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Oz

Son 20 yilda pazarlama iiretim, pazar ve satis odakli olmaktan ¢ikip norobilim odakli olmaya
dogru yol almaktadir. Teknolojinin gelismesi ile tip alaninda yapilan yenilikler pazarlama bili-
minin farkli bir yone kaymasina neden olmustur. Beynin insan kararlarindaki isleyis sisteminin
¢oziilmesi, bir¢ok bilim dalmnin ilgisini ¢ekmistir. Noropazarlama sayesinde, tiiketicilerin man-
tiklar1 ile degil, duygular ile satin alma kararlar1 verdikleri anlasilmistir. Noropazarlamanin
asil amact insan1 anlamak ve tamimaktir. NOoropazarlama, tiiketicilerin zihinsel ve duygusal
tepkilerinin ndrolojik olarak incelenmesi olayidir. Noropazarlama kavrami insanlarin zihinleri-
nin gozlemlenecegi, robotlagtiracag veya istemsiz olarak satin almaya zorlanacag: diisiinceleri
insanlar tedirgin etmektedir. Ancak noropazarlama dejenere olmus insanlarin veya sirketlerin
ellerinde, etik olmaktan ¢ok uzaktir. Bu arastirmada néropazarlama hakkinda detayl bir tani-
mina yer verilmistir. Ilk olarak noropazarlama’nin tarihsel gelisimi irdelenmis ve
noropazarlama ile beyin arasindaki iligki agiklanmustir. Tkinci olarak néropazarlama’da kullani-
lan yontemlere deginilmis ve tiiketicilerin nasil karar verdigi agiklanmaya g¢alisilmistir. Son
olarak néropazarlamanin etik yonii hakkinda bilgiler verilmistir.
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Abstract

In the last 20 years, marketing has moved from being focused on production, market and sales to being
focused on neuroscience. With the development of technology, innovations in medicine have caused mar-
keting science to shift in a different direction. The resolution of the brain's system of functioning in human
decisions attracted the attention of many disciplines. Thanks to neuromarketing, it is understood that
consumers make purchasing decisions with their emotions rather than their logic. The main aim of
neuromarketing is to understand and to recognize human. Neuromarketing is a neurological examination
of the mental and emotional responses of consumers. The concept of neuromarketing makes people
anxious that the minds of people will be observed, robotized, or forced to buy involuntarily. However,
neuromarketing is far from being ethical in the hands of degenerated people or companies. In this
research, a detailed definition of neuromarketing is given. First, the historical development of
neuromarketing is explored and the relationship between neuromarketing and brain is explained.
Secondly, the methods used in neuromarketing are discussed and how consumers decide. Finally,
information about the ethical aspect of neuromarketing is given.
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GIRIsS
Genel olarak pazarlama; miisterilerin gereksinimlerini ve beklentilerini anlama ve bu cercevede
hizmetlerin nasil tasarlanip sunulabilecegini planlama islemidir.2 Pazarlama, belirlenmis pazar-

lar1 secip, etkili miisteri performans: yaratmak suretiyle miisteriler elde etmek, onlar elde tut-
ma ve gelistirme sanat1 ve ilmidir (Kotler, 2016a:x1).

Fransiz ekonomist Jean Baptiste Say tarafindan ileri siiriilen ve Say Kanunu olarak da bilinen
“her arz kendi talebini yaratir” tezinin tizerinden yaklasik 200 yil ge¢mistir. Fakat giiniimiiz
rekabet diinyasi, “ben iireteyim tiiketici nasilsa alir” doneminden “nasil tiretmeli, kaga satmals,
nasil pazarlamaliyim ki tiiketici alsin” dénemine gegeli oldukca uzun zaman olmustur. Ozellik-
le isin “nasil pazarlamali” kismindaki detaylar son yillarda daha da karmasiklasmis durumda-
dir (Girigken, 2017:3-4). Geleneksel pazarlama yontemleri ise tiiketicilerin karar verme meka-
nizmasini tam olarak anlayamamakta ve agiklayamamaktadir. Bunun temel sebeplerinden biri,
tiiketicilerin neden satin almay1 gergeklestirdikleriyle ilgili verdikleri beyanlarin yeterli olma-
masl, bazen de, tiiketim kararlarmin altinda tiiketicinin kendisinin bile farkinda olmadig: se-
beplerin yatmasidir. Biitiin bu parametreler, geleneksel pazarlama yontemleri ile elde edilen
sonuglarin dogruluguna ve gegcerliligine olan inanca golge diistirmektedir. Bu yiizden degisen
tiiketici ihtiyaglarina cevap verebilmek icin pazarlamacilar yeni arastirma yontemlerine yonel-
meye baslamistir (Valiyeva, 2015:1). Tiiketiciyi daha iyi tanimaya ve anlamaya yonelik kullani-
lan bilimsel arastirma yoOntemlerinin yeterli olamadigi durumlar da yeni bir yontem olan
noropazarlama yonteminin kullanim alani bulmasina neden olmustur (Bayir, 2016:43).

Diinya hizli bir degisim siirecinden gectigi goriilmektedir. Teknoloji, mekanik bir diinyadan
dijital bir diinyaya dogru kaymakta, internet, bilgisayarlar, ¢ep telefonlar1 ve sosyal medya tii-
keticilerin davrarnig bicimlerini ciddi bi¢cimde degistirmektedir. Pazarlama bilimi artik yeniden
diistiniilmesi gerekiyor (Kotler, 2016b:9). Ciinkii néropazarlama tiiketicilerin karar verme stirec-
lerine etki eden duygusal faktorleri tanimlamakta ve insanlarin duygularini anlayarak davra-
nislarini modelledigi goriilmiistiir. (Girisken, 2017:vu).

LITERATUR TARAMASI
Noropazarlamanin Tanimi ve Amaci

Noropazarlamay1 tanimlamadan 6nce noropazarlamanin altinda yatan nedenleri incelemekte
fayda bulunmaktadir. Bunlardan ilki norobilim; sinir sisteminin anatomisi, fizyolojisi, biyokim-
yasl veya molekiiler biyolojisi ile ilgili sinir ve sinir dokularinin davrars ve 6grenme ile iligki-
sini inceleyen bir bilim dalidir.? Tkincisi ise psikofizyoloji, canli organizmalarindaki zihinsel ve
bedensel siirecleri ele alan psikoloji dalidir (Andreassi, 2007:2). Psikofizyolojik ol¢iitler istemsiz
olusan otonom tepkileri belirlemektedir. Bu sebeple psikofizyolojik 6lgiitler, bir uyariciya karsi
kisinin tepkisinin oldukga temel, tarafsiz ve duyarl bir sekilde degerlendirilmesini sagladig:
diistintilmektedir (Utkutug ve Alkibay, 2013:69).

