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Uretilenin hizla tiiketildigi giiniimiizde tiiketiciyi elde tutmak icin beklenti ve isteklerini
anlamak elzem hale gelmistir. Tiiketici profilinin ¢esitli sebeplerle (teknolojinin gelismesi, artan
rekabet, bilingli tiiketici, pazarlama anlayisinin degisimi vb.) zaman i¢indeki degisimi tiiketici
tercih ve satin alma aligkanliklarini da degistirmistir. Tiiketicinin mantiksal kararlarinin yanisiral
duygusal tepkilerinin de satin almaya etkisini ve tiiketicinin degisen tercihlerini tespit amaciylaj
noropazarlama teknikleri kullanilmaya baglanmistir. Bireylerin ifadelerinin yaniltici olabilecegi
varsayimindan yola ¢ikarak, beynin biyolojik tepkilerini inceleyen ve “beynin satin alma
diigmesini” hedefleyen néropazarlama, tiiketicilerin beyanlar1 ile gercekte diisiindiikleri
arasindaki farki gosterebilmeyi amaglamaktadir. Giiniimiizde birgok sirket reklam, eglence,
iiriin ve ambalaj tasarimi, siyaset vb. bircok alanda norobilim ve néropazarlama tekniklerinden
faydalanmaktadir. Noropazarlama, pazarlama uygulayicilarimin tiiketicinin istek ve
davranislarini daha iyi anlamak i¢in ndrobilim tekniklerini kullandiklar1 ve glinden giine gelisen|
bir alandir.

Faydalarinin yanisira kullandig1 teknikler bakimindan néropazarlamanin beyin mahremiyeti ve
insan onurunun olasi ihlali noktasinda etik acidan sorumlu olup olmadig1 gibi etik perspektif]
bakis acisiyla tartismalar ortaya ¢ikmistir. Bu ¢alismanin ilk boliimiinde beynin yapisi, karar
mekanizmasi, tiiketici davranislari; ikinci boliimiinde noropazarlama ve Tirkiye’de
noropazarlama ¢alismalarina yonelik literatiir incelemesi yer almaktadir. Calismanin dikkat
cekmek istedigi tglincli boliimde noropazarlama arastirmalarina karsi tartigilan etik konular
farkli boyutlarda incelemekte ve paydaslarin (néropazarlama katilimcilari, endiistriyel
miisteriler) korunmasina yonelik yapilan caligmalar ortaya konmaktadir. Arastirmanin|
uygulama boliimiinde ise tiiketicinin ndropazarlama uygulamalarina yonelik tutumu tehlike
boyutunda 4 6lgek ve toplam 22 ifadeden olusan anket ¢alismasi ile olgiilmektedir. Bu
dogrultuda kolayda 6rnekleme ile secilen 189 katilimcidan Mart-Nisan 2022 araliginda onling
anket calismasi ile veriler toplanmis ve veriler SPSS 23.0 programu ile analiz edilmistir.
Calismada noropazarlama tehlikelerine yonelik tutum olgegi tizerinde tiiketicilerin teknolojiye
ve etik degere yonelik genel tutumlari ve noropazarlama araglari kullanimi etkileri
degerlendirilmis ve regresyon analizi sonucunda anlamli etkileri oldugu tespit edilmistir.
Calismanin literatiire, ndropazarlama arasirmacilari  ve uygulayicilarima  tiiketicinin|
néropazarlamaya yonelik tutumuna farkli bir bakis kazandirmasi ve katki saglamasi
amaglanmistir.

Anahtar Kelimeler: Norobilim, Néropazarlama, Noropazarlama Tutumu, Etik
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In today's world where the produced is consumed rapidly, it has become essential to
understand the expectations and wishes of the consumer in order to retain them. The
change in the consumer profile over time due to various reasons (development of
technology, increasing competition, conscious consumer, change in marketing
understanding, etc.) has also changed consumer preferences and purchasing habits.
Neuromarketing techniques have begun to be used in order to determine the effect of the
consumer's logical decisions as well as the emotional reactions on purchasing and the
changing preferences of the consumer. Based on the assumption that the statements of
individuals can be misleading, neuromarketing, which examines the biological responses
of the brain and targets the "buy button of the brain™, aims to show the difference between
the statements of consumers and what they actually think. Many companies today are
engaged in advertising, entertainment, product and packaging design, politics, etc.
benefits from neuroscience and neuromarketing techniques in many fields.
Neuromarketing is an evolving field where marketing practitioners use neuroscience
techniques to better understand consumer wants and behavior.

In addition to its benefits, discussions have emerged from an ethical perspective, such
as whether neuromarketing is ethically responsible for brain privacy and possible
violation of human dignity in terms of the techniques it uses. In the first part of this
study, the structure of the brain, decision mechanism, consumer behavior; In the second
part, there is a literature review on neuromarketing and neuromarketing studies in
Turkey. In the third part, which the study wants to draw attention to, the ethical issues
discussed against neuromarketing researches are examined in different dimensions and
studies for the protection of stakeholders (neuromarketing participants, industrial
customers) are revealed. In the application part of the research, the attitude of the
consumer towards neuromarketing practices is measured with a questionnaire consisting
of 4 scales and a total of 22 statements in the dimension of danger. In this direction, data
were collected from 189 participants selected by convenience sampling with an online
survey study between March-April and the data were analyzed with the SPSS 23.0
program. In the study, the effects of consumers' general attitudes towards technology|
and ethical value and the use of neuromarketing tools on the attitude scale towards
neuromarketing dangers were evaluated and it was determined that there were
significant effects as a result of the regression analysis. The aim of the study is to
contribute to the literature, neuromarketing researchers and practitioners, to give a
different perspective to the consumer's attitude towards neuromarketing.

Keywords: Neuroscience, Neuromarketing, Neuromarketing Perception, Ethic




GIRIS

Temel ihtiyaclarini kargilamak igin takas yontemiyle baglayan insanin aligveris seriiveni
teknolojinin gelismesi ve iiriin/hizmet g¢esidinin ve miktarinin artmasiyla pazarlama
kavramini dogurmustur. Bu siirecte tiiketici {iriin tercihleri konusunda kararsiz kalmais,
pazarlamacilar ise tiiketiciyi kendilerine ¢ekmek ve rakipleri elimine etmek i¢in yeni
yontemler denemislerdir. Zamanla denenen yontemlerin basarisizlikla sonuglanmasi ve
isletmelerin reklam biitgelerine bosuna para harcadiklarinin anlasilmasi pazarlamacilari
tilkketici istek ve taleplerini anlamaya, tiiketicinin {iriin secerken nelere dikkat ettigini ve
nasil karar verdigini analiz etmeye yoOnlendirmistir. NOropazarlama ¢alismalari,
tiiketicinin karar verirken ve satin alirken zihninde yer alan ve kendisinin bile farkinda
olmadigi bilingalt1 etkiler oldugunu 6ne siirmekte ve buna yonelik tekniklerle insan

beynini analiz etmektedir.

Pazarlama arastirmalarinda agirlikli olarak geleneksel pazarlama yontemleri (anket,
miilakat, odak grup vb.) kullanilmaktadir. Giiniimiizde pazarlama arastirmalarinda
noropazarlama aragtirma yontemleri (fMRI, EEG, MEG, g6z takibi vb.) pazarlama
arastirmacilart ve uygulayicilarina tiiketici isteklerini anlama noktasinda daha giivenilir
bir yol sunar. Geleneksel pazarlama yontemlerine karsi noropazarlama teknikleri
insanlarin hatirlayamadiklar kisa tepkileri Olcer, daha iist seviyede gozlenebilirlik ve
sianabilirlik sunar, tiiketicinin ifade ettigi ile disiincesi arasindaki farki gosterir.
Yanisira pazarlama tasarimcilarina tiiketicinin dikkatini ¢geken noktalar1 gostererek daha
farkl1 bakis acilar1 saglar. Her ne kadar arastirma maliyeti geleneksel pazarlamaya
nazaran yiiksek, calisma siiresi uzun ve katilimci sayisi kisith olsa da sagladigi toplam

kar ve avantaj ¢ok daha yiiksektir.

Bu caligmanin ilk bolimiinde beynin yapisi ve karar verme mekanizmasi; tiiketici karar
verme modelleri, tiikketici kararlarini etkileyen faktorler ve tiikketici satin alma karar siireci
ele alinmustir. Ikinci boliimiinde néropazarlama kavrami ve kapsami incelenmis yanisira
Tiirkiye’de yapilan nodropazarlama ¢alismalart incelenmistir. Ucgiincii bdliimiinde
noropazarlama aragtirmalarma yonelik etik problemler ve bu problemlere karsi
paydaslarin korunmasi agamasinda yapilan ¢alismalar incelenmistir. Sonug¢ boliimiinde
ise  noropazarlama tehlikelerine yonelik tiiketici tutumlart  iizerine yapilan
aragtirmanin metodu agiklanmig, alan arastirmasi neticesinde ortaya ¢ikan verilerin

istatistiksel analizi yapilmis, bulgular degerlendirilmis, sonuglar ve 6neriler sunulmustur.
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Tezin Icerigi
Bu tez ¢alismasi 4 boliimden olusmaktadir.
Tezin ilk 3 boliimii kavramsal ¢er¢eveyi olusturmaktadir.

Aragtirmanin ilk boliimiinde beynin yapisi, beyin modeli yaklagimlar1 ve beynin karar
verme mekanizmasi; tiiketici karar verme modelleri, tiiketici kararlarini etkileyen

faktorler ve tiiketici satin alma karar siireci incelenmistir.

Aragtirmanin ikinci boliimiinde nérobilim, néropazarlama kavramlari, ndropazarlamanin
tarithsel gelisimi, noropazarlama arastirma teknikleri, kullanim alanlar1 ve
avantajlari/dezavantajlart incelenmis; Tiirkiye’de yapilan noropazarlama uygulamalari
hem akademik agidan hem de ornek reklam degerlendirmeleriyle noropazarlama

uygulayicilar agisindan ele alinmustir.

Arastirmanin ii¢lincli boliimiinde néropazarlamaya yonelik etik kaygilar ve paydaslarin
(ndropazarlama katilimcilari, endiistriyel miisteriler) korunmasina yonelik yapilan etik

calismalar ifade edilmistir.

Tezin son boliimiinde, néropazarlama uygulamalarina yonelik tiiketici tutumlari tizerine
yapilan arastirmanin metodu aciklanmus, alan arastirmasi neticesinde ortaya
cikan verilerin istatistiksel analizi yapilmis, bulgular degerlendirilmis, sonuglar ve

oneriler sunulmustur.

Arastirmanin  Amaci: Bu c¢alismanin temel amaci; tiiketicilerin ndropazarlama
uygulamalarina yonelik tutumlarini tehlike boyutunda ortaya koymaktir. Bu hedef
dogrultusunda teknolojiye yonelik tutum, etik degere yonelik tutum ve ndropazarlama
araglar1 kullanimina yonelik genel tutum gibi degiskenlerin tiiketicilerin néropazarlama

tehlikelerine yonelik tutumunu nasil etkiledigi incelenmistir.

Aragtirmanin Onemi: Literatiir incelendiginde néropazarlama uygulamalarinin tehlike
boyutuna yonelik akademik caligmalarin kisitli sayida oldugu gozlemlenmistir. Bu
caligma sonunda elde edilen ¢iktilar, néropazarlama aragtirmacilart ve uygulayicilarina
tilketici noropazarlama uygulamalar1 tehlike boyutu ve etik kaygilar1 hakkinda fikir
verecektir. Arastirma ciktilart dikkate almip bu etik kaygilara yonelik caligmalar ve
hukuksal diizenlemeler yapilarak tiiketici Onyargilari minimize edilebilir. Yanisira
noropazarlama uygulayicilar1 calismay1 esas alarak iyilestirmeye acik yonleri fark edip

bu yonde eylem sergileyebilir; tiiketiciyi daha kolay anlamak miimkiin olabilir ve ¢aligma
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sayesinde arastirmacilara farkli bir bakis agis1 saglanarak literatiire katki saglanabilir.

