yonetmeliginin 5, 15 ve 16. Maddelerinde beslenme ve saglik beyanlarinin
nasil olmasi gerektigine yonelik ifadelere yer verilmistir. Bu maddelere gore belirsiz
beyanlar kullanilmamalidir, ayrica kilo kaybinin orani beyani, hastalik riskinin
azaltilmasina, ¢ocuklarin gelisimi ve saghgma iliskin beyanlara izin verilmemektedir.
Ancak yaymlanan pek cok iirlinde farkli mecralarda bu tip reklam ve pazarlama
faaliyetleri ile siklikla karsilasilmaktadir. Ticari Reklam ve Haksiz Ticari Uygulamalar
Yonetmeliginin 16.maddesinin 3.fikrasinda “Reklamlarda; doktor, dis hekimi, veteriner
hekim ve eczacilar ile saglik kuruluslarinin bir mal veya hizmete yonelik saglik beyaninda
bulunduguna iliskin ya da bu izlenimi uyandiran herhangi bir goriintii, beyan veya atfa

yer verilemez.”

Hukuk etik ve bilim cer¢evesinde konuyu degerlendirdigimizde toplum igin
zararh faaliyetler gosteren bu durumlarin Saglik Bakanligi haricinde Gida ve Tarim
bakanligindan ruhsat alabiliyor olmasi ya da {iriiniin tibbi cihaz ruhsati alarak faaliyetini
stirdlirmesi, denetleyici kurumlara bagli olmasi, ceza hukuku geregi toplum sagligini
riske attig1 durumlarda ABD gibi iilkelerde oldugu gibi yasalar ile baglayiciliklarinin
olmas1 gerekmektedir. ilag ve saglik alanm ticarilestirmek, pazarlama faaliyetleri ile
kisileri etkilemek, onlarin insan haklar1 geregi almalar1 gereken ihtiyaglarini pazarlama
faaliyetlerine doniistiirmek toplum saghigi agisindan etik degildir. “Ilag ticari biri iiriin
olarak Kabul gordiik¢e endiistirinin malin defosunu gizleme veya etkisini abartarak
miimkiin oldugunca ihtiyact olsun olmasmn daha genis kitlelere yayma gayreti

belirginlesir” (Uzbay, 2019a, s. 155).
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Sekil 5: Bilim, Etik, Noropazarlama Uggeni

Bilim

Etik Noropazarlama

Noropazarlama perspektifinde inceledigimizde, igerige degil etikete 6nem veren
beynimiz i¢in tiim pazarlama faaliyetlerinde oldugu gibi insanin yasamsal olarak sahip
oldugu haklar ile dogrudan iliskili alanlarda néropazarlama ya da herhangi bir pazarlama
yontemini kullanmak bilimin etik boyutuna aykir1 olacak, yalnizca ticari ¢ikar kisminda
ilag  endiistrisini  besleyecektir. Bilim, etik ve ndropazarlama {iggeninde
degerlendirildiginde ise her bir kanat kendi igerisinde birbiri ile tutarli olmak
durumundadir. Etik kurallardan bagimsiz bir bilim diisiiniilemez, Noropazarlamanin bir
bilim olabilmesi i¢in ise etik smirlarnin hatlarinin belirlenmesi gerekmektedir. Tiim
calisma boyunca noropazarlamaya ile iligki igerisinde olan alanlar incelenmis,
giinimiizde olan ve gelecekte de olmasi muhtemel tartigmalar iizerine deginilmistir.
Caligmanin bu boliimiinde deginildigi iizere dogrudan insani etkileyen alanlarda
ndéropazarlamanin bir bilim statiisiinde degerlendirilebilmesi i¢in insan saglig1 ve yasam

hakki olan alanlar igerisinde sinirliliklar1 olmasi gerekmektedir.

SONUC

Giliniimiiziin popiiler yazarlarindan olan Yuval Noah Harari, aylarca ¢ok satanlar

listesinden inmeyen ‘“2l.yy i¢in 21 Ders” isimli kitabinda “21. Yiizyilda inanilmaz
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miktarda bilgiye maruz birakiliyoruz ve sansiirciiler bile bunlar1 durdurmaya ¢aligmiyor.
Onun yerine yanlis bilgi yayip lizumsuz seylerle dikkatimizi dagitmaya caligiyorlar
(Harrari, 2018, s. 240)” yorumunu yapmustir. Bilgiye ¢ok hizli erisebilen ve edindigi
bilginin dogrulamaktan ¢ogunlukla yoksun olan Y (1980-1999 yillar1 arasinda dogmus)
ve Z (2000 yili ve sonrasinda dogmus) kusak i¢in durum olduk¢a vahim bir hal
almaktadir.