Noropazarlamadan once noro bilim ile iktisadi bilimlerin ilk olarak bulustuklar1 disiplinler
arasi alan néroekonomi olmustur. Sonrasinda ise iktisadin bir alt bilimi olan pazarlama da si-
nirbilimin insan beyini {izerine elde ettigi bulgulardan yaralanmaya baslamistir. Boylece
noropazarlama, pazarlama arastirma yontemlerinden biri olarak literatiire girmistir (Giray ve
Girigken, 2013:609). Noroekonomi kavrami, ilk kez Prof. Kevin McCabe tarafindan 1998'de
George Mason Universite’de kullanmistir. 1999’da, Paul Glimcher ve Michael Pratt maymunla-
rin davraniglar: iizerine yaptiklari noroekonomik analizler calismalarinda yayimlanmistir

2 http://yunus.hacettepe.edu.tr/~umutal/lesson/week3-notes.pdf

http://www.merriam-webster.com/medlineplus/neuroscience
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(Colin, George ve Drazen, 2004:24). Noroekonomi, iktisat, biyoloji, psikoloji, davranissal iktisat,
evrimci iktisat gibi pek ¢ok bilimden faydalanilarak, ekonomik karar birimi olan insanlarin
karar alma siireglerini izlenmesi yoluyla karar birimlerinin hangi kosullarda ne sekilde ekono-
mik davraniglar sergilediklerinin belirlenmesini 6l¢iilmesini konu edinmektedir (Hobikoglu,
2014:1).

19 yil 6nce {inlii nérolog Antonio Damasio, insanlarin karar alirken beyinlerinin yalniz rasyonel
bolimiiniin degil, duygusal boliimiinii de kullandiklarini agiklamistir (Akin ve Siitiitemiz,
2014:69). Noropazarlama, gesitli disiplinlerin belirli oranda karisimindan olusan bir alandir.
Zurawicki'ye gore, bu alanlar molekiiler biyoloji, elektrofizyoloji, nérofizyoloji, anatomi, embri-
yoloji, gelisimsel biyoloji, hiicresel biyoloji, davranigsal biyoloji, noroloji, davranigsal
norofizyoloji ve bilissel bilimlerden olusmaktadir (Akin ve Siitiitemiz, 2014:69). Noropazarlama;
insan davranislarini pazarlama ve ekonomi bilimi i¢inde anlama ve analiz etmek amaciyla no-
roloji bilimi metotlarinin uygulandig: alana verilen addir. Noéropazarlama aragtirmalarinin ya-
pilma sebebi bilinen klasik yontemler gibi tiiketici tepkilerini disaridan tahmin etmeyle degil bu
tepkiler olusturulurken beyinde meydana gelen degisiklikleri cesitli araglarla gozlemleyerek
anlama ve yorumlama iglemidir (Kilig ve Oter, 2015:623-624). John Wanomaker yillar énce sdy-
ledigi s6z sanki giinimiizii anlatmaktadir.”” Reklam i¢in harcanilan paranin yarisi bosa gidiyor
ama sorun hangi yarisinin bosa gittiginin bilinmemesidir "’ (Orhan, 2015:1).

Noropazarlama, tiiketicilerin tercih mekanizmalarini etkileyen faktorleri anlamakta ve aymi
anlami farkli bir sekilde tekrar insa etmekte kullanilmaktadir. Farkli beyin bolgelerinde beliren
etkinliklerin degisimini tibbi cihazlarla 6lgen bu yeni alan, yalnizca tiiketicilerin neden o tiriinii
sectiklerini degil, ayni1 zamanda hangi beyin boliimiiniin bu se¢imde etkin oldugunu goster-
mektedir (Ural, 2008:423). Noropazarlama gercek hayatta tiiketicinin satin alma kararim nasil
verdigini anlamaya calisilir (Ural, 2008:421). Insan zihnindeki kara kutuyu agmak ve anlamak
konusunda 6nemli bir adim olarak goriilen noéropazarlama, tiiketicinin bilingli veya bilingsiz
olarak verdigi satin alma karar siirecini ortaya koymaktadir (Bayir, 2016:49). Noropazarlama,
birbirinden farkli disiplinler olan psikoloji, sosyoloji, pazarlama ve norolojiyi bir araya getiren
tiiketicinin satin alma karari1 verirken rasyonel olmayan, irrasyonel (duygusal, diirtiisel ve bes
duyu organimizin algiladig: uyaricilar) olarak verilen kararlar1 inceleyen bir alan olarak ifade
edilmektedir (Yiicel ve Cubuk, 2013:173). David Ogilvy néropazarlama hakkinda "Insanlar ne
hissetiklerini  diisiinemiyorlar,  dtsiindiiklerini  sdyleyemiyorlar, soylediklerini  de
yapamiyorlar” soziiyle ifade etmistir (Giray ve Girigsken, 2016:609). Noropazarlama ¢alismala-
rinda beynin soyut diisiinme, akil yliriitme, planlama ve sahsi degerlendirme iglevini yiiriiten
frontal lobunda yer alan medyal prefrontal korteksin (mPFK) aktif hale geldigi gozlemlenmis-
tirt. Noropazarlamanin ile elde edilmek istenen olgu miisterilerin bir marka yada tiriine kars:
hissetmis olduklar1 duygusal baglilig1 yilikselen teknoloji yardimi ile analiz ederek ongoriilere
doniistiirmektir (Yiicel ve Simsek, 2018:122).

Noropazarlamanin temel amaci, tiiketici tercihlerini anlamak ve tahmin etmektir. Bu islem ge-
nellikle beynimizdeki limbik sistemde cereyan eden diirtiilere dayali bir siirectir. Diirtiiler iize-
rinde ise duygularin biiyiik bir etkisi bulunmaktadir. Hangi duygusal siireclerin bizi satin alma
kararma yonelttigini bilmek pazarlamaya harcanan ¢abanin kolaylastirilmasini, biit¢enin ve-
rimli kullanilmasin saglamaktadir (Erdemir ve Yavuz, 2016:19). Noropazarlamanin diger amaci
herhangi bir pazarlama uyarani ile karsilasildiginda tiiketicilerin beyinlerinin hangi béltimleri-
nin aktif hale geldigini ve insan viicudunda yasanan kimyasal degisiklikleri dl¢iimleyerek pa-
zarlama faaliyetleri olusturmaktir (Bayir, 2016:51-52).

N http://docplayer.biz.tr/46642989-Noropazarlama-neuromarketing-ozet.html
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Noéropazarlamanin Tarihsel Gelisimi