Arastirmanin Yontemi: Arastirma verilerini toplayayabilmek amaciyla 5°li Likert
Olcekli 24 soru ve dort kistmdan (Teknolojiye Yonelik Tutum, Etik Degere Yonelik
Tutum, Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum ve Noropazarlama Araglarinin
Kullanimina Yo6nelik Genel Tutum) olusan, demografik sorular1 da kapsayan bir anket
olusturulmustur. 10 kisi tizerinde yapilan pilot ¢alisma sonucu nihai hali verilen anket;
QR kod ve baglant1 linki Olusturularak internet ortaminda on sekiz yas ve lizeri, ankete
katilmaya goniillii ve Tirkiye’de yasayan tiiketicilere ulastirilmistir. Kolayda 6rnekleme
yontemi kullanilarak elde edilen 233 anketin hatali veya eksik doldurulma gibi nedenlerle
44 adeti analize dahil edilmeyerek 189 anlamli yanit ¢alismada kullanilmistir.

Anketin agiklama kisminda néropazarlama kavramina asina olmayan tiiketicilere yonelik
tanimlama yapilmis yanisira ndropazarlama On bilgilendirmesi olarak video link

paylasilmistir. Ciktilar SPSS 23.0 programi ile analiz edilmistir.

Arastirmamin Kisitlari: Yapilan ¢aligma pandemi donemi etkileri, zaman, ulasim vb.
gibi nedenler sebebiyle online anket olarak gerceklestirilmis ve sektdr/alan/katilimci
grubu detayli kisiti olmaksizin yapilmistir. Calisma farkli veri toplama araglar
kullanilarak yapilabilir; arastirma sirasinda alan/sektor kisiti konulabilir (ndéropazarlama
egitimi almis kisiler, noropazarlama lisansiistii 6grencileri veya sektor calisanlari vb.),
farkli tilke/cografyaya uygulanabilir, farkli demografik 6zelliklere gore daraltilabilir. Bu

gibi durumlar ile farkli sonuglar elde edilmesi miimkiindiir.

- Caligma sadece anket yontemiyle uygulanmistir. Bir néropazarlama teknigi kullanilarak
yapildiginda veya anket ve noéropazarlama teknikleri birlikte kullanildiginda farkli

sonuclar elde edilebilir.



BOLUM 1: BEYNIN YAPISI, KARAR MEKANIZMASI VE

TUKETiCi DAVRANISLARI

1.1. Beynin Yapisi

Merkezi sinir sisteminin yoneticisi olan beynimiz yaklasik iki yumruk biiytkliigiindedir,
viicut hacmimizin ellide biri oranindadir ve viicuttaki kanin %15’ini oksijenin ise %25 ini
kullanir (Dag, 2011). Yaklasik 1,5 kg olan bu essiz organ evrendeki en kompleks yaradilig
olarak kabul edilmektedir. Beynimiz, "néronlar" ve "glia" adi verilen yiiz milyarlarca
hiicreden olusur ve her bir hiicre, diger hiicrelerle saniyede 100 kata varan hizlarda
elektrik baglantis1 kurabilir. Bir santimetrekiipte Samanyolu'ndaki yildizlar kadar
baglantiya sahip olan beynimizdeki her noron, ¢evresindeki diger noéronlarla yaklasik
10.000 baglant1 yapmis durumdadir (Eagleman, 2013).

Beyin islevleri birbiri arasinda durmaksizin iletisim durumunda olan ve davranigsal
olarak birbirini tetikleyen fiziksel ve zihinsel islevler olmak iizere iki gruba ayrilir. Dig
uyaricilardan gelen ve duyu organlarimizla aktarilan bilgilerin islenmesi ve cevap
niteliginde hareket ve tepkilerin gergeklestirilmesi beyin tarafindan saglanmaktadir.
Bilgiler beyinde dosyalama sistemine benzer sekilde ve gerektiginde hizlica
bulunabilecek sekilde siniflandirilir (Onan, 2010).

Beynimiz merkezi sinir sistemini kontrol eder, ¢evresel sinir sistemini ve neredeyse
tiim insan fonksiyonlarimi yonetir. Kalp atisi, nefes alma, besinlerin sindirimi gibi hayati
ve istemsiz eylemleri otonom sinir sitemi ile farkina varmadan; diislince, mantik, karar
alma gibi karmasik zihinsel eylemleri ise bilingli olarak idare eder (Wikipedia).
Noropazarlama agisindan bakildiginda  tiiketici  davramiglarint  anlamanin =~ ve

yorumlamanin énemi yadsinamaz.

1.1.1. Sag ve Sol Beyin Modeli

Beynin sag/sol lob veya sag/son beyin olarak adlandirilan iki yar1 kiireden olustugunu 6ne
stiren modeldir. Robert Omstein ve Roger Spreery tarafindan gelistirilmistir. Corpus
callosum ag demeti, sag ve sol lob arasinda koprii gorevi gérmekte ve her lobda olusan

bilginin diger loba aktarimini saglamaktadir (Kutlu ve Korkmaz, 2010).

Sag ve sol loblar farkli gorevleri yerine getirmektedir. Sol lob mantik¢r ve analitik; sag

lob ise sanatsal, yaratict ve kavrayicidir. Her lobun kendine has gorevleri bulunmakla
4



birlikte gerekli durumlarda kismen de olsa bir lob diger lobun gorevini yerine
getirebilmektedir (Senel, 2003).

Sag veya sol beynin baskin 6zellikleri Sekil 1°de detayli olarak gdsterilmistir.

Sol Yarimkiire

Sag Yarnmkiire

Analiz Yaratca
Ardisikhk Orneckler
Zaman Uzamsal
Konusma Baglamsal
Algilar: Algilar:
Kelimelern Corpus Yiizleri
Harflen Collosum Yerleri
Sayilan Nesneleri

Sekil 1: Sag ve Sol Beyin Loblarimin Baskin Ozellikleri
Kaynak: Tokcan, H. (2007). Sosyal bilgiler 6gretiminde biitiinsel beyin yaklasimi ile modellendirilmis
etkinliklerin akademik basart ve tutumlar iizerine etkisi (Yayimlanmamig Doktora Tezi). Gazi
Universitesi/Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ankara.

1.1.2. Uclii Beyin Modeli
Sinirbilimci ve noropsikolog Paul MacLean tarafindan 1970'lerde gelistirilen "Ucglii

Beyin Modeli" evrimsel siireclerle iliskili olarak ilkel (slirlingen) beyin, orta beyin

(limbik sistem) ve yeni beyin ( neokorteks) ) ii¢ boliimden olugmaktadir.

Kaynak:

SURUNGEN BEYNIi
(iILKEL BEYIN)

ESKi MEMELi BEYNi
(DUYGUSAL BEYIN)

YENi MEMEL{ BEYNI
(AKILCI BEYIN)

Bazal gangliya (Beyin sapi)

Limbik sistem

Neo (frontal) korteks

Savas ya da kac

Duygular, anilar,

Dil, soyut diistince, hayal

(icgtidtisel yanitlar) aliskanliklar kurma, bilinglilik
(Bedensel-duyusal ve (Zeki ve uygulayici islev,
duygusal deneyimler) so6zlt dil, bilincli diistince

ve dz-farkindalik)
Otopilot Karar Alma Mantikhh Dlisiinme

Bedensel duyularin ve
durttilerin dili

Hislerin ve duygusal
durumlarin dili

Duistincenin ve sdzlti
ifadenin dili

Sekil 2: Uclii Beyin Modelinin Ozellikleri

Akcay, G. (2016).

Beynimizi  ézel

yapan

nedir?,

Bilimfili.  Erisim

https://bilimfili.com/beynimizi-ozel-yapan-nedir (Erisim tarihi: 20.12.2021)

adresi:


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

1.1.2.1. ilkel Beyin (Siiriingen Beyni)

Siirlingen beyin nefes alip verme, yeme, i¢me, cinsellik, savunma, kagma, kalp atig1 gibi
hayatta kalmak i¢in gerekli islevlerden sorumlu insanligin en eski ve en ilkel beynidir. Bu

islevlerin yanisira bir seviyeye kadar duygu ve/veya mantig1 da etkiler.

Temel gorevi viicudun yasamsal 6zelliklerini Kontrol etmek ve gevresel uyaranlara tepki
vermek olan ilkel beynin en giiglii yonii gorsel korteksi kullanmadan da gorsel uyaranlari
isleyebilmesidir (Morin, 2011). Bu ozellik sayesinde, yeni beyinde gorsel uyaran
bilgisinin gelmesini, degerlendirilmesini ve islenmesini beklemeye gerek kalmaz ve

gorsel uyaranin dogrudan ilkel beyinde islenmesiyle aninda tepkiler olusur.

1.1.2.2. Orta Beyin-Limbik Sistem (Memeli Beyni)

Siirlingen beynin lizerinde bulunmaktadir. Diislinmeye gerek duyulmayan bilingalti
bir¢ok islev- beynin aligkanliklar1 ve bellegi, duygusal hafiza, duygular, ac1 ve zevk
merkezleri- orta beyin tarafindan kontrol edilir. Mutluluk, nese, heyecan, {iziinti,
kirginlik, kiskanglik gibi temel duygular ve duygularin giilme, durgunluk, hiddet, aglama

vb. Seklinde digsa vurumu orta beyin sayesinde saglanir.

Orta beynin ana islevi kisiyi giivende tutmaktir. Bunu basarmak i¢in duygular
tecriibelerle iliskilendirerek hafizaya alip siniflandirir ve 6grenme siirecini olusturur.
Daha 6nce yaptigimiz seyleri (aligkanliklari) yapar ve hayatta kalirsak, giivende olmak
i¢cin ayn1 sekilde davranmaya devam ederiz. Aliskanliklar1 degistirmenin bu kadaar zor
olmasmin nedenlerinden biri de budur. Ayrica, beynin duygusal merkezleri (limbik

sistem) potansiyel tehlikeler i¢in ¢evreyi taramaya devam eder (Tarakci, 2018).

Orta beyin, beyin sapimin yanisira hipokampiis, corpus callosum, talamus, hipotalamus
ve amigdala bolimlerini de kapsamaktadir. Bu boliimlerin islevleri su sekildedir
(Medicana.com.tr, 2021) :

» Amigdala olaylar ve o6fke, siddet, endise, kaygi, korku gibi ani duygusal algilar
arasinda baglanti kurmayi saglar. Tehdit olarak algilanabilecek durumlari

degerlendirerek i¢giidiisel tepki olusturur.

» Hipotalamus beyindeki sinir sistemi ve endokrin sistemi arasinda baglantilari
kurar; viicudun otomatik gerceklestirdigi kalp atig1, viicut sicakliginin korunmast,
uyku diizeni, lireme, yeme igme gibi davranislari yonetmenin yanisira viicudun

strese yonelik tepkisini de kontrol eder.
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» Talamus gorme, duyma, isitme, dokunma, tat alma gibi duyularin sinirler

araciligiyla aktariminda rol oynar.

» Hipokampiis beynin hafiza merkezi olup kisa siireli bellegin uzun siireli bellege

aktarimin saglar.

1.1.2.3. Yeni Beyin-Neokorteks (insan Beyni)

Neokorteks beynin en yeni ve en dis kismidir. Biitiin algilar, uzaysal farkindalik, motor
beceriler buradan yonetilir. Sinir sisteminin en geliskin, en karmasik bolgesidir

(acikbeyin.com, 2020).

Limbik sistem ile birlikte ahlaki degerlerin olusturulmasi yoluyla problem ¢6zmeye,
icgiidiisel davraniglarin  kontroliine, soyut diisiince ve tutumlarin olusumuna katki

saglayan bolimdiir (Seric, Jurisic ve Petricevic, 2015).

Neokorteks rasyonel beyin olarak da bilinir ve hayal giicii, kiiltiir, siyaset, dil, din, biling,
gelecek planlar1 gibi insani diger tiirlerden farkli kilan islevlerin denetlendigi kisimlari
yonetir. Neokorteks insanla kiyaslandiginda daha az gelismis olarak diger canlilarda da
bulunabilir (Erdogan, 2019).

1.1.3. Biitiinsel Beyin Modeli

Ikili ve iiglii beyin modellerine kiyasla daha detayli aktarilan model 1970’lerin sonlarinda

Ned Hermann tarafindan gelistirilmistir (Hermann,2003).

Biitiinsel beyin modelinde beyin sol iist, sol alt, sag iist ve sag alt olmak iizere dort ¢eyrek

boliime ayrilmistir ve her boliim belirli aktivitelerden sorumludur.