Tim calisma boyunca islendigi iizere; pazarlama disiplini aslinda hep insan
beynini etkileme iizerine kuruluydu. Insanlarm néral aglarina duyularina etki etmeye
calistig1, dikkat cekmeye calistig1 biliniyordu ancak bunu yaparken daha ¢ok deneme
yanilma yolu ve klasik pazarlama araclar1 ve arastirmalar1 yardimi ile yapmaktaydi,
ndrobilim alaninda kullanilan cihazlar yardimiyla 6l¢iimleyebildiginde dniine ek alarak
ndroapazarlama kavramini yaratti.

Dikkat edilmesi gereken diger konu yalnizca néropazarlama alaninda degil diger
tiim noro alanlarda yapilmis aragtirmalar her ne kadar gelismis olsa da dogru egitim almig
kisilerin yapmis olmasi gerekmektedir. Ornegin; yapilan bir arastirmada insulanimn
aktivasyonunu gozlemlemek bunu sevgi ile iliskilendirmemiz anlamma tam olarak
gelmemeli, ¢linkii insula ayni1 zamanda nefretin ya da pek ¢ok seyin de birikiminin oldugu
bir alandir. Bu sebepten calismalarin dogru sekilde yiirtimesi dogru bir bilgi birikimine
dayanmalidir. Dogru bilgilere ulasmak i¢in dogru sorularin sorulmasi gerekmektedir, bu
da ancak dogru bilgi birikimi ile miimkiin olmaktadir Ancak hem ndéropazarlama hem de
yeni gelismekte olan ndro alanlar i¢in olusturan disiplinlerin her birinin kendi bagimsiz
programinin olmas1 ve sadece kendi literatiirii ile ilgilenmesi, néropazarlamanin ve diger
alanlarm yeni bir bilim olmast konu literatiiriiniin eksik kalmasina neden olmaktadir
(Sadedil, 2018).

“Yanhs bilgiye ulasma, dogru bilgiyi kullanamama veya yanlis bilgiyi dogru
sanma dogal secilim igcinde ayiklamay: ve sistemin disina ¢ikmamizi kolaylastirir. Uyum
saglayamayan canlt yok olur. Bu nedenle dogru bilgiye ulasma ve bunu kullanma becerisi
vasamsal bir oneme sahiptir.” (Uzbay, 2019a, s. 35). Noropazarlama arastirmalari
cercevesinde inceledigimizde Ozellikle saglk ve egitim alaninda yapilan ¢aligmalarda
kisinin elde ettigi yanlis bilgi ya da dogru oldugunu diisiindiigii yanlis bilgi hem bireysel
hem de toplumsal problemler yaratmaktadir. Glinlimiizde yapilan ¢aligmalar ile birlikte

secimlerimizi yaparken kullanilan yontemler vasitasi ile limbik sistemimiz ile karar
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verdigimiz pek ¢cok an yasamaktayiz. Yasamsal bir 6neme sahip konularda serbest bir
sekilde dikkat uyaranlarini kullanmak ciddi sonuglara yol agabilir. Bu sebeple dogrudan
bireyin ve toplumun saghgini etkileyen saglik ve egitim gibi konularda kisitlamalar ya da
denetlemeler getirilmelidir.

Diger bir perspektif olan ndropazarlama egitimi penceresinden inceledigimizde
ise; konu hakkinda ¢ok az akademik yaym olmasi, alaninin uzman hocalarin ¢ok az
olmasi alanmin etik kurallar ¢er¢evesinin heniiz ¢izilmemis olmast hem Tiirkiye hem de
diinyada ciddi bir problemdir. Kapitalizmin dikkat cekme ve uyarilma {izerine
kurulmasmin sonucunda néropazarlama isletmeler i¢in oldukc¢a onemli bir hal almistir.
Miisteriyi etkilemek i¢in kiiciik biiyilk pek cok isletme konu hakkinda sertifika
programlar1 vasitasiyla egitim almaktadir. Ancak Diinya’da da Tiirkiye’de de sertifika
veren pek cok kurumda basit pazarlama hileleri biraz beyin sozciikleri ile islenerek
anlatilmaktadir. Bilimsel temelinden etik boyutundan egitimlerde bahsedilmemektedir.
Insanlarin alisverise kars:1 hassasiyeti, 6diil sistemini ¢alistirryor oldugu yillardir bilinen
bir gercektir. Ancak bu egitimler vasitasi ile egitim alan kisilerin yapmis oldugu
pazarlama c¢aligsmalar1 kisilerde fazla uyarima sebep olarak yeme ya da aligveris
bagimlilig1 gibi problemlere sebep olabilmektedir. Bu sebeple néropazarlama egitimi
verecek olan kisilerin dogru kanallar ile egitim almis olmasi, néropazarlamanin etik
kurallarinin temellendirilmis olmasi olduk¢a 6nemlidir (Uzbay, 2019a, s. 89).