Amerikal1 bir demir yolu is¢isinin yasamis oldugu kaza sonrasi beyninin 6n lobunu kaybeden
ancak hayatta kalmay1 basarabilen is¢inin bir siire sonra karakterini degistirmeye yol agan bu
kazanin, norobilim ¢aligmalarma onemli derecede katkida bulundugu diisiiniilmektedir (Sal-
man ve Perker, 2017:38). {lk olarak néro bilimsel aragtirmalar, insanlarin nasil karar verdigini
¢ozme kaygisi ile dogmustur ve yogun olarak II. Diinya Savas: sonrasindaki caligmalarla ortaya
¢itkmistir. Noro bilimsel arastirmalar, 1985’li yillardan itibaren ise ABD basta olmak iizere askeri
aragtirma merkezlerinde ve iiniversitelerde yapilmaktaydi (Ustaagmetoglu, 2015:157). Ingiliz
norolog Gemma Calvert 1999 yilinda Oxford’da tiiketici psikolojisine beyin goriintiileme islemi
uygulayan ilk sirket olan Nevrosense’i kurmustur (Tapiklama, 2017:16). Noropazarlamanin ger-
¢ek kurucusu olan Gerry Zaltman (Harvard University) ilk kez fMRI cihazinmi bir pazarlama
aragtirmasinda 1999 yilinda kullanmussiyla giindeme gelmistir (Uyar, 2016,:87). 2002 yilina
gelindiginde noropazarlama kavramini ilk ifade eden Prof. Ale Smidts’tir (Degirmen ve
Sardagi, 2016,:42). Ik bilimsel noropazarlama caligmast Neuroncience Profesorii, Oku
Montague tarafindan 2003 yilinda Baylor Tip Fakultesi tarafindan gergeklestirilmistir (Morin,
2011:133). 1990 yilina kadar noropazarlama ile ilgili yapilan calismalar gizli tutulmaktaydi.
Ciinkii insanlarin beyinlerinin izlendiginin 6grenilmesi bir¢ok kesim tarafindan beynimiz mi
yikanacak endisesi goriilmekteydi (Solmaz, 2014:19). O giinden bu zamana kadar, bazi tip mer-
kezleri noro goriintiileme tekniklerini pazarlama sorunlarina ¢dziim arayan isletmelerin hizme-
tine sunmaya baslamislardir. Ornegin, ABD’de BrightHouse, Ingiltere’de UK Neurosense ve
Neuroco bu hizmeti, isteyen isletmelere sunmaktadir. Wales Universitesi Deneysel Tiiketici
Psikolojisi Merkezi, aralarinda Unilever'in de bulundugu birgok tiiketici iirtinleri pazarlayan
isletme ile igbirligine baglamistir. Her ne kadar c¢esitli medya araglarinin agiklanmas gerektigi
konusunda bask:i yapmasina ragmen “ticari sir” oldugundan dolay1 bu aragtirmalarda ne ya-
pildigr konusunda pek fazla bir bilgi olmamakla birlikte, néro goriintiileme teknikleriyle arag-
tirmalar stirmektedir (Ural, 2008:422). 2004 yilinda Amerikal1 norobilimci ve Virginia Tech
Carilion Research Institute, Human Neuroimaging Lab and Computational Psychiatry Unit
direktorii Read Montague ve ekibi, fMRi yontemiyle 67 kisinin beyin aktivasyonunu inceleyen
kor testi aragtirmasindan sonra ndropazarlama {izerine yapilan ¢alismalarin sayisinda da artig
yasanmistir (Erdemir ve Yavuz, 2016:18). Noropazarlamanin diinya literatiiriinde {in kazanma-
sindaki en biiyiik rolii ise Danimarkali marka danismani Martin Lindstrom iistlenmektedir.
Martin Lidstrom, 2008 yilinda “Buyology” isimli kitabiyla néropazarlamanin biitiin diinyada 51
popiilerlik kazanmasini saglamustir. Ayrica Lindstrom, 3 yil siiren ve toplamda 7 milyon dolar
harcayarak yiiriittiigii bilimsel temellere dayali norolojik aragtirmalarda noropazarlama litera-
tiirtine biiytiik katkilar saglamistir (Valiyeva, 2015:72-73).

Noropazarlama ve Beyin Arasindaki Tliski

Beyni bilimsel olarak inceleyenler M.O. yy'da Yunanli Herophilos ve Erasistratos olarak bilin-
mektedir ( Bati, 2017:24). Giintimiizde hayla kesfedilmeyi bekleyen gizemli bir organ olan be-
yin, tarih boyunca bilim insanlarmin arastirma konusu olmustur (Dal, 2018:40). Beyin denilen
organ, 1 1t su, 160 gr yag, 110 gr protein, 15 seker, 10 gr tuzdan olusmaktadir. (Canan, 2018:31).
Merkezi sinir sisteminin en énemli parcasi olan beyin, kafatas: kemikleri icinde, kiitlesi yetis-
kinlerde ortalama olarak 1300-1400 gram, yiizeyi ise ortalama olarak 2000-2100 cm?2 olan bir
organimizdir (Avci, 2008:4). Viicut agirhigimizin %2’si olusturdugu halde dolasimdaki kanin
%18'ini, oksijenin %20’sini ve glikozun da %25’ini kullanmaktadir (Bat1 ve Erdem, 2016:86).
Kafatasi igerisinde {i¢ kat beyin zar1 ile ortiilii olan beyin, gri ve pembe beyaz renkte ve burus-
turulmus kagit goriintiisiine sahiptir. Gri renk néron (sinir hiicreleri) kiimesi, pembe-beyaz
rengin kaynagi ise sinir baglaridir. insan beyninde ortalama 100 milyar hiicre bulunmaktadir.
Bunlarin 10-15 milyar1 néron adi verilen diigiinme ve 6grenmeyi saglayan sinir hiicreleri, geri
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kalanlar ise glia ad1 verilen beslenme ve temizlik gibi islevler yiiriiten yardimci hiicrelerden
olusmaktadir (Keles ve Cepni, 2006:67). Beyine giren ve ¢ikan sinir impulslar: saatte 250 mil
hizda hareket eder. Sinir hiicrelerinin hizi son derece degiskenlik gostermektedir, ancak en hiz-
lis1 saatte 250 mil hizda seyahat eder. Beynin 10 watlik bir ampiiliin giicii kadar gii¢ kullanarak
caligir. Insan beyni giinde 200 kilokaloriye yakin enerji tiiketir.5 Ayrica beynin pek gok bdlgesi,
ak madde denilen, yaklasik 160 bin kilometre uzunlugundaki liflerle birbirine baghdir (Ano-
nim, 2014:34).

Yirminci yiizyilin hemen basinda beyni anlama yolunda gerceklesen en 6nemli adim beynin
islevsel anlamda en 6nemli hiicrelerinden biri olan néronun kesfedilmesi ile gerceklesmistir®.
Noronlarin en temel iglevleri insan viicudunda bilgi transferini saglamalaridir. Noéronlarin ta-
mami birbirinden farkli olup bir santimetre kiiplitk beyin dokusundaki néronlar aras: baglant:
sayist samanyolu galaksisindeki yildizlarin sayisindan fazladir (Bat1 ve Erdem, 2016:86). Noron;
Viicudumuzdaki kaslara, organlara ve salgi bezlerine bilgiler gondererek onlarin ¢alismasin
kontrol eden sinir hiicrelerine verilen addir. Noron, beyinde, beyincikte, beyin sapinda ve omu-
rilikte bulunur. Organizmanin iginden veya yakin dis cevresinden gelen bilgileri toplar, karsi-
lastirir ve tepkiye doniistiirmekle gorevli hiicrelerdir. (Madi, 2014:8) Ayna noronlar: ise 1992
yilinda Parma’da Italyan bilimci Giacomo Rizzolatti ve aragtirma arkadaslari, beynin motor
davraniglarim nasil orgiitledigini ortaya ¢ikarmak igin bir maymun tiiriiniin (makak) beynini
arastirmast ile ortaya ¢ikmistir (Lindstom, 2016:59-61). Ayna noronlari, temel olarak karsimiz-
dakinin duygularini anlamaya, diisiincelerini ve davranislarini kestirebilmeye, insanlarin
kompleks davramglarini taklit edebilmeye ve yorumlamaya yarayan 6zel noronlardir.” Ayna
noronu, canlilarin herhangi bir hareketi yapan birini gdzlemledigi zaman ateslenen noronlardir.
Beynin bilingli kararlar verirken prefrontal korteks bolgesinin, diisiinmeden biling dis1 kararlar
verirken okspital ve paryetal bolgeleri ¢alistig1 gozlemlenmistir (Bat: ve Erdem, 2016:64).