Sol Ust; problem ¢ozme, bilimsellik, konusma, 6z denetim, duygulari ifade etme ve

harekete ge¢me, finansal islemler, mantiksal islemler ve analiz yetenegi vb.

Sol Alt; Siralama, organizasyon, ayrintili diistinme, planlama, orgiitleme, psikomotor

beceriler, sonug ¢ikarma, savunma, koruma vb.

Sag Ust; Deney yapma, sentez yapma, birlestirme, kavrama, strateji olugturma, tasarim

yapma, yenilikeilik, sanat yetenegi (siir yazma, resim yapma) vb.

SagAlt; ifade etme, iletisim, hissetme, yardim etme, dgrenme, beden dili, vurgu ve

tonlama, akict konusma (Onan ve Akgiil, 2012).

Sekil 3’te biitiinsel beyin modeli loblar1 ve loblarin islevleri detayli gdsterilmistir.



Mantiksal Biitiincil
Analitik Sezgisel
Gergege Dayal Sentezci
Sayisal Birlestirici
Orgitlii Kisileraras:
Planh Hislere Dayal
Detayc Duygusal

Seri Olugturan Devinimsel

Sekil 3: Biitiinsel Beyin Modelinin Ozellikleri
Kaynak: Hermann, N. (2003). Is yasaminda biitiinsel beyin. Istanbul: Hayat

1.2. Beynin Karar Verme Mekanizmas (Sistem 1 ve Sistem 2)

Insanin diisiinme ve karar verme yapis1 incelendiginde Keith Stanovich ve Richard West
adli iki psikolog tarafindan onerilen Sistem 1 ve Sistem 2 olarak kabul goren terimler

karsimiza ¢ikacaktir (Kahneman, 2011).

1. Sistem higbir istemli denetim gergeklestirmeyen ve ¢aba gerekmeyen otomatik ve

hizli isleyen sistemdir.

2. Sistem dikkati, kompleks hesaplamalar dahil ¢aba gerektiren zihinsel islemlere
yoneltir. Bu sistemin isleyisi eylem, se¢im, yogunlagsma gibi 6znel deneyimlerle
iliskilendirilir.

Sekil 4’te Sistem 1 ve 2’nin genel 6zellikleri gorsellestirilmistir.

SISTEM 1 SISTEM 2

Hizh ()

Bilingsiz &

@ Yavas
‘ Bilingli

Otomatik [® Cabalayici
Net ™) ﬁ}? Kararsiz
Sezgisel G Rasyonel

Sekil 4: Sistem1 ve Sistem2 Ozellikleri
Kaynak: Thaler, R. & Sunstein, C. (2018). Diirtme: Saglik, zenginlik ve mutluluk i¢in aliman kararlart
gelistirmek iizere. Istanbul: Pegasus Yayinlari.
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Bireysel olarak kisi, inanglar1 olan, kararlar veren ve ne diigsiinecegini ve yapacagini

secen bilingli, rasyonel benlik olan 2. Sistem ile 6zdeslesebilir. Ancak Sistem 2'nin

acik inancglarinin =~ ve  bilingli secimlerinin birincil ~ kaynagi, zahmetsizce

izlenimler ve duygular iireten otomatik Sistem 1'dir. 1. Sistem otomatik olarak sasilacak

derecede karmagsik fikir kaliplar1 {tretirken, disiinceleri diizenleyip adim halinde

yapilandiran daha yavas isleyen 2. Sistemdir.

1. Sistem Otomatik Faalivet Ornekleri:

>

vV V Vv V¥V ¥V YV VYV V

Nesnelerin birbirine gére mesafesini tespit etmek
Beklenmedik anda duyulan bir sesin yoniine donmek
“Bakarsan bag, bakmazsan .....” atasoziinli tamamlamak
Duygulara mimik katmak

Bir sesteki diismanligi ya da dostlugu hissetmek

5+3=? sorusunu cevaplamak

Reklam panolari ve tabelalardaki s6zleri okumak

Bos yolda araba stirmek

Kolay ifadeleri anlamak

2. Sistem Faaliyet Ornekleri:

>
>
>
>
>

>

>

Bir yarista baslangic isaretine kendini hazirlamak
Yogun ve ¢ok sesli bir ortamda sadece tek kisinin sesine odaklanmak
Normalden daha hizl yiirtimek

Kalabalik bir etkinlik ya da topluluk iginde bireysel davranislarinin

uygunlugunu analiz etmek, kendini denetlemek
Dar bir yere araci park etmek
Birine telefon numaranizi vermek

Iki camasir makinesini birbiriyle kiyaslamak

Sonug olarak, Sistem 1 sezgisel ve duygusal beyin olarak adlandirilir ve Sistem 2'ye

mantiksal beyin de denir. Sistem 1, Sistem 2 igin izlenim, duygu, niyet gibi

Oneriler yaratir. Sistem 2 bu Onerileri ¢ogunlukla degistirmeksizin bazen ise biraz
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degistirerek  benimser.  Sistem 2'nin  disiindiigi ve wuyguladigi  eylemlerin
cogunun kaynagi 1. Sistem olsa da, bazi zor durumlarda 2. Sistem devreye girer ve son

karar1 verir (Kahneman, 2011).

1.3. Tiiketici Karar Verme Modelleri, Tiiketici Kararlarini Etkileyen Faktorler ve

Tiiketici Satinalma Karar Siireci

Bu kisimda tiiketici kavrami ve tiiketici karar verme modelleri incelenerek, tiiketici
kararlarini etkileyen faktorler ve satinalma siireci ele alinmustir.

1.3.1. Tiiketici Kavram

Tiiketici; pazarlanan hizmet ve triinleri kisisel arzu, istek ve ihtiyaglari i¢in satin

alan veya satin alma imkani olan gergek bir kisidir (Islamoglu, 2003).

“Tiiketicinin Korunmasi1 Hakkinda Kanunun (TKHK) 3. maddesinde tanimlandigi gibi;
tiiketici, ticari ya da mesleki olmayan amaglarla bir mali veya hizmeti edinen, kullanan

ya da yararlanmak {izere alan ger¢ek ya da tiizel kisidir”
Tiiketici kavrami degerlendirildiginde genel olarak tiiketiciler iki ana grruba ayrilir:
Bunlar bireysel (nihai) ve orgiitsel (endistriyel) tiiketicilerdir.

Bireysel tiiketiciler (nihai); mal ve hizmet satin alarak bireysel isteklerini tatmin etmeye

calisan gruptur (Yikselen, 2003).
Orgiitsel tiiketiciler (endiistriyel) ise; bireysel ihtiyaglari icin satin alan degil, bir {iriiniin
tiretiminde girdi olarak kullanmak amaciyla satin alan gruptur. Hem mikro hem makro

pazarlama i¢in tiiketici davraniglarinin analizi arz talep dengesi i¢in ¢ok dnemlidir.

1.3.2. Tiiketici Karar Verme Davrams Modelleri

Tiiketicilerin karar vermesini etkileyen davranis modelleri ¢ogunlukla tiiketici
davraniglarinin giidiilerle agiklanmasidir. Tiiketici karar verme davranis modelleri Klasik

Davranig Modelleri ve Cagdas Davranis Modelleri olmak iizere ikiye ayrilir.
1.3.2.1. Klasik Davranis Modelleri (Aciklayict Davrams Modelleri)

Tercihin nasil yapildig ile ilgilenmeyen klasik modeller, bir mal veya markanin diger
mal ve markalara tercih edilme sebebini agiklar (Islamoglu,2003). Klasik modeller;

Marshall’m Ekonomik Modeli, Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli, Freud’un
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Psiko Analitik Modeli ve Veblen’in Sosyo-Psikolojik Modeli bagliklari altinda asagida

aciklanmistir.

1.3.2.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Ekonomistler tarafindan ileri stiriillen modele gore tiiketici davranislar1 fayda etkisine gore
ele alinir (Papatya, 2005). Marjinal fayda dikkate alinan modelde satin alma
gerceklestirilirken tiiketici ucuz olani tercih eder. Uriin fiyatlar1 esitse faydasi analiz

edilerek karar verilir (Yildiz, 2014).

Bu modelin en biiyiik elestirisi tiiketicinin baz1 satinalimlarda duygusal davranabilecegi
gercegidir (Korkmaz vd.,2017). Bu sebeple bu model endiistriyel tiiketici davraniglarini

agiklamada kullanilabilir.

1.3.2.1.2. Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli

1870°’li yillarda Rus fizyolog Pavlov’un kopegi iizerinde yaptigr sartlh &grenme
deneylerinin 1930°1lu yillarda John Watson tarafindan insanlara uyarlanmasiyla ortaya
cikan modeldir. Watson’a gore refleksler insan davraniglarini yonlendiren en dnemli
faktorlerdendir ve tepkisel kosullama yaklagimiyla tiiketicinin bir mali almas1 saglanabilir

(Lantos,2011).

Uyarici-tepki  baglantisina dayanan bu modelle tiiketiciye aliskanlik kazandiran
cagrisimlar artirilabilirse karar verme aninda tiiketici bu aligkanlhigi kullanabilir

(Islamoglu, 2002).

Modelin elestirisi tiikketici davranisin etkileyen demografik ve sosyo ekonomik faktorleri
dikkate almamasidir (Korkmaz vd., 2017).

1.3.2.1.3. Veblen’in Sosyo-Psikolojik Modeli

Veblen yaptigi calismalarda iist statiideki gruplarin satin alma tercihlerini incelemis ve
yaptig1 calismalar neticesinde bireyin istek ve ihtiyaglarinin; dahil olmak istedigi ve

icinde bulundugu topluluk tarafindan sekillendigini belirlemistir (Korkmaz vd., 2017).
Modelin elestirisi satin alma davranislarinda sosyal etkenlerin tek basina yeterli
olamayacagi, kisilik ve tecriibelerin goz ardi edilmemesi gerekliligidir (Aygiin, 2018).
1.3.2.1.4. Freud’un Psiko-Analitik Modeli

Bu modele gore bastirilmis diirtiiler satin alma kararini etkilemektedir. Freud’a gore
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kisilik bilingalt1, bilin¢ ve biling iistiinden olusmaktadir ve bireyin davranislar iD, ego,
stiper egonun birbirleriyle ekilesimiyle meydana gelmektedir. Modelin temelini olusturan

kavramlar asagida agiklanmistir (Habiboglu, 2019).

ID (Alt Benlik) : Kaba ve ilkel diirtiilerden meydana gelen insanlara genetik mirasla
gecen Ozelliklerdir. id tamamen hayattaki temel gereksinimler ve isteklere yonelik
hareket eder, kisiligin bilin¢dis1 ve i¢giidiisel yoniidiir.

Ego (Benlik) : Ego id ve super ego arasindaki dengeyi saglayan, kisiligin ger¢eklikle
basa cikmasimndan sorumlu kismudir. Id’in arzularmi gercek¢i ve dogru sekilde

gerceklestirmeye ¢alisan planlama ve biling merkezidir.

Siiper Ego (Ust Benlik) : Siiperego, davraniglarimizi iyilestirmeye ve medenilestirmeye
calisir. 1d'in umulmadik tiim isteklerini gidermeye calisir ve egonun realist prensipler

yerine idealist 6lgiilere gore faaliyet géstermesini saglamaya ¢alisir (Parsons, 2016).
1.3.2.2. Cagdas Davramis Modelleri (Tamimlayic1 Davranmis Modelleri)

Klasik modellerin aksine ¢agdas davranig modelleri satinalma davraniglarinin nasil
gerceklestigi konusunu esas alir. Cagdas Davranig Modelleri; Howard-Sheth Modeli,
Engel-Kollat-Blackwell Modeli, Andreasen Modeli ve Nicosia Modeli olarak kisaca

acgiklanacaktir.
1.3.2.2.1. Howard-Sheth Modeli

Bu modele gore her satinalma davranisi esit oneme sahip degildir ve degisik satinalma

durumlan arasinda farklilik olusabilmektedir.
Modele gore 3 tip satinalma davranis1 goriilmektedir (Islamoglu vd., 2006).

Otomatik Satinalma Davramsi: Yeniden 6grenmeyi ¢ok az gerektiren veya hig

gerektirmeyen davranig (bilinen markadan {iriin alinmast).