Sonug olarak caligmanm tiimiinde noropazarlama kavramu ile iligkili alanlar
islenmis, ardindan arastirma sorular1 alaninda insan ve toplum i¢in en 6nemli 6geler olan
egitim ve saglik alaninda yliriitiilen pazarlama faaliyetleri ve olasi ndéropazarlama
calismalari lizerine derinlemesine arastirmalar yapilmis, bu konularin Tiirk hukuk sistemi
ve yonetmeliklerdeki yansimalar1 arastirilmistir. Arastirmalarin  sonuglarinin  da
destekledigi iizere; ndropazarlama alanmin yeni olmasi, alanda uzmanlagmis kisi
sayisinin ve dolayisiyla yaym sayismin yetersiz olmast hukuki bosluklara sebebiyet
vermektedir. Noropazarlama alani 6zellikle insan1 korumak adina hukuk bilimi ile i¢ igce
calismali ve smirliliklar1 belli olmalidir. Ancak bu sekilde etik temellere oturtulmus bir

ndropazarlama calismasi sirketler icin etik, toplum i¢in anlamli hale gelecektir.
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a. Neuromarketing researchers shall comply with the highest research standards enforced
in  their respective countries and use accepted scientific principles.
b. Neuromarketing Researchers shall not act in any way that could negatively impact the
reputation and the integrity of the Neuromarketing research profession.
c. Neuromarketing findings shall be delivered to clients without exaggerating or
misrepresenting the neuromarketing insights beyond what is scientifically accepted.
ARTICLE 2: INTEGRITY

a. Neuromarketing researchers shall take all reasonable precautions to ensure that
participants are in no way harmed or stressed as a result of their involvement in a
Neuromarketing research project.
b. Neuromarketing researchers shall not deceive participants or exploit their lack of
knowledge of neuroscience.
c. No sales offer shall be made to a participant as a direct result of his/her involvement in
a project.
d. Neuromarketing researchers shall be honest about their skills and experience.
ARTICLE 3: CREDIBILITY

a. Concerns or critics about publicly known neuromarketing projects shall be first
presented to the attention of the NMSBA before they are shared widely.
b. Neuromarketing researchers involved in functional brain imaging shall disclose a
protocol for dealing with incidental findings.

ARTICLE 4: TRANSPARENCY

a. Participation in a Neuromarketing research project shall always be entirely voluntary.
b. Neuromarketing researchers shall maintain a public website describing their services
and the credentials of their core team members as well as post a physical address where
officers of the company can be contacted.
c. Neuromarketing researchers shall allow their clients to audit the process by which
neuromarketing insights are collected and processed.
d. Neuromarketing researchers shall ensure that Neuromarketing research projects are
created, delivered and documented with transparency and reported with as many details
as the clients would require to understand the scope and relevance of the project.
ARTICLE 5: CONSENT
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a. Neuromarketing researchers shall explain the tools they use to participants in layman
terms.

b. Before providing consent, participants in Neuromarketing research shall explicitly
express their understanding of the protocols as well as the general objectives of the study.
c. Participants shall be fully informed about the project before any Neuromarketing
technique can be used to collect their neuromarketing insights.
d. Once a Neuromarketing study has commenced, participants shall be free to withdraw.
ARTICLE 6: PRIVACY

a. Neuromarketing researchers shall ensure that participants are made aware of the
purpose of collecting insights.
b. Neuromarketing researchers shall have a privacy policy which is readily accessible to
participants from whom they collect insights.
c. The identity of participants will not be revealed to the client without explicit consent.
d. Personal information collected shall be collected for specified Neuromarketing
research purposes and not used for any other purpose.
e. Personal information may not be kept longer than is required for the purpose of the
neuromarketing project.
f. Neuromarketing researchers shall ensure that adequate security measures are used to
protect  access to  the insights  collected during any  project.
g. The Neuromarketing research data itself, including brain scans and brain data shall
remain the property of the research company and will not be shared.

ARTICLE 7: PARTICIPANT RIGHTS

a. Participants to any neuromarketing research project shall confirm that they are not
obligated to participate in the project.
b. Participants to any neuromarketing research project shall be able to withdraw from the
research at any time.
c. Participants to any neuromarketing research project shall be guaranteed that their
personal data is not made available to others.
d. Participants to any neuromarketing research project shall be guaranteed that the insights
will be deleted or modified upon request.
e. Particular care shall be taken to maintain the data protection rights of participants when

personal data is transferred from the country in which they are collected to another
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country. When data processing is conducted in another country, the data protection
principles of this Code must be respected.

ARTICLE 8: CHILDREN AND YOUNG PEOPLE

Neuromarketing studies involving participants less than 18 years of age shall only take
place with the informed consent of the participant’s parents.

ARTICLE 9: SUBCONTRACTING

Neuromarketing Researchers shall disclose prior to work commencing, when any part of
the project is to be subcontracted outside the neuromarketing researchers’ own
organization (including the use of any outside consultants).