Amerikan Akil Saglig1 Enstitiisii Beyin ve Davranis Laboratuari’nin eski bagkani, Paul MacLean
tarafindan 1978'de ortaya konan ii¢ kardes modeli, beynin ii¢ bolgeden olustugunu ve bu iig
boélgenin insanin evriminin farkli asamalarinda meydana geldigini agiklamaktadir. MacLean bu
ii¢ bolgeyi ilkel beyin (reptilian brain), limbik sistem ve neokorteks olarak siralamaktadir (Keles
ve Cepni, 2006:72).

1-ilkel Beyin (Siiriingen Beyin): insan davranus: {izerindeki en biiyiik kontrol beynin bu ilkel
gldiilerini barindiran boliimiinde gergeklesmektedir. Tiim canlilarin dogasinda bulunan ‘ha-
yatta kalma’ arzusu bu boliimde goriilmektedir. Bu boliim kalbin atisindan, solunum ritmine,
sindirimden, dolasima, {iremeye, belli bir topluma/ bolgeye ait olma, iktidar arzusu, savas ya da
kag giidiileri bu bolgede islenmektedir. Kararlarin ¢ogu ilkel beyin tarafindan verilmektedir.

2-Limbik Sistem (Duygusal Beyin): Limbik sézciigii limbo kelimesiyle ayni Latince kokenden
gelir. Beynin iist ve alt bolgeleri arasinda bir koprii gorevi goriir (Kean, 2017:196). Limbik sis-
tem aclig1, susuzlugu, cinsel arzular1 ve diger zevkleri diizenlemektedir. Ornegin; midemiz
kazindiginda, 6fkelendigimizde, asik oldugumuzda limbik sistem devreye girer. Ciinkii limbik
sistem igsel ve dissal yasantimizdan elde edilen mesajlar1 birlestirme yetenegine sahiptir (Top-
bas, 2013:61). Ayrica limbik sistem duygular, hisler, dikkat, hormonal durum, bellek ve bagisik-
lik gorevlerinde rol oynar (Geng, 2018:53). Limbik sistem; hipokampiis, corpus callosum,
talamus, hipotalamus ve amigdala dan olusur. Amigdala ve hipotalamus limbik sistemin iki
onemli parcasidir. Amigdalanin olaylar ve duygular arasinda baglant1 kurmada énemli bir rolii
bulunmaktadir. Ayrica beynin duygusal belleginin kodlanmasindan da sorumludur.

5 http://okyanusum.com/guncel/7931
6 http://docplayer.biz.tr/46642989-Noropazarlama-neuromarketing-ozet.html
7 https://nbeyin.com.tr/ayna-noronlar-ve-davranislarimiz
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Hipotalamus, tiim viicut fonksiyonlarinin dengeli bir bicimde yiiriitiilmesini saglayan kontrol
merkezidir. Viicut sicakligi, karbonhidrat ve yag metabolizmasi, viicut agirligi ve heyecan
hipotalamusta kontrol edilmektedir (Keles ve Cepni, 2006:72). Talamus koku disindaki tiim
duygulardan gelen bilgilerin kortekse ulastirilmasi gérevinden sorumludur (Girigsken, 2017:33).
Corpus callosum ise beynin iki yarimkiiresini arasindaki baglantidan sorumludur.

3-Neokorteks (Rasyonel Beyin): Beyni en distan saran ve tarihsel olarak en son ortaya ¢ikan bu
tabaka; algi, farkindalik, hareketlerin iradeli kontrolii, zihinsel ve bedensel strateji gelistirme,
sosyal kurallarin algilanmasi ve uygulanmasi gibi ¢ok daha {ist diizey biligsel islevlerden so-
rumludur (Canan, 2015:134). Bu bélge sayesinde dili kullanabilir, beste yapabilir, karmagik ana-
lizler ile ugrasabilir ve gelecek hakkinda planlar yapabilirsiniz. Akil yiiriitme, hayal kurma gibi
tiim insani yeteneklerde bu bolge rol oynar (Bati ve Erdem, 2016:90). Neokorteks diisiincenin
merkezi olarak kabul edilir duyulara aracilig: ile algiladiklarimizi bir araya getiren ve anlam
iiretmemizi saglayan merkezdir. (Topbas, 2007:44).

Sekil 1.Uglii Beyin Teorisi

+{ Neokorteks (rasyonel beyin)

* Analiz, degerlendirme

* Mantik, kurallar

« Hafiza ve rasyonel ogrenme
(anlayarak)

ilkel beyin | a—"

+ Iggiidiiler; hayatta
kalma, savunma,

A ‘c":l:"h'lm + Yaraticl diigiince
reaksiyonlar I
* Eylem | Gekilme /
Boklome Limbik sistem
* Kazanma rehberligi
7 * Duygular
+ Hafiza ve denayimlerden
ogrenme
+ Dikkat
* Zevk/ Aci

4

Kaynak: Larisa Dragolea ve Denisa Cotirlea, Neuromarketing — between influence and
manipulation, Polish, Journal Of Management Studies, Vol:3, 2011, p. 83

Renvoise ve Christophe Morin beyini ayn1 zamanda farkl: hiicresel ve islevsel 6zellikleri olan {ig
gruba ayirmislardir. Renvoise ve Morin’e gore; “Ug parca kendi aralarinda iletisim kurup sii-
rekli bir sekilde birbirlerini etkilemeye ¢alissalar da, her birinin ayr1 bir uzmanlig vardir. ”diye-
rek 3 baslik altinda toplamislardir.

1- Yeni beyin diisiiniir. Rasyonel verileri isler.
2-Orta beyin hisseder. Duygulari ve altinci his gibi icten gelen hisleri igler.

3-Eski beyin karar verir. Diger iki beyinden gelen verileri hesaba katar fakat asil karar1 veren
odur (Renvoise ve Morin, 2003:22-23).

Beyin sag ve sol yarimkiire olmak iizere ikiye ayrilmaktadir. Sol yarim kiire akilci, analitik,
indirgeyici, dilsel, gorsel ve sozel islevlerle ilgilidir ve viicudun sag tarafin1 kontrol etmektedir.
Beynin mantiksal yoniinii temsil eder. Coziimsel diisiinme ve sozlii tepkilerin kontrol edilmesi
yine, beynin bu yarisinda gerceklesmektedir. Konusma dilinde, okumada ve yazmada uzman-
lasmigtir. Objeler iizerinde diisiinme ve onlar1 isimlendirme beynin sol yarisinda gerceklesir
(Sezik, 2003:22-23). Beyin fonksiyonlar: bakimindan dort loba ayrilir. Frontal bolge, 6zellikle
rasyonel verinin islenmesinde, karar alma siireclerinde, konusma sirasinda, motor fonksiyonla-
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rinda, cinsel davraniglarin belirlenmesinde etkin rol oynar. Ayn1 zamanda sosyallesme, hafiza
ve ani (satin alma gibi) davranislar: kontrol eder. Bir anlamda, davranislarin planlanmasi ve
hayata gecirilmesi konusunda yardima olur. Parietal bolge, viicudun gesitli bolgelerindeki beg
duyu organindan gelen bilgileri isleyen bolgedir. Ayni1 zamanda rakamlarin ve algilanan objele-
rin anlamlandirilmasi konusunda rol oynar. Osipital bolgede gorsel korteks bulunmaktadir. Bu
bolge goriintiiniin anlamlandirildig1 bolgedir. Temporal bolge ise ozellikle hafiza konusunda
aktif rol oynar. Baskin temporal lob 6zellikle kelimelerin anlamlandirilmas: ve objelerin isimleri
konusunda etkin rol oynar. Baskin olmayan temporal bolge ise gorsel hafiza bilgileri isleme
gorevini yiirtitmektedir.