Simirhi Sorun Cozme Davramisi: Kullanicinin satin alacagi markaya yonelik biraz

bilgiye gereksinim duymasi.

Sinirsiz Sorun Cézme Davramisi: Tiiketicinin bilgi edinmeye kars1 son derece hassas

oldugu davranis.

1.3.2.2.2. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Bu modelde tiiketici fiziksel ve sosyal girdilere yanit vererek sonug (davranig) iireten

sistem olarak goriiliir. Girdiler ile ¢iktilar arasina pekcok degisken girebilir. Tiiketici
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firmalardan, pazardan veya miisterilerden edindigi bilgiler ve 6nceki deneyimleri 1s18inda

satin alma karari verir (Karabiyik, 2016).

1.3.2.2.3. Andreasen Modeli

Modelin temeli tiiketicilerin bilgi seviyelerin artmasi, gevresel reaksiyonlarin meydana
getirdigi degisimler gibi sebeplerle satinalma hal ve davraniglarinin degisebilecegi
goriisiine dayanmaktadir. Modelin tiiketici davraniglarin1 bilgi edinme gibi tek yonlii

sekilde ele almasi modelin elestirisidir (Valiyeva, 2015).

1.3.2.2.4. Nicosia Modeli

Model, reklami yapilmamis {irline karsi tiiketicinin tepkisini ele almaktadir. Tiiketici
reklamdan etkilenerek analiz yapmakta, analiz sonucu olumlu ise satinalim yapilmakta

ve karar verildikten sonra tiiketiciden alinan geri bildirim isletmeye iletilmektedir
(Papatya, 2005).

1.3.3. Tiiketici Davramislarim Etkileyen Faktorler

Her davranis ve tutum kisiye 6zeldir. Tiiketiciler her an farkli uyaricilardan etkilenerek
satinalma karar1 verebilmektedirler. Tiiketici davranislarinin siirekli degismesi pazarlama
uzmanlarina tiiketici davraniglarini iyi analiz edebilme zorunlulugu getirmektedir. Tablo

1’de tiiketici davranislarini etkileyen baslica faktorler gosterilmektedir.

Tablo 1: Tiiketici Davramiglarini Etkileyen Faktorler

Kiiltiirel Faktorler Sosyal Faktorler Kisisel Faktorler  Psikolojik Faktorler

Kiiltiir Rol ve Statiiler Yas ve Yasam Giidiilenme
Donemi
Alt Kiiltiir Aile Ekonomik Algilama
Ozellikler
Sosyal Smif Danisma Gruplar1 Meslek Ogrenme
Yasam Tarzi Tutum ve Inanglar
Kisilik

Kaynak: Bozkurt, Y. (2019). Kokusal pazarlamamin marka farkindaligi iizerindeki etkisinin
néropazarlama ¢ergevesinde incelenmesi (Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi). Yozgat Bozok
Universitesi/Sosyal Bilimler Enstitiisii, Yozgat.

1.3.3.1. Kiiltiirel Faktorler

Tuketiciler satin alma kararlarn verirken kiiltiirel faktorlerin etkisinde kalabilir. Kiiltiirel

faktorlerden nasil etkilenebileceklerine dair alt maddeler asagida agiklanmistir.
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1.3.3.1.1. Kiiltiir

Kiiltiir, insanlarin ortak inanglari, degerleri, davranis ve hareket bigimleridir. Toplumun
iyelerince erken yasta 6grenilir ve ona uymayan bireyler, glivenlik, sosyal statii, baris

gibi faydalardan mahrum kalabilir (Yilmaz, 1999).

Bireyin iginde bulundugu ortam sartlarina, beraber yasadig kisilerle baglantilarina, ¢ift
tarafl1 etkilesim sekline ve kazandig1 beceri ve yeteneklerine gore alim karar ve davranigi
degisebilmektedir. Birey satinalimlarinda yasadigi toplumun kiiltiirel degerlerinden
etkilenebilmektedir (Erdogan, 1997).

1.3.3.1.2. Alt Kiiltiir

Alt kiiltiir, toplumun baslica kiiltiirel degerlerini tasiyan bunun yaninda kendini 6teki
gruplardan farklilastiran deger, olgii ve yasam sekillerine sahip gruplardir (Ozkalp,
2005).Pazarlamacilarin, pazari daha yararli bir halde siniflandirabilmesi igin daha belirli
boyutta olan bolgelerin, milletlerin ve irklarin haiz oldugu alt kiiltiirleri ¢oziimlemeleri

gerekmektedir (Korkmaz vd., 2017).

Alt Kiiltiirlere asagidaki gibi 6rnek verilebilir.
> Milliyet (Ingiliz, Fransiz)
» Irk (Siyahi)

» Din (Miisliman, Hristiyan )

1.3.3.1.3. Sosyal Simf

Bireylerin ve gruplarin saygi ve itibar esasli siniflandigi mevkilere sosyal sinif
denilmektedir. Kisilerin iginde bulunduklari sosyal siniflar yasam sekillerini, egitim
olanaklarini, fikirlerini ve tiiketim kararlarini etkileyebilir (Eroglu, 2009). Sosyal sinifi

kisinin ihtiyag¢larini, marka algisini, tiikketim istek ve satinalma siireclerini etkileyebilir.
1.3.3.2. Sosyal Faktorler

Bireylere ait; rol ve statiiler, aile ve danigma gruplar1 soyal faktorler olarak ele alinmakta

olup tiiketici davranislarini etkilemektedir.
1.3.3.2.1. Rol ve Statiiler
Rol kisinin ne yaptigmi ya da yapmasi gerektigini, statii ise kim oldugunu ifade
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etmektedir. Kisilerin dahil olduklar1 gruplara gore rol ve statiileri olusmaktadir. Rol ve
statliler kigilerin satinalma karar ve tutumlarmi etkileyebilmektedir (Bediik, 2010).
Ornegin calisan bir anne annelik roliindeyken farkli satin alim kararlari, calistig1 is

yerindeki statiiye gore ise farkli satin alim kararlar1 verebilmektedir.

1.3.3.2.2. Aile

Aile tiikketim halkasinin 6nemli bir par¢asidir. Pazarlamacilar bazen tiiketim halkasindaki
bireyler yerine referans grup olarak aileyi esas alarak strateji gelistirmektedir. Aile
bireyleri tiiketici tavirlarini kuvvetli sekilde etkilemekte ve satin alma kararlar1 da tiiketici
yasam sekliyle birlikte degismektedir (Peter ve Donnelly, 2016). Ozellikle ¢cocuklarin

satin alma kararlarinin aile tizerinde giiglii etkileri olmaktadir.

1.3.3.2.3. Damisma (Referans) Gruplari

Danisma gruplar1 kisinin yakin ¢evresinini olusturan arkadaslar, meslektaslari, komsular,
kurum kuruluslar ile aile {iyesi olmayan ya da dogrudan iligkisi olmayan (artistler,
sporcular, sarkicilar) gibi gruplari kapsayan; kisinin yargilarini, tutum ve davranislarini,

satin alma kararlarin1 dogrudan ya da dolayl etkileyebilen ¢evrelerdir (Tek, 1997).
1.3.3.3. Kisisel Faktorler

Tiketici davraniglarimi etkileyen kisisel faktorler; yas ve yasam donemi, ekonomik

ozellikler, meslek, yasam tarsi ve kisilik olup asagida kisaca aciklanmustir.

1.3.3.3.1 Yas ve Yasam Donemi

Kisilerin yaslar1 ve yasam donemleri degistikge bulunduklar1 yas ve donemdeki satin
alma kararlar1 ve pazar profili de degismektedir. Toplumun demografik yapisi degistikce
aile yasam dongiisii kendi kendine degisime uyum saglar. Aile yapilar1 degistikce
pazarlama uygulayicilart bu degisime uygun tirtin/hizmet gelistirmek ya da eski tiriinleri

yeniden konumlandirmak durumundadir (Calik, 2009).

1.3.3.3.2. Ekonomik Ozellikler

Tiiketicilerin ekonomik diizeyleri satinalma tercihlerinde 6nemli rol oynamaktadir.
Ornegin kazang seviyesi yiiksek olan bir tiiketici daha pahali ve abartili segimler
yapabilirken asgari iicretle ¢alisan bir birey se¢imlerinde daha ucuz satin alma kararlari

vermektedir.
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1.3.3.3.3. Meslek

Tiiketicilerin meslek gruplart satin alma tutum ve kararlarini etkilemektedir. Meslek ile
isin gerektirdikleri sebebiyle yapilan harcamalar paralel gitmektedir (Eroglu, 2009).

Ornegin bir atlet ile bir biirokratin giyim satin alimlar1 farklilik gdstermektedir.

1.3.3.3.4. Yasam Tarz

Yasam tarzi bireyin gosterdigi faaliyetler, ilgi alanlar1 ve goriisleriyle biitiinlesen

davraniglaridir (Yiikselen, 2007).

Tiiketiciler yasam sekillerine gore satin alma davranisi sergileyebilmektedir; tutulan
takima gore liniforma alinmasi; kisinin hobilerine gore gereken ekipmanlar1 almasi 6rnek

verilebilir.

1.3.3.3.5. Kisilik

Bireylerin kendilerine 6zel psikolojik ve biyolojik 6zelliklerinin tamamina kisilik
denilmektedir. Bireylerin satin aldiklar1 iiriin 6zellikleri ile kisilikleri arasinda onemli
iliskiler bulunmaktadir. Ornegin bir kisi secimlerinde gosterisli tercihler yaparken bir

diger kisi oldukca sade se¢imler yapabilir.
1.3.3.4. Psikolojik Faktorler

Giidiilenme, algilama, 6grenme, tutum ve inanglar tiiketici davranilarmi etkileyen
psikolojik faktorler olup asagida kisaca agiklanmistir.
1.3.3.4.1. Giidiilenme

Kisi davraniglarinin arka planindaki etkenlere giidii denilmektedir. Giidiilenme ise;
sirketlerin ve tiiketicilerin istek ve arzularini karsilayan bir is ortami yaratarak kisiyi
harekete gecirme ve etkileyip sevklendirme siireci olarak tanimlanmaktadir (Bediik,

2010).

Kisiler bir giidiiniin tetikleyici etkisiyle satin alma karar1 verebilmektedir. Ornegin Torku
reklamlarinda “Dogal olarak bizden.” slogani kullanilmas1 hem milliyetgilik hem dogallik

sebebiyle kisilerin satinalimlarinda tetikleyici etki olusturmaktadir.
1.3.3.4.2. Algilama
Algt bireylerin bilgiyi secip, diizenleyip, yorumlayip anlamli bir nesneye doniistiirmesi

16



olarak tanimlanmaktadir. Insanlarin hergiin maruz kaldiklar1 binlerce uyariciya karsi
olusturduklar tutum ve davranislar ilgi duyduklari seyleri algilamalarina baglidir (Kotler
& Armstrong, 2012). Bu sebeple pazarlama uygulayicilari tasarimlarini bu dogrultuda
tiikketicilerin daha kolay algilayacagi ve tiiketicinin duyusal farkindaliklarina hitap eder

sekilde yapabilir.
1.3.3.4.3. Ogrenme

Ogrenme tecriibeler sonucu elde edilen ve gelen uyaricilara karsi kalici tiiketici
davraniglarina sebep olan eylemdir. Tiiketici markalarin 6zellik ve mesajlarini 6grenir,

deneyimler ve bu etki sonucunda satin alma kararlarinda etkin bir marka algis1 olusabilir.

1.3.3.4.4. Tutum ve Inanclar

Tutum; kisilerin  diislincelerine kars1 sergiledikleri davranis, duygu ve vya
degerlendirmelerdir. Inanclar ise ispatlamaya yonelik baglilik, goriis ve bilgidir (Kotler
& Armstrong, 2012). Inanglar tutumlari, tutumlar ise inanglar etkileyebilmektedir.
Ornegin Omega-3 kullanimimin bebeklerin beyin gelisimi i¢in faydali olduguna inanilirsa
ve bu bilginin ispatlanmis oldugu bilinirse kisi bu inancina yonelik tutum sergileyerek

Omega 3 satin alabilir.

1.3.4. Tiiketici Satinalma Karar Siireci

Satin alma davranis1 sadece satin alim kararindan ibaret olmayip; satinalma Oncesi ve
sonrast ile satinalma siirecini olusturan eylemlerin bir agamasidir. Bu sebeple pazarlama

uygulayicilart bu stireci iyi analiz edebilmelidir.