ARTICLE 10: PUBLICATION

When results of a project are publicly shared, neuromarketing researchers shall clearly
articulate which part of the report represents an interpretation of the data vs. which part
of the data represent the key findings. Neuromarketing researchers shall not associate
their names to a Neuromarketing research project unless they have actively participated
in the project and are able to defend the findings

ARTICLE 11: COMMITMENT

Neuromarketing researchers shall commit that they will apply this code and ensure their
own clients and other parties will comply with its requirements. Failure to do so will result
in the termination of their membership.

ARTICLE 12: IMPLEMENTATION

a. Neuromarketing researchers and their clients shall acknowledge that they know the
code and also respect other self-regulatory guidelines that are relevant to a particular
region or project; The Code is applicable for all involved in a Neuromarketing project.
b. The NMSBA Members shall show their acceptance of the code, by publishing the code

on their website or by publishing a link to www.nmsba.com/ethics
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iizerindeki etkisi: Konya ili
ornegi (Y kusagi)

Noropazarlama  siiregleri  ve
miisterilerin  ara¢  kiralama | Yiiksek [Istanbul Okan 3

2019 stireclerindeki satin alma | Lisans | Universitesi Mutlu Oguz
tercihlerini inceleyen arastirma
Kokusal pazarlamanin marka

2019 fairkmdahgl iizerindeki etkls.lnln Y_uksek YO.Zgat' szok vusuf Bozkurt
noropazarlama cercevesinde [ Lisans | Universitesi
incelenmesi
Sosyal psikoloji c¢er¢evesinden

2019 sz‘i.tln alma - strecinin | o o Tra'kya‘ ‘ N!‘ha}‘n Tomris
noropazarlama yontemleri ile Universitesi Kii¢iin
incelenmesi
Elektronik ticaret sitelerinin

2019 noropazar‘lama agllslndan ¢ Y¢| Doktora liugt o Pinar Coskun
eye-tracking  yontemleri ile Universitesi
incelenmesi
Noropazarlama perspektifinden
marka maskotlari: Televizyon

2019 |reklamlarinda kullanilan marka | Doktora | Ege Universitesi | Erdem Gegit
maskotlarmin dikkat c¢ekiciligi
lizerine deneysel bir ¢aligma
Norgpazarlama cercevesinde Yiiksek | Trakya Ecem Cokbilen

2019 | destinasyon pazarlamasi: Eye- |, . o <

. o . Lisans | Universitesi Erdogan
tracking yontemi
Demografik 6zelliklere ve karar .
verme tarzlarma gore | Yiiksek Recep  Tayyip

2019(,... ... . . . Erdogan Lale Babus

tilkketicilerin ~ ndropazarlamaya [ Lisans [ . ° . .
Universitesi
bakis agis1
K"1a51k satiy tekmklerl. lle. Yiiksek |Istanbul ~Okan|Aysegiil Uzun

2019 [noropazarlama satig teknikleri|, . . .

: . . | Lisans | Universitesi Sahin
arasindaki farklarin incelenmesi
Uriin paketlerinin algilanmasina Manisa  Celal

2019 |yonelik  bir  ndropazarlama | Doktora | Bayar Sirvan Karakis

arastirmasi: gdz izleme caligmasi Universitesi
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Noropazarlama yontemlerinin

alg1 yonetimine etkisi: Beyaz | Yiiksek | Bahgesehir " .
2019 yagkahy calisanlar Tizerine ybir Lisans | Universitesi Ozlem Hiir
arastirma
Retro pazarlama uygulamalarma | ..
2018 | tiiketici tepkilerinin | Loksek | FIrat g bekir Uur
o - .| Lisans [ Universitesi
ndropazarlama ile incelenmesi
An analysis of voters' perception
o018 |Of Visual advertisements with| i_gtqnbul_ Teknik | o Alioglu
respect to  neuromarketing Universitesi
approach: Eye-tracking study
Tirk halkinin kiiresel ve yerel
markalara olan duyusal ve
duygusal tepkilerinin | .. —_—
2018 | noropazarlama yontemleri E.u ksek I‘.Jslfudar' . Elif Edin Ding
Isans | Universitesi
kullanilarak karsilastirilmast ve
Ol¢iilmesine yonelik uygulamali
bir arastirma
Beyin miizik iliskisi:
2018 Tiike‘tic%le‘rin re}dam mﬁzikleripe Y.ijksek lj".lra}t o Yunus Emre Giir
tepkilerinin noropazarlama ile | Lisans | Universitesi
incelenmesi
Pazarlamada yeni bir arastirma
2018 y?klaslml uola.rak' Yu ksek Ma.rmarf'" . Pinar Alyar
noropazarlamayla algi yonetimi | Lisans | Universitesi
ve bir uygulama
2018 The new concept of consumer Y_ijksek Bahgesehir Merve  Gizem
behavior: Neuromarketing Lisans | Universitesi Ozdes
Reklamlarda kullanilan
2018 gér'se‘ll‘erin farkmd?hk yaratma Y_ijksek lf*ilr%.).t o Funda Tung
etkisinin noropazarlama | Lisans | Universitesi
ac¢isindan incelenmesi
Noropazarlama kapsaminda goz
izleme teknigi: E-dergi kapak
o017 | tasarm karakteristiklerinin, Doktora i_§tanbu1 Yaprak  Burak
okurlarin satin alma niyetlerine Universitesi Boydak Oztas
etkileri iizerine deneysel bir
uygulama
Noropazarlama  yaklasiminin
2017 tiik.et_i-ci davraniglar ﬁzeri.n(%ekj Y_iiksek Iftq ‘Ka'ratay Hayrullah Kesek
etkisi: Malatya Inonii [ Lisans | Universitesi
Universitesi drnegi
2017 aIl{gal\s/?rz]l(r)lluyﬁzyumzaerkZéirﬁslr(rEm\i Yu ksek Anadom Sahap Akan
Lisans [ Universitesi