Sekil 2.Beyin Bolgeleri

Yan Kafa
(Pariotal Lop)
Sakak
Temporal Arka kala
( Lo (Oksipital Lop)

Kaynak: http://webders.net/sinir-sistemi-ve-duyu-organlari-ders-20-363p2.html
Noropazarlama Olciimiinde Kullanilan Yontemler

Noropazarlama aragtirmalarinda beyin goriintiileme yontemleri de dahil olmak {izere ¢ok say1-
dan yontemden faydalanilmaktadir. Fakat her yontem rastgele aragtirmalar icin kullanilama-
maktadir. Aragtirmalarda kullanilacak her bir yontemin avantaj ve dezavantajlarin bilerek kul-
lanmak daha gercek¢i ve dogru sonuglar dogurmaktadir (Geng, 2018:19).

FMRI (Fonksiyonel Magnetig Goriintiileme Cihazi): Bugiiniin en ileri beyin tarama teknigi
olan fMRI tiim viicuda oksijen tagiyan alyuvarlardaki hemoglobinin manyetik 6zelliklerini 6l¢-
mektedir. Bilindigi tizere, beyin 6zel bir gorev iizerinde ¢alisirken daha fazla yakit (oksijen ve
glikoz) talep etmektedir. Bundan dolay1 beynin bir boliimii ne kadar yogun calisirsa, yakat tiike-
timi, dolayisiyla oraya oksijenli kan akisi o kadar artmaktadir. Buradan da anlasildig: gibi, fMRI
taramasi sirasinda beynin hangi kismi1 kullaniliyorsa, o bolge kipkirmizi parildamaktadir. Boy-
lelikle norologlar bu hareketliligi izleyerek, herhangi bir anda beyinde hangi alanlarin faaliyet
halinde oldugunu saptayabilmektedir (Lindstrom, 2016:18). fMRI testinde denekler uzun, dar
ve ¢ok giiclii miknatislara sahip bir cihaz icerisine uzanmaktadir. Bu miknatislarin aktiflesme-
siyle birlikte elektriksel bir alan iiretilmektedir. Bu sayede cihaz beyin fonksiyonlarmi goriintii-
ye doniistiirmektedir (Bayuir, 2016:78). Pazarlama arastirmasi i¢in kullanilan fMRI teknolojisinin
kusuru, beynin spesifik bolgesine ulasmak i¢in ilave kan destegini 5 saniyeye kadar yakalaya-
bilmesidir. Dolayisiyla, 6rnegin bir tiiketicinin TV reklamimna olan norolojik reaksiyonu test
edildiginde, beyni ekranda goriinen kirmizi arabaya anlik olarak tepki verebilmektedir (Akin,
2014:60).

8 http://docplayer.biz.tr/46642989-Noropazarlama-neuromarketing-ozet.html
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PET (Pozitron Emisyon Tomografisi): 1970’lerin ortalarinda gelistirilmistir. PET beyin hakkin-
da islevsel bilgiler veren ilk tarama yontemidir. Hem PET hem de FMRI beyindeki kan akis
seviyesinin gosterdigi sekliyle, farkli beyin bolgelerindeki noral faaliyet hakkinda bilgi sagla-
maktadir (Rebecca ve Belden, 2008:256). PET insan viicuduna verilen pozitron yayic
radyofarmsotiklerden yayilan 6zel nitelikli gama 1sinlarinin dagilimini saptayan bir niikleer tip
yontemidir.® PET, pazarlama alanindan daha ¢ok klinik ¢alismalarda kullamilmaktadir. PET
yontemi ile goriintii saglamak icgin radyoaktif element kullanmak gerekmektedir. Bu siirecte
enjekte edilen radyoaktif madde seyri boyunca ilgili denegin beyinsel aktiviteleri izlenerek,
gectigi alanlar tespit edilmektedir (Bayir, 2016:76).

EEG (Electroencephalograhay): 1929°da Alman ruh hekimi Hans Berger tarafindan gelistiril-
mistir. Bilindigi izere beynimiz ortalama 20 watt'lik bir enerji titketmektedir. EEG, beyindeki
100 milyara yakin noron hiicresini (Erdemir, 2015:6) kafa derisine uygulanan elektrotlar1 yar-
dmmuyla ve beyindeki elektrik alanindaki degisiklikleri yardimiyla lgen bir yontemdir (Ariely
ve Berns, 2018:288). EEG ¢iktilar1 yasa, beynin uyarniklifina, duygusal uyaranlara, hastaliklara
ozelliklede beyin hastaliklarina ve viicuttaki kimyasal degisimlere bagh olarak degisiklik goste-
rir. Bu yiizden insanin iginde bulundugu ruh durumu beyinde kiiciik elektriksel akimlarin
olusmasina olanak vermektedir. Noronlarin harekete ge¢mesiyle olusan aktivite deneklerin
bagina yerlestirilen elektrotlarla dlgiiliir. Olgiilen yiiksek hassasiyetli veri, belirli bir algoritmay-
la analiz edilir. Elde edilen EEG verisi, 3 boyutlu beyin haritasina yerlestirilerek izlenilen goriin-
tiiniin ya da aligveris sirasinda hissedilen her duygunun beynin hangi boliimiinii harekete ge-
cirdigi tespit edilir (Yiicel ve Cubuk, 2014:134-135). EEG ile duygusal etkilesim, motivasyon,
bilissel yiik gibi bize ongorii saglayabilecek parametreler dlgiilmektedir. (Geng, 2018:22). Beyin
lobundan yayilan Delta, teta, alfa, beta ve gama dalgalariin her biri heyecan, dikkat, korku,
hoslanmama gibi duygulara karsilik gelmektedir. Herhangi bir uyaric1 karsisinda olusan elekt-
riksel beyin dalgalar: bilgisayara kaydedilmektedir. Daha sonra deneklerin pazarlama uyaran-
larina ne tiir duygusal tepki verdigine dair analizler uzmanlar tarafindan yapilmaktadir (Yiicel
ve Coskun, 2018:159).

Eye Tracking: Goz hareketlerinin takip edilmesinin ve kaydedilmesinin ge¢misi 1930'lara kadar
dayanmaktadir. ik kez, 1936'da Mowrer, g0z hareketlerini otomatik kaydeden bir sistem gelis-
tirmesi ile giin yiiziine cikmistir (Ozdogan, 2008:135). Biometrik dlciimler arasinda en sik kul-
lanilan tekniklerden biridir. Kizilotesi kameralarla goz bebegi hareketleri, gozbebegi capmndaki
degisimler milisaniye hizinda kaydedilmesi islemine dayanir (Erdemir, 2015:8). Fixation olarak
tabir edilen, odaklanma/sabitlenme durumu eye tracking ¢alismalarinda en 6nemli noktasini
olusturmaktadir. Odaklanma, gozlerin ayni noktaya 150-600 milisaniye arasinda devamli olarak
bakmasi durumu olarak ifade edilmektedir. Bu durum gorsel verinin beyinde islenebildigi tek
durumdur. Odaklanma noktasi, tek bir bolgeden daha fazla alam kapsamaktadir. Kisaca bu
nokta dikkatin merkez noktasi olmasma karsin sabitlenme etkisi noktanin kendisinden daha
biiytiik bir alan1 i¢ine almaktadir. Bu durum, arastirmanin sonunda bir odaklanma bolgesi hari-
tasinin ortaya ¢ikmasina olanak tanimaktadir (Girisken, 2017:16).