1.3.4.1. ihtiyacin Ortaya Cikmasi

Satin alma prosesi, tiiketicinin bir sorunu ya da gereksinimi hissetmesiyle baslar.
Ihtiyaglar giidii olacak seviyeye geldiginde igsel veya digsal uyaranlar tarafindan
tetiklenebilir. Gereksinim ayn1 zamanda mevcut durumda kullanilan {iriiniin olusturdugu
tatminsizlik sonucu da ortaya cikabilmektedir. Thtiya¢ ortaya ¢iktiginda kisi ihtiyacin
giderilmesi igin bir siirecin i¢ine girerek ihtiyaca yonelik bilgi toplama asamasina geger

(Evans vd., 2001).

1.3.4.2. Bilgi Toplama ve Seceneklerin Belirlenmesi

Ihtiyag ortaya ¢iktiktan sonra tiiketici ihtiyacina yonelik iiriin ve hizmetler arasinda bilgi

toplar ve secenekleri belirler. Tiiketiciler bu bilgileri aile, arkadaslar, komsular, kisisel
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kaynaklar, reklamlar, ticari kaynaklar vb. gibi farkli araglardan elde edebilir. Toplanan

bilgiler sayesinde alternatifleri degerlendirme sansi elde edilir.

1.3.4.3. Seceneklerin Degerlendirilmesi

Elde edilen bilgiler ve segeneklerden sonra her bir segenegin degerlendirmesi agsamasi
bulunmaktadir. Tiiketici 6ncelik ve Kriterlerine (marka, fiyat, dig gériiniis, fayda vb.) gore
degelendirme yaparken bazen dikkatli hesaplama ve mantikli diisiinmeyle karar verir

bazen de duygu ve sezgilerine gore karar verebilir (Miller & Warland, 1997).

1.3.4.4. Satin Alma Kararmin Verilmesi

Bilgi edinme, segenek olusturma ve yorumlama asamasindan sonra tiiketici alim yapip
yapmayacagina karar verir. Satinalma kararimin verilmesi agsamasinda planli ve plansiz
satin alma olmak iizere iki tiir satin almadan bahsedilmektedir. Uriin 6zellikleri ilgili her
sey saglaniyor ve beklenti karsilaniyorsa tiiketici iirlin almaya niyetli olup planh satin
almadir. Ancak ihtiya¢ dahilinde olmayan bir iiriiniin alinmas1 ise plansiz satin almadir.

(Odabas1 & Baris, 2005).

1.3.4.5. Satin Alma Sonrasi Davranis

Satin alma sonrasinda yapilan degerlendirme satin alma karar siirecinin son agsamasidir.
Satis sonrasinda tiiketicinin hissiyati iiriin ya da hizmetin tekrar alinma olasiligini ve diger
tiiketicilere tiriin hakkinda ne s6yleyeceklerini etkiler. Siirdiiriilebilir bir marka veya iiriin
olmak i¢in pazarlamacilarin bu asamada tiiketici memnuniyetini yiiksek tutulmasi

gerekir.
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BOLUM 2: NOROPAZARLAMA VE TURKIYE’DE

NOROPAZARLAMA UYGULAMALARI

2.1 Norobilim

Norobilim milyarlarca hiicre ve milyonlarca lif baglantisi iceren kompleks insan beyninin
biyolojik tepkilerini inceleyip karar verme siireglerini ele alan bilim dalidir (Tas, 2014).
1900 li yillarda noronlardaki degisimler bireysel hiicrelerin mikroskopla gozlemlenmesi
ile yapilirken zaman i¢inde beyin i¢i ve sinapslarin anlik degisimini es zamanli aktaran

beyin goriintiileme cihazlari ortaya ¢ikmistir (Jensen ve Nutt, 2017).

Norobilim kapsaminda 6grenme, hafiza, algi, bilis ve bilgi isleme gibi beyinsel ve zihinsel
aktivitelerin karmasikligin1 agiklamak icin sinir aglar1 dikkate alinmaktadir. Insan beyni
aksonlar ve dentritler olarak adlandirilan uzantilar1 sayesinde birbirleriyle iletisim kuran
milyonlarca sinir aglarindan olusur (Bozoklu ve Alkibay, 2017). Dendrit, sinir
hiicrelerinden bilgi alan uzantilardir ve aksonlar, onu diger sinir hiicrelerine ileten
stireglerdir. Her noron bilgi aktariminda aktif rol oynar. Bu kapsamda bu baglantilar,
diisiince ve hareketlerimizi bilingli veya bilingaltinda uyaran sinirsel devreler olusturur
(Bozoklu ve Alkibay, 2017). Norobilim kapsaminda gelisen teknolojiler, teknikler ve
deneyimler beynin bilgiyi isleyisi, duygularin davraniglar1 etkileme giicii gibi beyin
faaliyetleri hakkinda yeni bakis acilar1 saglayarak beynin yapisal ve islevsel
fonksiyonlaria yonelik gizemi agiga ¢ikarmaktadir (Bozoklu ve Alkibay, 2017).

Norogoriintiileme teknikleri kullanilarak bir¢ok yeni disiplin tliremistir. Bu disiplinlerden
bazilar1 asagidaki gibidir (Tressoldi vd, 2012). Calismanin ana konusunu olusturan

noropazarlama da bu disiplinlerden biridir.
e Noroekonomi e Norososyoloji ¢ Noropolitika
e Noroetik ® Norofelsefe ® Noroestetik @ Noroteoloji ® Noropazarlama

Norobilim farkli alanlarin birlikte ¢alismasini gerektiren bir disiplindir. Bu alanlar Tablo
2 deki gibi siniflandirabilir (Nordqvist, 2017).
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Tablo 2: Norobilimde Kullanilan Disiplinler

Duygulanimsal Norobilim (Affective Cogu zaman hayvan deneyleri

Neuroscience): laboratuvarlarinda yapilan ve noronlar ile
duygular arasindaki iliskiyi inceleyen
alandir.

Davranissal Norobilim (Behavioral Davranigin biyolojik temellerini ve

Neuroscience): beynin davranis tizerindeki etkisini

incelemektedir.

Hiicresel Norobilim (Cellular Noronlarin fizyolojik 6zelliklerini
Neuroscience): incelemektedir.

Klinik Norobilim (Clinical Sinir sistemi bozukluklarini ve zihinsel
Neuroscience): problemleri incelemektedir.

Bilissel Norobilim (Cognitive Yiiksek bilissel islevleri ve bunun sinirsel
Neuroscience) : temellerini incelemektedir. Biligin

dogasini anlamak icin biligsel
norobilimciler, davranigsal/deneysel ya
da kampiitasyonel/modelleme yontemini

kullanmaktadirlar.
Hesaplamali Norobilim ( Beyin simiilasyonu ve modelleme
Computfizikational Neuroscience) : programlari, beynin nasil ¢alistigini
anlamak

icin kullanilmaktadir. Matematik, fizik
ve diger hesaplama alanlarindan

faydalanilmaktadir.
Kiiltiirel Norobilim (Cultural Inanglarin, ortak kabullerin, kiiltiirel
Neuroscince) : degerlerin nasil sekillendigini

incelemektedir.

Kaynak: Sadedil, S. (2018). Noropazarlama literatiiriine etki eden nérobilim alanlarinin ve kavramlarinin
ndropazarlama bakis ac¢isi ile incelenmesi. Uluslararasi Sosyal Bilimler Dergisi, 1(2), 188-189.

Kompleks islevleri birlikte yiiriiten insan beyni tiiketici davraniglarindan da sorumludur
ve noropazarlama uzmanlari tarafindan bu davraniglari analiz edip yorumlayabilmek
hayli 6nem arz etmektedir. Noropazarlama teknikleri sayesinde tiiketicinin pazarlama
uyaranlarma kars1 beynin verdigi tepkiler analiz edilebilmektedir (Ozdogan, Tolon ve
Eser, 2008) Noropazarlama arastirmalarinda biligsel norobilim 6ne ¢ikmaktadir. Bilissel
norobilimin amact zihnin temelindeki fizyolojik, kalitimsal ve gelisimsel sistemleri
ortaya c¢ikarmaktir. Biligsel sinirbilim, dikkat, bellek, sorun ¢ézme gibi ¢esitli
zihinsel stirecleri incelemekte ve ve bu siiregte teknolojiyi kullanmaktadir (Karakas,

2013).
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2.2 Noropazarlama

Noropazarlama basligt altinda noropazarlama kavrami ve tarihsel gelisimi,
noropazarlama arastirma teknikleri, néropazarlama kullanim alanlari, néropazarlama

avantajlar1 ve dezavantajlar1 ele alinmistir.

2.2.1. Noropazarlama Kavram Ve Tarihsel Gelisimi

Tiiketici bir iirlin satin alirken kararindaki etmenler dogrudan tiiketiciye soruldugunda
(anket, miilakat vb.) istenilen tutarlilikta cevaplar alinmayabilir. Pazarlama uygulayicilari
gbziinden bakildiginda ise yapilan maliyetlere oranla (reklam vb. tutundurma ¢alismalar)
alman geri doniit beklenen diizeyde olmayabilir. Noropazarlama bu noktada giindeme
gelmektedir. Herhangi bir onay ya da sozlii ifadeye gerek duymaksizin tiiketicinin tiriin
ya da hizmet karsisinda verdigi tepkileri tiiketicinin beyin dalgalarindan, goz
hareketlerinden vb. dlgerek esas karar verenin/beynin net talepleri algilanir. Ornegin bir
cikolata yenildiginde alindigi sdylenen hazla beynin acik ettigi ayni olmayabilir. Bu
durumun tespit edilebiliyor olusu pazarlamaya tiiketici beklentisini anlama, tutundurma
calismalarini buna gore planlama, tasarim ve liretim konularindaki riskleri minimize etme

gibi faydalar saglar.

Bunun yaninda néropazarlama kavraminin heniiz kabul gérmiis tek bir tarifi yoktur.

Asagida cesitli yazarlara ait tanimlar verilmistir:

“Noropazarlama, tiiketicilerin bir lirtin veya markayla karsilastiklarinda ne
diisindiiklerini ve bilingaltinin davraniglarini nasil yonlendirdigini agiklamak igin bir

arag¢ olarak tanimlanir.” (Lindstrom, 2008).

“Noropazarlama, arastirmacilarin tibbi teknoloji yontemlerini kullanarak belirli
markalara, sloganlara ve reklamlara yonelik tiiketici tepkilerini belirlemeyi amagladigi,

norobilimin ilerlemekte olan bir alan1 olarak ortaya ¢ikmistir.” (Phan, 2010).

“Noropazarlama, beyindeki satin alma asamasini farketmemize yardimci olmaktadir.
Hangi faktorlerin satin alma kararlarim1 etkilediginden ziyade tiiketicilerin bu karari

nasil aldiklarini analiz etmeye ¢alismaktadir.” (Cubuk, 2012).

“Noropazarlama, tiiketicilerin pazarlama malzemelerine, markalara, {riinlere ve iirlin

gruplarina kars1 bilingsiz tepkilerini inceleyen bir bilimdir” (Suomala vd., 2012).

“Noropazarlama, milenyum sonrasi pazarlama ve iletisimde tiiketici davranisinin
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arkasindaki nedenleri anlamaya calisan en 6nemli yenilik ve paradigma degisikligidir”
(Erdemir ve Yavuz, 2016).

Ozetle néropazarlama; tiiketicilerin nasil karar verdigini ndrobilimsel tekniklerle ortaya

koyan bilimdir ve ya Martin Lindstrom’un tabiriyle “ Pazarlama ile bilimin bastan ¢ikarici

evliligi olan néropazarlama insan beynine agilan bir penceredir”.

Noropazarlamanin ortaya ¢ikisi,sinirbilimei Antonio Damasio'nun, insanlarin kararlarini
beynin akilct boliimiini degil, duygusal boliimiini kullanarak aldig: tezine

dayanmaktadir (Ozdogan, Tolon ve Eser, 2008).