ndropazarlama yontemlerinden
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EEG ile karsilastirilmast: Bir
uygulama

Comparison  of  advertising
research results: | Yiikksek | Bahgesehir
2017 Neuromarketing and focus group | Lisans | Universitesi Ceyda Uslu
research
Pazarlamada yeni bir yaklagim: | Yiiksek e .. .[Aydan
2017 Noropazarlama Lisans (ag Universitesi Tapiklama
Noropazarlama acisindan
2016 bilgilenmis kullanicilarin karar | Yiiksek | Dogus Hakan
siireci {izerinde koku etkisinin [ Lisans | Universitesi Demirtiirk
Olctimlenmesi
Pazarlama iletisim siirecinin -
etkinligini arttrmada | Yiiksek Mugla Stk Fatma
2016 .. . . Kog¢man N
ndropazarlama: Bir alan [ Lisans | . ., ol Koémiirciioglu
Universitesi
arastirmasi
Pazarlama mesajlariin etkinligi
acisindan geleneksel pazarlama
arastirmalar1 ile noropazarlama
arastirmalarmin Marmara Sevgi Nur Kurus
2016 karsilastirilmasi; "Sigara Dol Universitesi Sadedil
paketleri tiizerindeki caydirici
mesajlarin, sigara  kullanma
alisgkanliklar1 tizerindeki etkisi"
Gergek cylem olarakc iy ek |istanbul Aiman
2016 [ noropazarlama: Tiketici |, . R o
Lisans | Universitesi Bayassova
davraniglar1 uygulamasi
Noropazarlama cercevesinde .
tilketici  teorisi ve yeniden | Yiiksek Necmettin Hiiseyin Cagatay
2016 . Erbakan
tanimlanmasi gereken | Lisans | . o Karabiyik
. Universitesi
homoekonomikus kavrami
Noropazarlamada  davranigsal .
2016 | deneylerle reklamin  tiiketici | Doktora Selguk o A{a a(}dlfl Selguk
. I Universitesi Koyliioglu
tizerindeki etkisinin arastirilmasi
Tiiketicilerin otomobil
m_grkalan iizerindeki algilarmin Yiiksek |Frat Ahmed  ihsan
2016 [ ndropazarlama acisimdan | . e .
vy e : U Lisans | Universitesi Simsek
Ol¢tilmesi: Elazig ilinde yapilan
deneysel bir ¢alisma
Marka kisiligi algisinin
2016 O{Qumunde an}<et Ve Y_u ksek Angdolq . Talha Bayir
ndropazarlama  yOntemlerinin | Lisans [ Universitesi
karsilastirilmasi
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Yiyecek ve igecek isletmelerinin
néropazarlama  faaliyetlerinde | Yiiksek | Balikesir .
2015 duyusal algilarin etkisi: | Lisans | Universitesi Cesim Behremen
Psikondrobiyokimya perspektifi
Noropazarlama  gergevesinde
farkli emosyonel degerlige sahip .
2015 uyargn}arm bellek uzer%n.del.ﬂ Y_uksek I"sta}nbuI. . Fatma Goéral
etkisinin olaya iliskin | Lisans | Universitesi
potansiyeller ve salmimlarla
arastirilmasi
Tiketici davraniglarini
etkilemede yeni bir iletisim | Yiiksek | Marmara .
2015 teknigi olarak noropazarlama | Lisans | Universitesi Turan Valiyeva
iletisimi
An awareness research for
neuromarketing that is a new | Yiiksek | Bahgeschir : .
2015 < cientific way of doing market |Lisans | Universitesi Rabia Cevik
research
Noropazarlama faaliyetlerinde | .. 2
2014 | bilingalt1 reklamcilik ve tiiketici Y_u = Qedu o Is1l Solmaz
. r . Lisans | Universitesi
algis1 lizerindeki etkisi
A contemporary marketing | Yiiksek | Bahgesehir et
2014 technique: Neuromarketing Lisans [ Universitesi Selin Bilgi¢
Pazarlama a.l.rastlrmamlaq Yiksek | Sakarya Mahmut Selami
2014 [ perspektifinden noropazarlama: |, . .. B,
. n Lisans [ Universitesi Akin
Kesifsel bir arastirma
Noropazarlama kapsaminda
tiiketicilerin televizyon
reklamlarina gosterdikleri Gazi Cagla Pinar
2014 [ duygulanim ve bilissel tepkilerin | Doktora | = . o gla
z L. . . Universitesi Utkutug
degerlendirilmesi: Yiiz kaslar
hareketi analizi ile  anket
yonteminin karsilastirilmasi
Pazarlamada uygulamaya | .. .
2012 | yonelik yeni bir yaklasim: Y_u ksek PSaQIr . .Has Fatma Cubuk
i Lisans | Universitesi
Noropazarlama
EK 4: TURKIYE’'DE YAYIMLANMIS NOROPAZARLAMA