MEG (Manyetoensefalografi): EEG'nin pahali bir kuzeni olan MEG manyetik alanlarda noral
faaliyetlerin meydana getirdigi degisiklikleri 6l¢gmektedir. Dolayisiyla MEG'de de aym yiiksek
zamansal ¢Oziiniirliik avantaji vardir ve elektriksel alanla karsilastirildiginda manyetik alan
kafatas: tarafindan daha az saptinldig igin, mekénsal ¢oziiniirliigii EEG'ninkinden daha iyidir.
MEG’in baglica dezavantajlar;, fMRI'dan daha pahali olmas: ve beyinde aktivitenin meydana
geldigi yeri kesin olarak belirlemede onun kadar iyi olmamasidir. MEG beyindeki zayif manye-
tik sinyalleri 6lgmek igin manyetik olarak yalitilmis bir oda ve siiper iletken kuantum

o www.integra.com.tr/UserFiles/File/petbt_bilgi.doc
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interferans detektorleri gerektirmesidir. Bir MEGin kurulum maliyeti yaklasik 2 milyon dolar-
dir (Uyar, 2016:96).

FACS (Yiiz ifade Tanimlama): Facial Action Coding System yani yiiz tanimlama sistemi bag-
langicta Carl-Herman Hjortsjo tarafindan 1970 yilinda 23 yiiz hareket birimi ile yaratilmig olup
daha sonra Paul Ekman tarafindan gelistirilmistir.'® Bu sistem duygusal tepkimelerin yiize olan
yansimasini 65 milisaniye hizinda tespit edilmesine dayalidir. Otomatik yani istemsiz yiiz ifa-
delerinin tanimlanmasi igin yiiksek ¢oziiniirliiklii bir kamera haricinde herhangi bir sensore
ihtiya¢ bulunmamaktadir. Belirli bir uyaran karsisinda deneklerin yiiz ifadeleri toplanip diger
norometrik ve biometrik verilerle birlikte analiz edilir. Yiiz ifade tanimlamasiyla pozitif-negatif-
notr ifade analizi yapilabildigi gibi 9 farkli duygunun da (Eglenme, Ofke, Saskinlik, Korku,
Asagilama, [grenme, Uziintii, Hayal Kiriklig, Kafa Karisiklig1) tespiti yapilmaktadir.(Erdemir
ve Yavuz, 2016:107-108)

SST (Sabit Hal Topografisi): EEG'nin daha ileri bir versiyonu olarak goriilen SST cihazi, Profe-
sor Richard Silberstein tarafindan 1990 yilinda gelistirilmistir. Pazarlama arastirmalarinda kul-
lanilmaya baglanmasi ise 1980’lere kadar dayanmaktadir. SST cihazi sayesinde beynin hangi
tarafinin daha baskin sekilde calistig1 veya baska bir ifade ile sag ve sol lob aktivasyon ayrimi
oldukga rahat bir sekilde goriintiilenebilmektedir (Bayir, 2016:75). SST, beynin muhtelif alanlar:
arasindaki elektrik potansiyelinin farklarini kaydeden bir cihazdir. Anlik tepki 6lgme avantaji
bulunan, beynin icindeki elektrik aktivitesini 6l¢en ve EEG'nin en ileri versiyonudur. SST, her-
hangi bir gorsel uyarana bakan insanlarin beyin faaliyetlerini gercek zamanl olarak kaydetmek
i¢in ideal bir aragtir (Aytekin ve Kahraman, 2014:51).

GSR (Galvanik Deri Tepkimesi): Galvanik Deri fletkenligi yontemi pazarlama aragtirmalar
icinde agirlikli olarak fizyolojik ve psikolojik tepkilerin Sl¢iimlenmesinde kullanilmaktadir.
Insanlar kendilerini heyecanlandiracak bir uyarana maruz kaldiklarinda, koktuklarinda, endise-
lendiklerinde veya ac1 hissettiklerinde kalp atiglarinin hizlanmasina benzer olarak deri yolu ile
de bir tepki verdikleri bilinmektedir (Girisken, 2017:18). GSR'nin insan davranislar1 arastirmala-
rinda popiiler olmasimnin sebepleri arasinda hizli kurulum, diisiik maliyet ve ¢ok diisiik yanulma
pay: yer almaktadir. Beynin bilingalti diizeyde tepkime verdigi ciltteki elektriksel iletkenlik
seviyesi, beynin motor tepkimeleri {izerindeki uyarici siddetinin belirlenmesinde kullanlir
(Erdemir, 2015:10).

Tiketici Karar Alma Sistemi

ABD'li psikolog Daniel Kahneman'a gore Sistem 1-Sistem 2 diye adlandirilan ikili diisiince sis-
temi kararlarimizi alirken zihnimizin nasil ¢alistigina ve verilerin nasil islendigine dair énemli
bilgiler sunmaktadir. Beyin otopilot (Sistem 1) ve pilot (Sistem 2 olmak iizere iki asamali ¢alis-
maktadir. Sistem 1 diisiinmeden, diirtiiler ve icgiidiiler ile elde edilir. Otomatiktir, ¢evredeki
uyaranlari siirekli tarar ve 151k hiziyla isler. Bu nedenle sistem 1 hizli karar verir ve duygusaldir.
Sistem 2 ise yavas calisir, istemlidir, rasyoneldir, bilingli kararlar bu dairede verilir (Geng,
2018:57). Yeni biriyle tanistigimizda, bir is goriismesi yapti§imizda, aniden veya stres altinda
karar vermemiz gerektiginde Sistem 1 devrededir. Bir arkadagimizla karsilasti§imizda onun
iizgiin oldugunu hemen anlamamiz, Sistem 1 sayesindedir. Sistem 1, bizim hayatta kalmamizi
glivence altina almaya programlanmistir. Bizi diismanlardan, tehlikelerden koruyan Sistem
1'dir. Atalarimizdan devraldigimiz biitiin i¢giidiilerimiz Sistem 1’e ait 6zelliklerdir. Sistem 2 ise
analiz yapan, diistinen, yavas, dikkatli ve zor karar veren bir sistemdir. Sistem 2'nin ¢alismasi
fazladan bir gii¢ harcadig: igin enerji tiiketir ve bizi yorar. Kimi zorlu kararlar1 aldiktan, bazi
problemleri ¢ozdiikten sonra bedenimizin yorulmasi, fiziksel olarak yerimizden hi¢ kalkmamis

10 https://imotions.com/blog/facial-action-coding-system
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bile olsak kendimizi bir savastan ¢ikmisiz gibi hissetmememiz Sistem 2'nin ¢alismasi igin har-
cadigimiz yogun enerjiden kaynaklanmaktadir. Hayatimizin neredeyse tamamini Sistem 1 y6-
netir. Sistem 1, kisitl1 bilgiyle karar alma uzmanidir. Cevabini bilmedigimiz bir soruyla karsilas-
tigimizda, Sistem 1 kisa yollar1 kullanarak alelacele karar alir. Hepimiz bir fotograftan yola ¢1-
karak hi¢ tanimadigimiz insanlar hakkinda acimasiz hiikiimleri bu sekilde veririz. Bir¢ok du-
rumda olumlu ya da olumsuz genellemeleri Sistem 1 sayesinde (veya yiiziinden) yapariz. He-
pimiz aldigimiz kararlari bilingli aldigimizi zannederiz. Kendimizi, hemen her durumda, alter-
natifleri mantikl bir sekilde tartan, akilct segimler yapan “rasyonel” insanlar olarak kabul ede-
riz. Halbuki aragtirmalar durumun hi¢ de bdyle olmadigini séyliiyor: Daha “yavas diigiinen”,
daha rasyonel calistigini varsaydigimiz Sistem 2, aslinda sezgisel ve daha hizli olan Sistem 1
tarafindan ¢ok fazla etkileniyor. Sistem 2, karar alirken biiyiik 6l¢lide Sistem 1 tarafindan yon-
lendiriliyor yani duygularimiz ve sezgilerimiz mantigimiza yon vermektedir.!!