Néropazarlama, 1990 yilinin ikinci dsneminde Harvard Universitesi'nden Profesor Gerry
Zaltman'in pazar aragtirmalarinda fonksiyonel manyetik rezonans
goriintiileme (FMRI) makinesi kullandigini agiklamasiyla 6ne ¢ikmistir. 2002 yilinda ise

Prof. Ale Smidts tarafindan "néropazarlama" terimi ortaya atilmistir (Ural, 2008).

Sonrasinda 2002 yilinda Noropazarlamanin norobilim ile tiiketici davraniglar: arasinda
bag kuran bir alan oldugunu belirten Morin ve 2003 yilinda ilk ndropazarlama arastirmasi

calismasi yapan Read Montague gibi isimlerle gelismeye devam etmistir.

Noropazarlamanin diinya literatiirlinde iin kazanmasinda pazarlama gurusu Martin
Lindstorm’un 3 yil ve 7 milyon dolar harcayarak yliriittiigli nérolojik arastirmalardan
olusan ve 2008 yilinda yayinlanan derlemesi “Buy.ology” kitabinin etkisi biiyiiktiir.
Lindstrom kitabinda satinalma karalarimizda etkili olan bilingdis1 faktorleri
noropazarlama caligmalarina dayanarak ortaya koymustur. Lindstrom pazarlama ve
gelecegine yonelik noropazarlamanin heniiz ¢ocukluk ¢aginda oldugunu gelecekte daha
fazla yayilim kazanacagini beynin satinalma diigmesinin tam yeri saptanamasa da diinya
capinda ticaretin kaderini degistirecek belli yonelim ve egilimleri 6nceden kestirmeye

yardimci olacagini diigiinmektedir.

2012 yilinda ise ndropazarlama etigine olan endiseleri azaltmak ve ndropazarlama
calismalarinin ve ticari faaliyetlerinin belirli etik kurallar ¢ercevesinde yapilmasini
saglamak amaciyla NMSBA (Néropazarlama Bilim ve Is Konseyi) kurulmus ve iiye olan

firmalari uymasi gereken etik standartlari olusturmustur.

Kullanilan tekniklere ait maliyetlerin yiliksek olmasi, drneklem sayisinin az olmasinin
giivenilirliginin diisiik olabilecegi, deneylerin ger¢ek yasam durumlarinin taklidi zor olan
laboratuvar ortamlarinda yapilmasi gibi sebepler ndropazarlamacilar1 yeni arayislara

itmis ve nanoteknolojinin cazibesiyle 2016 yilinda Mileti, Guido ve Prete tarafindan
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nanopazarlama kavrami ortaya atilmistir. Nanopazarlama sayesinde noropazarlama
araglart kiiclik kesintisiz ve kablosuz cihazlara entegre edilebilecek, bdylece hem
maliyetleri azaltabilecek hem de tasinabilir olabileceginden mekan bagimliligini da

ortadan kaldiracaktir.

Noropazarlamanin zaman i¢inde gelisimi Tablo 3’de gosterilmistir.

Tablo 3: Noropazarlamanin Tarihsel Gelisimi

1985 ve oncesi,
Antonio Damasio
1985

1990, Gerry Zaltman

2022, Ale Smith

2002, Morin

2003, Read Montague

2008, Martin
Lindstrom

2012, NMBSA’nin
Kurulmasi

2016, Mileti, Guido &
Prete

Norobilimci Antonio Damasio ndropazarlamanin
temelini olusturmustur.

1985'ten beri, 6zellikle Amerika Birlesik
Devletleri'ndeki askeri arastirma merkezlerinde ve
iiniversitelerdesinirbilimsel arastirmalar yiirttiilmektedir.
Noropazarlama ilk olarak 1990’larda bir Harvard
iiniversitesi profesorii olan Gerry Zaltman’in pazarlama
arastirmalarinda fMRI cihazini kullanmasiyla ortaya
cikmigtir.

2002 yilinda Alman Profesor Ale Smith néropazarlama
terimini ortaya atmustir.

Morin, 2002'den beri temel néropazarlama bi¢imini
desteklemek i¢in bilimsel ve deneysel ispatlar
toplamustir.

2003’teki ilk néropazarlama aragtirmasi Baylor College
of Medicine'de norobilim profesdrii olan Read Montague
tarafindan yapilmis ve 2004 yilinda "neuron" adu ile
yayimlanmistir.

Noropazarlamanin diinya literatiiriinde itibar
kazanmasinda en 6nemli rolii, Danimarkali marka
danismani Martin Lindstrom oynamistir ve "Buyology"
adl1 kitabiyla 2008 yilinda diinya ¢apinda
noropazarlamayi tanitmistir.

NMBSA nin kurulus amaci néropazarlama tekniklerini
gelistirmek ve diinyaya yaymaktir.

Noropazarlama ve nanoteklojinin birlesimiyle olusan ve
noropazarlamay1 daha verimli hale getiren
Nanopazarlama terimini ortaya atmiglardir.

Kaynak: Ceylan, I. G., & Ceylan, H. B. (2015). Ambalaj tasariminda bilingalt1 mesaj 6gelerinin ve
noropazarlama yaklagiminin kullanimlarinin  karsilastirilmasi.

Electronic Turkish Studies,

10(2),123-142.; Ustaahmetoglu, E. (2015). Noropazarlama tizerine bir degerlendirme. Business &
Management Studies: An International Journal, 3(2), 154-168.; Noropazarlamanin gelecegi:
Naanomarketing (2016). Erisim adresi: https://www.neuro-mar.com/noropazarlamanin-geleceqgi/.

(Erisim tarihi: 09.05.2022)

Noropazarlama sirketleri, "tiiketicilerin gesitli liriin ve reklamlara
verdikleri tepkileri beyin aktivasyonlarini goriintiileyerek puanlama , tiiketici tercihleri,
hakkinda

2012) noktasinda hizmet vermektedir.

miisteri ve  duygusal tepkiler hayati bilgiler saglama" (Suomala  vd.,
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2.2.2. Noropazarlama Arastirma Teknikleri

Tipta ¢esitli hastaliklarin tedavi ve teshisinde kullanilan teknikler zamanla pazarlamada
dogru verileri elde etmek amaciyla kullanilmaya baslanmis ve noropazarlama
arastirmalarinin da ana teknikleri olmustur. Kullanilan bu tekniklerle tiiketicinin
beynindeki duygular analiz edilerek marka, koku, renk, miizik, yemek gibi tercihlerinin

nedenleri ortaya konulmaya ¢alisilmaktadir (Tas ve Seker, 2017).

19. yiizyilda sinirsel aktivitelerin kan dolasiminda ve oksijen seviyesinde degisimlere
neden oldugunun goriilmesiyle beynin nasil ¢alistigina dair ilk ipuglar1 ortaya ¢ikmistir
(Solmaz, 2014). Gerry Zaltman'in 1990 yilinda pazar arastirmasinda fMRI
teknolojisini ilk kez kullanmasi, ndropazarlama tekniklerinin en eski Orneklerinden

biridir (Behremen ve Dogdubay, 2015).

Noropazarlamanin ve yapulan ¢alismalarin daha iyi anlasilabilmesi; yapilacak arastirma
ile ilgili net bilgiler elde edilebilmesi i¢in hangi cihaz ve yontemin hangi arastirmalarda
kullanilacagi iyi bilinmelidir (Cubuk 2012).

Noropazarlamada kullanilan teknikler tiiketicinin bilingalt1 faaliyetlerini anlamak
amactyla beyinsel ve fizyolojik faaliyetlerinin Ol¢climlenmesine imkan tanir.
Noropazarlama tekniklerini bu anlamda beyindeki metabolik ve elektriksel faaliyetleri
Olgen ve beyin aktivitelerini 6lgmeyen teknikler olarak ayirmak miimkiindiir (Akan,

2018). Sekil 5’te noropazarlama teknikleri detayli olarak siniflandirilmistir.

Noéropazarlama
Teknikleri
1

I 1
Beyin Aktivitelerini

Beyindeki Metabolik Aktiviteleri Beyindeki Elektiriksel
| Olgen Teknikler Aktiviteleri Ol(;en Teknikler Olqmeyen Teknikler
1

1
Fonksiyonel Manyetik EOZ.'"O” ranskramyal Kararlt Durum Yuz Ortitk Cagrlslm
|Rezonans Goriintilleme T orrnn c:;)l{g?i i Manyetik Uyarim Topografyast Kadlapa =l
TVIRI |L|
Goz Takibi De”
Elektroensefalografi Manyetoensefalografl Iletkenllgl

%

Yuz
Elekromiyografisi FlZy0|0Jlk
Tepkileri Olgme

Sekil 5: Noropazarlama Teknikleri
Kaynak: Bercea, M. D. (2012,Agustos). Anatomy of methodologies for measuring consumer behavior in
neuromarketing research. In Proceedings of the Lupcon Center for Business Research (LCBR)
European Marketing Conference, Germany
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2.2.2.1. Beyindeki Metabolik Aktiviteleri Olcen Teknikler

Beyindeki metabolik aktiviteleri Olcen teknikler; fonksiyonel manyetik rezonans
gorlntiilleme(fMRI) ve pozitron emisyon tomografisi (PET) teknikleri olup asagida

kisaca agiklanmistir.

2.2.2.1.1. fMRI (Fonksiyonel Manyetik Rezonans Goriintiileme)

fMRI (fonksiyonel manyetik rezonans) cihazlari ile bireylerin beynindeki kan akisi ve
kandaki oksijen miktar1 izlenerek hangi alanin yogun olarak galistig1 saptanmaktadir
(Orzan vd, 2012). Noronlar arasindaki elektriksel akimlar direkt goriintiilenmese de

beynin hangi kismin1 daha faal galistigi saptanabilmektedir.

Sekil 6: fMRI
Kaynak: Mutluer, O. (2020). Neuromarketing arastirma teknikleri. Ajansara. Erisim adresi:
https://ajansara.com/neuromarketing-noro-pazarlama-arastirma-teknikleri/ (Erisim tarihi:
15/03/2022)

2.2.2.1.2. PET (Pozitron Emisyon Tomografisi)

Pazar  arastirmasindan  ziyade klinik ~ arastirmalarda daha  yaygin  olarak
kullanilan PET teknigi, niikleer tiptakien  gelismis yontemlerden biridir  ve

kullanimi, goriintii elde etmek i¢in radyoaktif bir elementin kullanilmasini icermektedir.

Radyoaktif madde enjekte edildikten sonra seyri boyunca gdzlemlenir ve sinyallerin
gectigi alanlar kaydedilmektedir. Etkili bir teknik olmasimna ragmen, fMRI teknigi
ile birlestirmek daha giivenilir bilgiler saglayabilir (Giray ve Girigken, 2013).
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Sekil 7: PET
Kaynak: Mutluer, O. (2020). Neuromarketing arastrma teknikleri. Ajansara. Erisim adresi:
https://ajansara.com/neuromarketing-noro-pazarlama-arastirma-teknikleri/ (Erisim tarihi:
15/03/2022)

2.2.2.2. Beyindeki Elektriksel Aktiviteleri Olcen Teknikler

Beyindeki elektriksel aktiviteleri 6lgen teknikler; transkraniyal manyetik uyarim (TMS),
elektro beyin grafisi(EEG), kararl durum topografyasi(SST) ve
manyetoensefalografi(MEG) teknikleri olup asagida kisaca agiklanmustir.

2.2.2.2.1. TMS (Transkraniyal Manyetik Uyarim)
TMS iginden elektrik gegirilen bir bobinin beyin alanina yaklastirilarak o bolgede yapay

bir uyarim tetiklemeyi amaglayan tekniktir.