KONULU MAKALELER TABLOSU

Ve Sektor Se¢imi

And Science

YIL |KONU DERGI ISMI YAYIMLAYAN
Kisi
Noropazarlama Academic Platform
2020 | Uygulamalarinda Uriin Grubu |Journal Of Engineering | Feyza Giirbiiz
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2020

Noropazarlama "Xxda
Tiirkiyedeki Caligmalar
Uzerine Literatiir Incelemesi

Uluslararasi1 Tirkbilim

Sinem Eyice Basev

2019

Noropazarlamaya Genel Bakis

Oof
Social

The Journal
Academic
Science

Sinem Eyice Basev

2019

Pazarlama  Arastirmalarinda
Yeni Bir Egilim Olarak
Noropazarlama:  Tiirkiye’De
Noropazarlama Alanida
Yapilan Akademik
Calismalara  Yonelik  Bir
Inceleme

Selcuk Iletisim

Berkant Yilmaz

2019

Bozoklu Ve
Sanem Alkibay,
Noropazarlama Reklam
Tasarrm1 Ve Etik, Ankara,
2017, Siyasal Kitabevi, 199 S.

Cagla Piar

Is Ahlaki Dergisi

Burak
Leblebicioglu

2019

Fuse Tea  Reklamlarinin
Noropazarlama Goéz Izleme
Yontemi ile Unlii Kullanimin
Etkisinin Analizi

Journal Of International
Scientific Researches

Sinem Eyice Basev

Havayolu  Marka Kisiligi

Algisimm  Geleneksel Ve [ Anemon Mus Alparslan | Sahap Akan,Ozlem
2019 [Noéropazarlama Yontemleri ile | Universitesi Sosyal | Atalik, Nurcan

Karsilastirilmasma  Yonelik | Bilimler Dergisi Yiicel

Bir Uygulama

Duyularin  Otesinde:Bilingalt1 Goller .Bolge51 Ayhk Fikriye Yesilot,Nil
2018 . - Hakemli Ekonomi Ve

Etkiler Ve Noropazarlama e . Esra Dal

Kiltiir Dergisi

Norobilim  Arastirmalarinda

Kullanilan Gorlintiileme Sevgi Nur

Yontemlerinin Noropazarlama .. . . | Sadedil,Kivan
2018 Alanida Kullarinlmasma Sosyal Bilimler Dergisi Nazlim "};ﬁzel

Yonelik Kavramsal Bir Uraltas

Calisma

Noropazarlama  Literatiirline

Etki Eden Norobilim Uluslararasi Sosyal
2018 | Alanlarmin Ve Kavramlarinin y Sevgi Nur Sadedil

Néropazarlama Bakis Acist Ile
Incelenmesi

Bilimler Dergisi

2018

Geleneksel Pazarlama
Karmasimin
Noropazarlamaperspektifinden
Degerlendirmesi

Sosyal Bilimler Dergisi

Talha
Bayir,Nurcan
Yiicel,Atilla Yiicel
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Geleneksel Pazarlama

Karmasinin Sosyal Bilimler Dergisi Nurcan

2018 | ~armas . Y 95! Yiicel, Talha
Noropazarlamaperspektifinden | (Sobider) B . ..

- . ! ayir,Atilla Yicel
Degerlendirmesi
E?rlgzggl Davranislarm: Analiz Inoni Universitesi | Atilla

2018 | .. , Uluslararasi Sosyal | Yiicel, Ahmed
Néropazarlamaybntem Ve Bilimler Dergisi Ihsan Simsek
Araclarini Kullanimi g 3

2018 Noropazarlama (Duygusal Mora Dergisi Berrak Tarang
Pazarlama)

Noropazarlama Literatiir | Firat Universitesi | Atilla  Yiicel,Pmar

2018 |. : - L
Incelemesi Sosyal Bilimler Dergisi | Coskun
gf;;f r Dmpﬁléfgar:zs;rﬁﬁz Black Sea Journal Of

2018 | ~ . p . |Public  And  Social | Sahap Akan
Uzerine Kavramsal Bir | .