Tiiketicilerin satin alma davramniglar1 gézlemlendiginde ¢ogu zaman sistem 1 devreye girerek
kisilerin ihtiyaclari olmasa bile ellerindeki imkanlarin 6nemli bir kismin1 harcama pahasina
kendilerini duygusal a¢idan tatmin etmek i¢in satin alma islemini gerceklestirdigi gozlemlen-
mektedir. Sistem 2 satin alma davranisinda ona ihtiyacin yok sonra alirsin bir diisiin diyerek
rasyonel karar almamiza saglamaktadir (Girigken, 2017:24-25). Insanoglu, Sistem 2 (bilingli
diisiince) ile enerji harcamak yerine, Sistem 1 (bilingdis1 diisiince)’i tercih ederek yasamaktadir.
Bu sebeple ise bir¢ok insan, diistinmeyi zahmetli buldugu icin, diistinmeden karar almay tercih
etmektedir. Boylece insanoglu zamanla “diisiinmemeyi” aliskanlik haline doniistiirmiistiir.
Fakat kendisine soruldugunda ise her insan, diisiinerek, mantikli bir sekilde analiz ettigini ve
en akilci secimi yaptigini iddia etmektedir (Erdemir ve Yavuz, 2016:50). Unlii felsefeci Arthur
Schopenhauer ,"Insan Iradesinin Hiirriyeti" {izerine yazdig1 makalede insanlarmn aldiklar1 karar-
larda iradelerinin 6zgiir olmadigini, fakat verdikleri kararlardan kendilerini tam olarak 6zgiir
sandiklarini ifade etmektedir. (Bat1 ve Erdem, 2016:86). Norobilimci David Eagleman, Incognito
adli kitabinda bunu soyle acikhiyor. Biling diizeyimiz, baz1 olaylarin sonuglarmi okudugumuz
gazeteler gibidir. Her sey olmus bitmistir ve biz son anda bunlar1 gazeteden okur, 6greniriz
(Erdemir, 2015:3). Insan beyninde karar verme mekanizmasini kontrol eden bélgeleri, bir karar
verdigimizin farkina varmadan ¢ok daha once faaliyete gecer yani kararlar verilmeden once
bilincaltinda olusur. Bilingalt1 kararlar1 sadece bilingli kararlardan 6nce olusmakla kalmaz onla-
11 yonetir. Cogu zaman eylemlerimiz bilingalt1 kararlarimizdan olusur. Bilingalt1 zihin dogustan
gelen ve sonradan 6grenilen bilesenler birbirleri ile ortaklasa galisarak faaliyete gecer (Zaltman,
2004:91-96). Beynimiz ¢ogunlukla oto pilot tizerinden ¢alisir; bilingli zihnin, altinda isleyip du-
ran dev ve esrarengiz fabrikaya erisimi ise son derece kisithidir (Eagleman, 2013:5).

Tablo 1. Tiiketici Karar Alma Sistemi 1-2

SISTEM 1 (OTOPILOT) SISTEM 2 (PILOT)
Refleks Diigiinme
Hizlh Yavag
Otomatik Kontrollii
Yormayan Yorucu
Cagrisimh Kuralli
Caligkan Tembel
Evrensel Kalitsal
Duygusal Notr
Iggiidiisel Istemli

1 https://lean.org.tr/hizli-ve-yavas-dusunmek
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Kaynak: Seda Geng, NeroDijital, 2018, s. 58
Noropazarlama ve Etik

Etik tiirk¢ede ahlak (morality) sozciigiinden, Arapgada “hulk” kokiinden gelmektedir. Aliskan-
liklar, yaratilig, tore, huy, mizag, gibi anlamlara gelen etik, insanlar aras iligkilerde uyulmasi
gereken tinsel kurallar1 icermektedir. Etik kurallarini agiklamadan 6nce ¢ok karistirilan ahlak
kurallarim agiklamakta fayda bulunmaktadir. “Ahlak”, dogru-yanls, iyi-koétii, olumlu-olumsuz
davranislarla ilgiliyken, “etik”, ahlaki tutumlarin ardinda yatan yargilar ile ilgilidir. Etik, ahlak
kurallarindan daha 6zel ve felsefidir. Etik, ahlaki olanin 6ziinii ve temellerini arastiran, insanin
kisisel ve toplumsal yasamindaki ahlaki davranislari ile ilgili sorunlari ele alip inceleyen felsefe
dal seklinde tanimlanmaktadir. Ozetle, etik, dogru ve yanligin teorisi, ahlak ise onun pratigidir
(Cevizci, 2002 ve Nuttall, 1997 aktaran Ozyer ve Azizoglu, 2010:61). Etik kavramu literatiirde
ikiye ayrilarak incelenmektedir. Teleolojik ve deontolojik yaklasim. Teleolojik yaklasima gore
bir ahlaki deger, davranisin toplam sonuglarina gore belirlenmektedir. Deontolojik yaklasima
gore ise, davranisin sonucundan ziyade, davrams: olusturan yontemin ne olduguna odaklan-
makta ve niyet faktorii onemli olmaktadir (Sahar, 2017:8). Etik kavramimn teleolojik yaklagim
agisindan ele alindiginda noropazarlama arastirmalari sonucunda fayda-zarar terazisinde kot
sonuglarin agir bastig1 yargist ongoriillmektedir. Teleolojik yaklasimin “sonuglar1 insanliga fay-
dali olmas1” kuralini ihlal etmesi nedeniyle etik olmadig; ileri siiriilmektedir'2. Insan beyninin
igerisindeki calisma prensiplerini agiga c¢ikaran tekniklerin kullanilmas: etik agidan endise se-
beplerinin baginda gelmektedir. Bu endiselerin kaynaklar: literatiirde iki ana baglikta ele alin-
mustir. Birincisi, insan beyninin cesitli kisimlarinin néropazarlama tarafindan zarar goérmesi
veya istismar edilmesi, ikincisi de tiiketici anatomisinin korunmasidir (Eser, Kurutulmusoglu,
ve Tolon, 2011:860).