TMS, beyin bdlgelerinin nedensel roliinii incelemek amaciyla bu bdlgeleri gegici olarak

devre dis1 birakmak i¢in kullanilir (Yiicel, 2008).

e
s

Sekil 8: TMS
Kaynak: Transkraniyal manyetik uyarim nedir? (2014) Erisim adresi:
https://www.youtube.com/watch?v=083fSTVOERM (Erisim tarihi: 10/03/2022)
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2.2.2.2.2. EEG (Elektro Beyin Grafisi)

Beyin dokusundaki sinir hiicrelerinde bulunan elektriksel sinyallerin kafatasindaki sacl
deriye, sacli deriden de kafanin belirli noktalarina yerlestirilen elektrotlarla bilgisayara
aktarilmasi islemidir. Bu sayede beynin elektriksel etkinliginin degerlendirilmesi

amaclanmaktadir (Dezhakam, 2012).

| S
Sekil 9: EEG
Kaynak: Diinyam Hastanesi. (2016). EEG. Erisim adresi:https://dunyamhastanesi.com/eeg-2/ (Erigim
tarihi: 10/03/2022)

2.2.2.2.3. SST (Kararh Durum Topografyasi)

EEG yonteminin daha gelismis versiyonudur (Yyiiksek zamansal ¢oziiniirliik, giiriiltii ve
parazite kars1 direng, yiiksek sinyal-giiriiltii oran1). Genel olarak bir SST arastirmasinda,
katilimeilar gorsel-isitsel materyalleri goriintiilerken ve / veya ruhsal bir vazifeyi
gerceklestirirken beyin elektriksel aktivitesi ( elektroensefalogram veya EEG ) kaydedilir.
Ayni zamanda, gorsel ortamda soluk bir siniizoidal (Siniizoidal dalgalar, belli sikliklarla
tekrarlayan, belli dalgalar arasinda salinan dalgalardir) gorsel titreme iiretilir. Siniizoidal
vibrasyon, Kararli Durum Gorsel Olarak Uyarilmis Potansiyel ( SSVEP- Steady state
visually evoked potential ) olarak bilinen salinimli elektriksel tepkiyi tetikler. Kayit
bolgesi etrafindaki beyin faaliyetlerindeki vazifelerle ilgili degisiklikler daha sonra 0
kisimdaki SSVEP ol¢iimlerinden elde edilir. SST yonteminin en mithim niteliklerinden
biri, uyarici ve SSVEP cevabi arasindaki gecikmeleri uzun bir siire dlgimleme
becerisidir. Bu, daha kullanimda olan EEG dalga ¢iktilarinin aksine, néral islem hizina

dayanan benzersiz bir beyin islevi sunar (Mutluer,2020).
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Sekil 10: SST

Kaynak: Mutluer, O. (2020). Neuromarketing arastirma teknikleri. Ajansara. Erisim adresi:

https://ajansara.com/neuromarketing-noro-pazarlama-arastirma-teknikleri/ (Erisim tarihi:
15/03/2022)

2.2.2.2.4. MEG (Manyetoensefalografi)
MEG, senkronize olmus néronlarin elektriksel faaliyetlerince iiretilen manyetik alanlarin
her milisaniye izlenmesini miimkiin kilmaktadir. EEG’den daha istiin ii¢ boyutlu ve

zamansal ¢6ziiniirliige sahiptir ancak yilizeysel beyin aktiviteleri ile sinirlidir (Pop ve
Lorga, 2012).

Sekil 11: MEG
Kaynak: Mutluer, O. (2020). Neuromarketing arastirma teknikleri. Ajansara.

https://ajansara.com/neuromarketing-noro-pazarlama-arastirma-teknikleri/ (Erigim tarihi:
15/03/2022)

Erisim adresi:

2.2.2.3. Beyin Aktivitelerini Olgmeyen Teknikler

Beyin aktivitelerini 6lgmeyen teknikler; g6z takibi, deri iletkenligi ve yiiz
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elektromiyografisi teknikleri olup asagida kisaca agiklanmustir.

2.2.2.3.1. Goz Takibi

GOz izleme ile degerlendirilmek istenen alanda goézlin nereye baktigi ve baktigi
alanlardaki uyaranlar1 goérmek i¢in izledigi hareket yolu otomatik olarak

kaydedilmektedir (Ozdogan, 2008).

Bu teknik sayesinde gorsel pazarlama araglarinda tiiketicinin dikkatini ¢eken ana noktalar

belirlenebilmektedir.

Sekil 12:Goz Takibi
Kaynak: Reveal what your consumers see and how they distribute their attention (2012). Erisim
adresi:https://eyesee-research.com/eye-tracking/ (Erisim tarihi: 10/03/2022)

2.2.2.3.2. Deri Iletkenligi

Deri iletkenlik teknigi, bir uyarana tepki olarak avug iglerinin ve diger tiiysiiz
alanlarin elektrik direncindeki ~ degisikligi ~ 6l¢mektedir. Hem hos hem  de stresli
uyaranlarla olabilecegi gibi, yeni veya kosullu uyaranlarla da ortaya c¢ikabilen ve
ter bezlerinin  aktivitesine bagli  olan  bu durum, sinir  sisteminin istemsiz  bir

reaksiyonu olarak gozlenir.

Sekil 13: Deri iletkenligi
Kaynak: Mustafayev, I. (2020). GSR deri iletkenligi nedir? Nasil ol¢iiliir?, Noropazarlama. Erisim adresi:
https://www.noropazarlama.net/2020/05/04/gsr-deri-iletkenligi-nedir-nasil-olculur/ (Erigim tarihi:

10/03/2022)
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2.2.2.3.3. Yiiz Elekromiyografisi
Yiiz elekromiyografisi teknigi, yiiz kas liflerinin seklinden meydana gelen elektriksel

sinyallerin yiize yerlestirilen iki elektrota bagl elektromiyografi cihazi ile 6l¢iilmesidir.
Bu teknik dis uyariciya karsi duygularin yogunlugunu ve degerinin yiiz ifadelerinden
cikarimlamay1 hedeflemektedir. Bu analizle sadece pozitif veya negatif duygular degil
karmasik uyaranlarin etkileri de analiz edilebilir (Utkutug ve Alkibay, 2013).
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Sekil 14: Yiiz Elekromiyografisi

Kaynak: Mutluer, O. (2020). Neuromarketing arastirma teknikleri. Ajansara. Erisim adresi:

https://ajansara.com/neuromarketing-noro-pazarlama-arastirma-teknikleri/ (Erigim tarihi:
15/03/2022)

2.2.3. Noropazarlama Kullamim Alanlar

Gilinlimiizde ndropazarlama, tiiketicinin pazarlama uyaranlarina kars1 verdigi bilingalti
tepkilerin beynin aktive olan bolgelerinin beyin tarama cihazlariyla tespit edilmesiyle
birlikte birgok alanda kullanilmaktadir.

Asagida noropazarlamanin en sik kullanildig: alanlardan bazilarina deginilmistir:

2.2.3.1. Reklamlarin Verimliligi

Pazarlamanin 4P sinden tutundurma faaliyetlerinden biri olan reklam bireyleri goniilli
olarak belli bir davranisa yoneltmeyi, kisinin dikkatini bir yone ¢cekmeyi hedeflemektedir.
Reklam “Tiiketim mallar1 ve hizmet endistrileri ile iletisim medyasinin kiiresel
genislemesinde karsilikli olarak stirekli ticari mesajlarin1 tasimak i¢in anahtar

baglantidir” (Sinclair 2012: 1).

Yiiksek medya biitcelerine sahip yiiksek siklikta gosterim reklamlar1 yerine, duygusal
etkilesime sahip reklam Ogeleri, daha kiiciik bir medya biitgesiyle daha biiyiik bir
reaksiyon elde edilmesini saglamaktadir. Reklamda duygu-hafiza-davranis iligkisi
etkin bir sekilde kullanilirsa, 2 veya 3 kez goriilen reklamlar bile uzun siire hafizada

kalir, unutuldugu diisiiniilse bile, kiigiik bir isaret reklami yeniden hatirlatabilir (Erdemir
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ve Yavuz, 2016).

Noropazarlama metodlart kullanilarak gerceklestirilen reklam analizleri sayesinde
tiikketicinin beyninin hangi reklam bilesenlerine nasil tepki verdigi tespit edilerek
reklamlarin tekrar incelenmesi ve daha aktif reklamlarin olusturulmasi saglanabilir. Bu

sayede daha az medya biitcesi tiiketilerek daha fazla etki alinmis olacaktir.

2.2.3.2. Marka Sadakati

“’Noropazarlama arastirmasinda, marka deneyimi arastirmasi markaya o6zeldir. Genel
olarak logo, sloganlar, anagorseller, iiriin-marka iligkileri ve farkli mecralar tizerinde
bellek ve giidiileme etkileri kontrol edilse de, markalarin ihtiya¢ duydugu cevaplara
gore belirli revizyonlar da yapilabilir. Bu ¢alismalar1 nitel arastirmayla desteklemek,

markalara daha genis bir bakis acis1 saglamaktadir’” (Erdemir ve Yavuz,2016).

Geleneksel pazarlama aragtirmalarinin aksine ndropazarlama metodlar1 giiven olgusunun
dogasi ve aktarilmasina yonelik dikkate deger ¢alismalar sunmaktadir. Tiiketici bir iiriine
giiven duydugunda satin alma olasilig1 ve sikligi artar, {irline giiven beraberinde markaya
giiveni markaya gilivense uzun vadede marka sadakatini beraberinde getirir.

Noropazarlama marka sadakati olusturulmasinda 6nemli bir etken olabilir.

2.2.3.3. Logo ve Slogan

Noropazarlama uygulamalar ile tiiketiciye sadece logo ve slogan gosterilerek tiiketicinin
iirlinli satinalma istegi arasindaki iligki anlasilmaya calisilmakta ve sonugta alinan geri

bildirimlerle logo ve sloganlar markayla 6zdeslesecek sekilde iyilestirilebilmektedir.

Noropazarlama yontemlerinden fMRI cihazi beyin faaliyetlerini anlik olarak goriintiileme
imkan1 sunar. Kisilere marka logosu gosterildiginde beynin frontal lobu medyal pefrontal
korteksinde kandaki oksijen diizeyinde yiiksek oranda artma meydana getirmekte olup bu

da marka logosunun tiiketici agisindan 6nemli oldugunu gostermektedir (Fugate, 2007).

2.2.3.4. Uriin Tasarimi

Noropazarlama teknikleri kullanilarak farkli {iriin ve ambalaj tasarimlari arasinda
kiyaslamalar yapilarak beynin hangi tasarima ne derece tepki verdigi 6l¢iilmekte ve bu
yolla elde edilen ¢iktilar sirketin yonetim kurulu toplantilarinda ya da focus grup
calismalarinda elde edebilecegi sonuglardan daha kesin iggoriiler ortaya koymaktadir

(Erdemir ve Yavuz, 2016).
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Bundan dolayi, iiriin ve ambalaj dizayni kararlar1 vermek, {iriin yerlestirmenin etkinligini
artirmak, tiiketici Uriinii ve marka seg¢imlerini etkileyen nedenleri belirlenmesi

hususunda noropazarlama olduk¢a 6nem arz etmektedir (Aytekin ve Kahraman, 2014).

2.2.3.5. Fiyatlandirma

Noropazarlamanin diger bir kullanim alani ise tiiketicinin fiyat algisi, kalite-fiyat iliskisi,
satig goriismelerinin etkin bi¢cimde saglanmasi ve satis verimliliginin artirilmasi
konularini ele alan fiyatlandirma ve satis alanidir. Fiyatlandirma sirketlerin Uriinlerini
konumlandirmada miihim bir ana noktadir, bundan dolay: tiiketici tizerindeki duygusal
etkisi anlagilmaya c¢alisilmaktadir. Noropazarlama fiyat bilgisinin islenmesi siirecinde
mamul bedelinin akilc1 bilgi pargast m1 yoksa duygusal ya/ya da o6diil merkezli bir
diisiince mi olup olmadigini; 5,99 TL ile 6 TL fiyatlarinin beyindeki etkilerini ve karar
verme durumunu analiz etmekte; kaynak ve maddi varliklarin sinirli oldugu karar alani

igerisinde sirketlere yiiksek fayda saglamaktadir (Lee vd., 2007).

Noropazarlama iireticinin maliyeti ve piyasadaki emsallerine gore fiyat seviyesi ile
tilkketicinin 6demeye raz1 oldugu fiyat arasindaki optimum dengeyi kurmasina da olanak

saglar.

2.2.3.6. Eglence Sektorii

Noropazarlama analizleri ile elde edilen ¢iktilar dogrultusunda bir gorsel icerikte ilgi
cekmeyen sahnelerin ¢ikarilmasi, pazarlama tanitim faaliyetlerinin kontroliiniin
saglanmasi, TV kanal yoneticileri ve film yapimecilar1 agisindan yayinlarin izleyiciler
tizerinde uyandirdigt duygu ve hislere yonelik Ongdrii tespiti gibi islemler

yapilabilmektedir (Akin,2014).