3 . Science
Degerlendirme
Noropazarlama  Literatiiriine
Etki Eden Norobilim .

2017 | Alanlarinmm Ve Kavramlarmin | Sobider Iéi’)aal?j(ci)l?lu Seleuk
Noropazarlama Bakis Agisi Ile yluog
Incelenmesi
Noropazarlama Yaklasiminin
Tuketici Diistinceleri . w Hasan Gedik,

2007\ (zerindeki  Etkisi: Malatya | K@0€MI Dergis Hayrullah Kesek
Inonii Universitesi Ornegi

2017 sremiy — Bu Ejovoc Demirtiirk,Nurcan
Karar Siireci Uzerinde Koku .

et . Yiicel
Etkisinindl¢iimlenmesi
B?Sﬂ.l Reklam.l.ar"m" Etkl.sml Uluslararasi Iktisadi Ve
2017 Cinsiyet Ve Gurilti Belirler Idari Incelemeler | Deniz Akgiil
Mi? : Goz Takip Sistemi Ile ..
Dergisi
Uygulama
. e Eurasian Journal Of
gg?gaa]z);lan:;e(;ag l;ﬁ;ﬁﬁgi Researches In Social [ Giilberk Giiltekin

2017 | 0roP . ? And Economicsavrasya | Salman,Burgak
Incelenmesi .
Vedegerlendirilmesi Sosyal Ve Ekonomi|Perker

Aragtirmalar1 Dergisi
Neuromarketing And
Subliminal Perception | Social Sciences Studies

2017

Phenomenon: A Conceptual
Study

Journal

Pinar Bacaksiz
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Noropazarlama

Giil Coskun Degirmen,

2016 | Uygulamalarinin Etik Emine Sardag: Akdeniz Iletisim
Baglaminda Degerlendirilmesi © »ardag
Noropazarlamaya Sosyal o
2016 |Bilim Felsefesi éél:d;héi"m[{;“sglﬁl Miray Baybars
Perspektifinden Bakig y g
. : . . |Soyal Ve  Beseri|Aytekin
2016 Et}ﬂh Bir  Reklam  I¢in Bilimler Arastirmalar1 | Firat,Fatma
Noropazarlama . - e o
Dergisi Komiirciioglu
glear?al]? I Pazarl;r{rjlon;gfllernn; Selcuk Universitesi | Vasviye ~ Ozlem
2016 |- ° P " |Sosyal Ve  Teknik | Akgiin,Gozde
Uzerine Kuramsal Bir .. ..
Aragtirmalar Dergisi Seval Ergiin
Aragtirma
Noropazarlama Akdeniz  Universitesi | Giil Coskun
2016 | Uygulamalarmin Etik [ Iletisim Fakiiltesi [ Degirmen,Emine
Baglaminda Degerlendirilmesi | Dergisi Sardagi
o . . . |Sosyal Ve  Beseri|Aytekin
2016 Et}ﬂh £ Rgom  Log Bilimler Arastirmalari [ Firat,Fatma
Noropazarlama . - e o
Dergisi Koémiirciioglu
International Journal Of
Gergek Eylem Olarak | Social And Educational | Aiman
2016 | Noropazarlama Tiiketici | Sciences - Uluslararasi | Bayassova,Halim
Davraniglar1 Uygulamasi Sosyal Ve  Egitim|Kazan
Bilimleri Dergisi
Yesil P?zar'l ama Uludag Universitesi
Uygulamasinin Tiketiciler |, ,. 2 A -
Iktisadi Ve Idari|Nihan  Ozgiliven
2015 [ Acisindan Algilanmasmm | ... e -
. ... 1. |Bilimler Fakiiltesi | Tayfun,Burak Oclii
Noropazarlama Teknigi Ile .
Dergis
Arastirilmasi
. Mustafa  Gokalp
2015 Ylfkselen Trend The Brand Age Balkaya,Ahu
Noropazarlama
Ergen
Yesil P?Zar.l atha Uludag Universitesi
Uygulamasinimn Tiiketiciler [, .. % A N
Iktisadi Ve Idari[Nihan  Ozgiiven
2015 | Agisindan Algillanmasmin | . 1 a
. ... + | Bilimler Fakiiltesi | Tayfun,Burak Oclii
Noropazarlama Teknigi Ile -
Dergisi
Aragtirilmasi
" . . | Business Management
2015 Noropazarlama Uzerine Bir Studies: An Erol
Degerlendirme i Ustaahmetoglu

International Journal

2015

Ambalaj Tasariminda
Bilingalt1 Mesaj Ogelerinin Ve
Noropazarlama Yaklagimimin
Kullanimlariimn
Karsilastirilmasi

Journal Of Turkish

Studies

Ibrahim  Gokhan
Ceylan,Hatice
Bahattin Ceylan
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Ambalaj Tasariminda
Bilingalt1 Mesaj Ogelerinin Ve

Journal Of Turkish

Ibrahim  Go6khan

2015 | Noropazarlama Yaklagiminin Studies Ceylan,Hatice
Kullanimlarmin Bahattin Ceylan
Karsilastirilmasi
Bir Noropazarlama Frrat Universitesi

2014 Aragtirmasinin Deneysel | Atilla Yiicel,Fatma Sosval Bilimler
Yolculugu Ve Arastirmanin Ilk [ Cubuk yal
. Dergisi
Ipuclar
How Do Consumers Perceive .