Aragtirmalar neticesinde tiiketicilerin fizyolojik ve norolojik verileri kayit altina alinmakta ve
pazarlama faaliyetleri bu veriler dogrultusunda sekillenmektedir. Elde edilen veriler
noropazarlama temelli kampanyalarda etik cercevede kullanilabilecektir. Fakat s6z konusu
verilerin kotii amaglara hizmet edilmesini engellemek icin gerekli korunma tedbirlerinin alin-
mas1 gerekmektedir. Ayni sekilde, néropazarlama uygulamalar1 sonrasindaki siirecte tiiketicile-
re ait verilerin tehlikeli sonuglar dogurabilecek kisi ve kurumlarin eline gegmemesi i¢in 6nlem
almalar1 gerekmektedir (Lee, Broderick ve Chamberlain, 2007 akt Akin, 2014:81).
Noropazarlama bir bilim olarak ortaya ¢ikmasindan beri arastirmacilar arasinda bir¢ok etik
sorun giindeme gelmistir. Bu sorunlar1 bir kismi, ndropzarlama tekniklerinin insan zihnine
yapilan izinsiz giris i¢in biiyiik bir potansiyel olduguna inanmasindan kaynaklanmaktadir. Her
alanda oldugu gibi néropazarlama da atesli savunucular ve agik sozlii elestirmenlere sahiptir.
Atesli savunuculara gore noropazarlama; hem sirketler hem de alicilar igin yararhdir. Ciinkii
tiiketiciler tarafindan gergekten istenen {iriinlerin gelistirilmesine kati saglamaktadir. Diger
taraftan acik sozlii elestirmenlere gore néropazarlama, satin alimlar konusunda insanlarin bi-
lingli kararlar almalarini tehlikeye atacagini ifade etmektedir (Pop, Dabija ve Lorga, 2014:30).
Noropazarlama ¢alismalar1 sonucunda deneklerin mahremiyetlerinin ihlal edilmesi, somiiriil-
mesi, zihin kontrolii ile tiiketici davranislarinin manipiilasyonu ve kendini beden ve ruh baki-
mindan kendini savunamayacak olan ¢ocuk, giicsiiz ve engellilerin istismar edilmesine karsi
etik kaygilar s6z konusu olmaktadir (Ustaagmetoglu, 2015:162). Noropazarlama alani, agirlikl
olarak beyin goriintiileme teknikleri kullandig: icin, elde edilen veriler neticesinde insan beyni-
ne dair 6nemli bilgilerin elde edildigi, bu bilgilerin tiiketicileri istismar edebilecegi ve kendileri-
ne zarar verebilecek eylemlerde bulunmalarina sebep olacag: iddia edilmektedir (Eser,
Kurutulmusoglu ve Tolon, 2011:7). Martin Lindstrom'a gore noropazarlamada etik kavrami ile

© http://docplayer.biz.tr/46642989-Noropazarlama-neuromarketing-ozet.html
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ilgili goriisii "Cekic¢ yanlis ellerde olursa insanin kafasina old{iriici darbeyi indirmek igin kulla-
nilabilir, oysa bu cekici yasaklamak biitiin gekigleri yasaklamay: gerektirmez" seklindedir
(Lindstrom, 2016:14).

SONUCLAR

Noropazarlamanin diger klasik yontemlere gore iistiin yonii ndroloji, pazarlama, psikoloji gibi
multidisipliner bilimleri bir arada kullanmasindan kaynaklanmaktadir. Néropazarlama ile elde
edilmek istenen sonug tiiketicilerin iiriinleri neden, satin almaya dogru yonlendirdigini ortaya
cikarmaktir. Insan1 anlamanin hem pazarlamanin hem de néropazarlamanin dogusunda gok
biiyiik 6nemi bulunmaktadir. Noropazarlama ile ilgili ele alinmas1 gereken en énemli bir konu
da bu yontemin etik yoniidiir. Agirhikli olarak son 15 yilda yiiriitiilen ¢alismalar sonucunda,
tiikketicilerin satin alma karar1 vermesinde duygusal faktorlerin etkili oldugu kesfedilmistir.
Noropazarlama aragtirmalar: sonucunda tiiketiciler tercihlerini yaparken ¢ogu zaman biling dig1
girdilerin tesiri altinda karar verdigi gozlemlenmistir. Akademik diizeyde noropazarlama ¢a-
lismalarma katki saglayan noro bilim adi altinda calismalar Bezmialem Universitesi’ nde ya-
pilmaktadir. Uskiidar Universitesinde ndropazarlama ad1 altinda yiiksek lisans programi OD-
TU ve Kog Universitelerinde norobilim ve néroteknoloji ortak doktora programlart bulunmak-
tadir. Diinyada yapilmis noropazarlama calismalarina bakildiginda Bibranial adli pazarlama
sirketi {inlii pastel boya iireticisi Crayola ile birlikte {iriin gelistirme projesi kapsaminda
noropazarlama calismasinda kokulu ve kokusuz pastel boyalari fMRI makinesi yardimu ile kar-
silagtirdiklarinda arastirma sonuglarina gore, insanlarin {iriine olan ilgileri ve sevgileri kokuyu
duyduklari: zaman siddetli bir sekilde artis gozlemlenmistir. Diger bir calismada Pepsi-Co/Frito-
Lay tarafindan cips ambalajlarinin test edilmesi amaciyla gergeklestirilen bir néropazarlama
arastirmasinda parlak renkli ve {izerinde cips resminin oldugu ambalajlarin beynin anterior
singulat korteks olarak bilinen bélgesini tetikledigi ortaya ¢tkmustir. Unlii sarkict Beyonce'un
yer aldig1 L’Oreal reklamlar1 irdelenmis ve yapilan beyin taramasi sonucunda, Beyonce reklam-
larda gosterildigi zaman beynin dopamin ve feniletilamin salgiladig1 ortaya ¢ikmistir. Unilever,
firmasi en ¢ok satan Eskimo dondurma g¢ubuklar1 hakkinda neler hissettigini test etmek igin
Neuroconsult ile birlikte néropazarlama calismasi gergeklestirdi. Sonu¢ dondurmanin ¢ikolata
ya da yogurt yemekten ¢ok daha fazla zevk verdigi ortaya cikmistir. Noropazarlama,
norobilimde kullanilan araglarin yardimiyla yas, cinsiyet, yasanilan toplum, kiiltiirel degerler,
ekonomik statii gibi faktorlerin de etkili oldugu tiiketiciler tizerinde tiiketicilerin beyin dalgala-
rin1 Olgmekte ve tiiketicilerin pazarlamacilarin verdigi mesajlara nasil tepki verdiklerini ortaya
cikarmaktadir. Teknolojide yasanan gelismeler sayesinde tiiketici davranislarin1 anlamak daha
kolaylasmakta ve alinan sonuglar daha gergekgi ve rasyonel olmaktadir. Giiniimiize kadar sir-
ketler tiiketicilerin isteklerini ya gozlemleyerek yada dogrudan soru sorarak 6grenmeye calis-
maktaydi néropazarlama ile anlagilmistir ki tiiketici ihtiyag ve isteklerinin dogru sekilde anlasi-
lip bu yonde iiriin ya da hizmetler gelistirmek firmalar1 daha rasyonel sonuglar almaya yonelt-
mistir. NOropazarlama calismalar: pazarlama diinyasinda biiyiik heyecan yaratmakta ve yeni
kapilar agmaktadir. Néropazarlama ¢alismalari ilerleyen donemlerde ¢ok daha farkl seviyelere
geleceginden hig siiphe yoktur. Noropazarlama caligmalar1 pazarlama diinyasinda biiyiik heye-
can yaratmakta ve yeni kapilar agmaktadir. Noropazarlama ¢alismalar: ilerleyen donemlerde
¢ok daha farkli seviyelere geleceginden hig siiphe yoktur. Noropazarlama calismalarindan dog-
ru ve giivenilir sonuglar alinmas: igin iiniversitelerde laboratuar ortamlarmin olusturulmasi
gerekmektedir.
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