.~ | International Journal Of | .. .

2014 A An Logotype Emblem_In Strategic Innovative Girisken
The Advertisements An Eye Marketin Yener,Diren Bulut
Tracking Study g

Journal Of
A New Research Approach in [ Management, .
Y Marketing: Neuromarketing Marketing And Pmar Aytekin
Logistics (Jmml)
Pazarlamada Yeni Bir f\jl);rzgalement Of Pinar
2014 | Arastirma Yaklagimi ge ' Aytekin,Aysun
) Marketing And
Noropazarlama L Kahraman
Logistics
Noropazarlama Penceresinden The oy Q) urean
2014 Markla)t Se“eri Academic Social | Yicel, Fatma
g Science Stuies Cubuk
Noropazarlama Ve |Business Management [ Mahmut  Selami

2014 | Uygulayicilarin Perspektifiyle | Studies: An | Akmn,Nihal
Etik Yoni International Journal Siitlitemiz
Noropazarlama Ve .

2014 | Uygulamacilarin gglnsel?irrirg;rlilseitme Ve Nihal Siitiitemiz
Perspektifinden Etik Y onii &

Noropazarlama: Tiiketici Nasil | Pazarlama Ve Iletisim . .

2014 Karar Alir? Kiiltiir Dergisi Sevgi Nur Sadedil

N e Nigde Universitesi
Noropazarlama Ve Bilincalt Atilla Yiicel,Fatma | iktisadi Ve Idari
2013 [Reklamcilik  Yaklagimlarmimn .. e
Cubuk Bilimler Fakiiltesi
Karsilastirilmasi . -
Dergisi
Noropazarlama Reklam
Etkinliginin ~ Psikofizyolojik
Tekniklerle Hacettepe Universitesi

2013 Degerlendirilmesine  Yénelik | I.1.B.F Dergisi Alkibay Sanem

Yapilmisg Arastirmalarinin

GoOzden Gegirilmesi
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Noropazarlama Reklam
Etkm_l iginin  Psikofizyolojik Hacettepe Iktisadi Ve|Cagla Pmar
Tekniklerle C IO
2013 - . ) ... |Idari Bilimler Fakiiltesi | Bozoklu,Sanem
Degerlendirilmesine Y onelik Dergisi Alkiba
Yapilmisg Arastirmalarmin g y
Gozden Gegirilmesi
Perceptions Of Marketing Zeliha Eser,Feride
2011 Academicians  Neurologists [ Journal Of Marketing | Bahar
And Marketing Professionals | Management Isin,Metehan
About Neuromarketing Tolon
2010 Tiketicierin Zihnini Okumak: | Marmara [letisim | Kivang Nazlim
Noropazarlama Ve Reklam Dergisi Tiizel Uraltas
5008 | Noropazarlama Uzerine [ Metehan  Tolon,Feride | Ugiincii Sektor
Kavramsal Bir Calisma Bahar Isin,Zeliha Eser [ Kooperatif¢ilik
Pazarlamada Yeni Yaklasim|Cukurova Universitesi
2008 | Noropazarlama Uzerine | Sosyall Bilimler | Tiilin Ural
Kuramsal Bir Degerlendirme | Enstitiisii Dergisi
Noropazarlama Uzerine | Ugiincii Sektor | 2ahar - Ozdogan,
2008 Kavramsal Bir Calisma Kooperatifcilik Dergisi Zeliha Eser,
d p ¢ 1L | Metehan Tolon
OZGECMIS

Kisisel Bilgiler :

Ad Soyad: Sinem Manisal
Dogum Y1lv/Yeri : 1994/Denizli

Egitim durumu :

Yiiksek Lisans: Uskiidar Universitesi

Alan: Noropazarlama (Tezli)

Lisans: istanbul Bilgi Universitesi
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Alan : Isletme — Ekonomi

Yandal : Halkla iliskiler

Yabanci Dil (ler) ve diizeyi

Ingilizce — lyi

Is deneyimi

Tarsus Turkey — Pazarlama Y 6netmeni (02.2020 - )

BSH Ev Aletleri — Marka Pazarlama Sorumlusu (05.2018 — 06.2019)

Denizbank Genel Miidiirliik — Operasyonel Risk Yonetimi Uzun Donem Stajyer
(02.2017-08.2017)

Istanbul Bilgi Universitesi — Kurumsal Iligkiler Asistan1 (07.2014 — 08.2015)
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