Yapilan arastirmalara gore sinemada gosterilen filmlerin nerdeyse dortte tigiiniin kar
etmedigi ortaya cikmistir. Bu agidan EEG 06lciim tekniklerinin tiiketicilerin ne

diisiindiigiiyle ilgili daha net bilgiler ¢ikarabilmesi bu zarari minimize edebilecektir.

2.2.3.7. Web Sayfalar1 Tasarimi

Dijital diinyada insanlara ulagsmanin ve iirlinii tanitip pazarlamanin en kolay yolu web
sayfalaridir. Noropazarlama arastirmalart 06zellikle g6z izleme teknikleriyle bir
tiiketicinin bir web sitesinde en ¢ok hangi noktalara baktigini, neye dikkat ettigini,

renklerden yazi karakterine kadar ne derece ilgi ¢ekici buldugunu tespit edebilmektedir.
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Bu sayede web sitesi sahipleri, tasarimcilar ve yazilimcilar kendilerini gelistirebilir,

hatalarini diizeltebilir veya eksiklerini giderebilirler.

2.2.3.8. Siyaset

Pazarlama ag¢isindan diistiniildiigiinde siyasi adaylar se¢gmene pazarlanan iiriin niteliginde
degerlendirilebilmektedir. Bu nedenle, iiriinler gibi siyasi adaylar ve bu adaylarin
secim kampanyalari, iirlin tasarimindan Onceki ve sonraki asamalar olarak goriilebilir.
Siyasi pazarlama noropazarlama sayesinde segmene yoOnelik daha fazla ongorii elde
ederek daha iyi adaylar ve kampanyalar tasarlanmasini saglamakta yanisira segim

maliyetlerini de azaltmaktadir(Ariely ve Berns, 2010).

2.2.3.9. Oyun

Noropazarlama ¢aligmalariyla elde edilen veriler oyun tasariminda oyuncunun hissetmesi
beklenen duygularin net sekilde ortaya konulmasini; daha etkili tasarim, senaryo ve
kurgularin  olusturulmasina  imkan  saglamaktadir.  Oyunlarin  mekansal ve
kurgusal analizleri yapilarak istenilen etkinin eniist diizeyde gergeklesebilmesi igin

tiretimler yapilmaktadir (Erdemir ve Yavuz, 2016).

2.2.4. Noropazarlama Avantajlar1 Ve Dezavantajlar

Noropazarlama satin alma kararini verirken tiiketici beyninde neler olup bittigini inceler.
Norobilimsel teknikler kullanilarak tiiketici kararlarin1 daha net sekilde anlamlandirmasi
sayesinde isletmelere yeni ¢éziimler olusturur ancak avantajlart yaninda tartisma konusu

olan dezavantajlar1 da bulunmaktadir.
Noropazarlama avantaj ve dezavantajlar1 Tablo 4’de ele alinmaktadir (Fugate, 2007) .

Tablo 4: Noropazarlama Avantajlar1 Ve Dezavantajlari
AVANTAJLAR DEZAVANTAJLAR

Tiiketicinin gelecekte neleri satin Manipiilatif yaklagimlar
alabilecegi konusunda 6n bilgi vermesi

Katilimcinin gergekte ne diisiindiigiiniin Aldatma
tespitini saglamast

Kisilerin arzu, istek ve gereksinimlerinin Etik endigeler
tespitini saglamasi
Istek ve ihtiyaglarn 6grenimi sayesinde Literatiirlin yeterince gelismemis olmasi
daha kaliteli tirtin/igerik tiretimini
saglamasi
Tiiketicinin biligsel siireclerine bakilarak Yiksek Maliyet
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satin alma tercihlerini neye gore
yaptiklarina dair bilgi sahibi olunmasini

saglamast
Pazarlama ve satig birimlerinin ortak bir Algt
noktada bulusturmasi
Reklam biitgelerinin dogru belirlenmesini Onyargi
ve Pazar paymin artirilmasini saglamasi
Fayda-maliyet analizi yapildiginda diger Verileri
yontemlere gore listiin olmasi yorumlayacak kalifiye personel eksikligi

nedeniyle yorumlamada
zorluklar, mahremiyetin ihlali
Laboratuvar ortaminin yeterince gergekei
olmamasi sebebiyle elde edilen ¢iktilarin
yaniltici olabilmesi
az sayida katilimciyla miimkiin oldugundan,
tiiketici davranigini tam
olarak agiklamak konusunda yetersiz
kalmasi
Noropazarlama arastirmalarinin fazla
prosediir gerektirmesi ve bu durumun
katilimcilari tedirgin etmesi
Aragtirmalarda kullanilan tekniklerin 6lgiim
sirasinda ¢ok fazla hassasiyet gerektirmesi

2.3. Tiirkiye’de Noropazarlama Uygulamalar:

Bu boliimde Tiirkiye’de ndropazarlama uygulamalari akademik ve ticari olarak ele

alinmis olup orneklerle aciklanmistir.

2.3.1. Akademik Cahsmalar ve Arastirma Merkezleri

> Uskiidar Universitesi'nde ndropazarlama alaninda “Noropazarlama Iletisimi Yiiksek

Lisans Programi1” ve “Noropazarlama Aragtirma Laboratuvar1” bulunmaktadir.

Yiiksek lisans programi ile ndropazarlama uzmanlar yetistirilerek, pazarlama iletisimi
sektoriine nitelikli insan kaynagi saglamak hedeflenmektedir. Programla birlikte
pazarlama ve isletme yonetiminden farkli olarak néropazarlama haberlesmesiyle alakali
biitiin karar asamalarinin paydasi ve tiim stratejik kararlarda s6z sahibi profesyoneller
yetistirilebilecektir. Uskiidar Universitesi Noéropazarlama YL programi bu alandaki ilk
tniversite olup Temel Norobilim, No6ropazarlama Arastirma YoOntemleri,
Noropazarlama Laboratuvari, Beyinde Yapisal ve Islevsel Siirecler, Noropazarlamanin

Davranigsal Temelleri verilen temel derslerden bazilaridir.

Uskiidar Universitesi Noropazarlama Arastirma Laboratuvarinda ise tiiketiciyi ve
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tiiketicilerin zihinlerinin ve duygularinin karar verme siireclerindeki roliinii daha iyi
anlamak amaciyla tiiketicinin belli mamiillere, ambalajlara, reklamlara ve oteki
pazarlama unsurlarina verdigi suursuzca yanitlart Ol¢iimlemek i¢in beyin tarama,
goriintiileme ve diger faaliyet olgiim aletleri kullanilmaktadir. Uskiidar Universitesi
Noropazarlama Arastirma Laboratuvart donanimlar1 agagidaki gibi olup bu kaynaklar

sayesinde hem arastirmacilara hem uygulayicilara destek saglamaktadir.
o B Alert Mobile EEG (Electroencephalograhy) sistemi
e G0z izleme sistemi (Eye Traking)
e Yiiz kodlama sistemi (Facial Coding)
e Deri Tepkisi 6l¢timii-GSR(Galvanic Skin Responce)

e iMotions Yazilimi ve Donanimi: iMotions, farkli insan i¢goriileri saglayan birden
fazla biyometrik sensorii sorunsuz bir sekilde entegre eder ve senkronize eder;
G6z Izleme, EDA/GSR, EEG, EKG ve Yiiz ifadesi Analizi gibi. iMotions, birlikte
sorunsuz ¢aligmalari i¢in tiim temel donanim teknolojilerini ve ilgili verilerini tek

bir tutarl1 yola aktarir.

Sekil 15: Uskiidar Universitesi Noropazarlama Arastirma Laboratuvari
Kaynak: Uskiidar Universitesi (2014). Néropazarlama arastirma laboratuvar:
(https://uskudar.edu.tr/tr/laboratuvar/101/noropazarlama-arastirma-laboratuvari)

>Samsun  Ondokuz Mayis Universitesi ndropazarlama alaninda “Néropazarlama
Yiiksek Lisans Programi” bulunmaktadir. Programim amact; farkli disiplinler ve
norobilimin birlesimi olan yaklasimlarin 6grenciye benimsetilerek noropazarlama
alaninda hem kisisel, hem akademik hem de profesyonel anlamda fark yaratabilecek

saglam temelli bireyler olusturabilmek olarak ifade edilmektedir. Noropazarlamaya Giris,
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Noéropazarlama Laboratuvari, Beyinde Yapisal ve Islevsel Siiregler, Néropazarlama

Aragclari, Noropazarlama i¢in Veri Analizi verilen derslerden bazilaridir.

> ODTU Fen Bilimleri Enstitiisii ve Hacettepe Universitesi Norolojik Bilimler ve
Psikiyatri Enstitlisii isbirligi ile olusturulan Norobilim ve Noroteknoloji ortak doktora
programi ile temel/klinik norolojik bilimler ve ilgili teknolojiler arasinda tiimlesik
inceleme yapilmasin1 saglamak amacglanmigtir. Duyusal sinir sistemi de dahil olmak
tizere, merkezi ve periferik sinir sisteminde bulunan, alt noronal diizeydeki unsurlardan
beyne kadar farkli zorluktaki yapilarin sinyallerini, mekanik, dinamik ve bilgi isleme
niteliklerini dikkate alarak “sinir sistemini, bilesenlerini ve islevlerini" incelemek ve

anlamak egitimin ana hedeflerinden biridir.

> Frrat Universitesi'nde Pazarlama ve Noropazarlama Uygulama ve

Arastirma Merkezi bulunmaktadir.

Merkez; Pazarlama ve néropazarlama ile alakali bilimsel nitelikli arastirmalar yapmak
ve bu alandaki arastirmalara yardim saglamak, projeler iiretmek, kamu ve 6zel sektore
danigmanlik saglamak, kurs ve seminerler organize etmek, bu programlar vasitasiyla
tiniversitenin kamu kurum ve kuruluslari, 6zel sektér ve internasyonal kuruluslarla

baglarinin giiglendirilmesine destek saglamak amaciyla kurulmustur.
Tiirkiyede ndropazarlama deneylerini ilk kez baslatan iiniversite olan Firat Universitesi

diger iiniversitelere deneysel laboratuvar destegi saglayarak akademik aragtirmalara en

cok katki saglayan tiniversitelerden biridir.

> Altinbas Universitesi biinyesinde Pazarlama ve Noropazarlama Uygulama ve
Arastirma Merkezi bulunmaktadir. Merkezin amaglari; pazarlama ve néropazarlama ile
alakali bilimsel arastirma ve gelistirme c¢aligmalar1 yiirtitmek , bilimsel gozlemler
yapmak, merkez catisi altinda bilimsel ¢alismalarin yapilabilmesi i¢in gerekli arastirma
kosullarint meydana getirmek ve yapilan ¢alismalarin ulusal ve uluslararasi seviyede
gelistirilebilmesi i¢in gereken sartlar1 saglamak ve dnlemler almak, ilgili akademisyen,

arastirmaci ve dgrenciler ile uygulamalar meydana getirmek olarak ifade edilmistir.

> Uskiidar Universitesi 6nderliginde 2017 ve 18 yillarinda Néropazarlama Zirvesi

diizenlenmis, akademi ve bilim diinyasindan uzmanlar ve sahada calisan profesyoneller

ogrencilerle bir araya getirilmistir.

Tiirkiye’de gerek sonradan gelisen bir alan olmasi gerek laboratuvar imkanlarinin kisitl
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olmasi sebebiyle Ozellikle noropazarlama uygulamalarina yonelik calismalar oldukca
azdir. 2012 de yapilan ilk ¢alismalardan itibaren 83 adet Yiiksek Lisans, 25 adet Doktora
olmak tizere toplam 108 adet lisansiistii tez bulunmaktadir. Noropazarlamaya yonelik

yazilan bu lisansiistii tezlerin yillara gére dagilimlar1 Sekil 16’ da gosterilmektedir.
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Sekil 16: Yillara Gore Lisansiistii Noropazarlama Cahismalari
Kaynak: Yok Tez Merkezi (2012-2022) Erisim adresi: https://tez.yok.gov.tr/Ulusal TezMerkezi/ (Erisim
tarihi: 10/10/2022)

2.3.2. Ticari Calismalar

Ulkemizde néropazarlama alaninda sirketlere arastirma hizmeti veren 4 firma
(ThinkNeuro, Neuro Discover, Lead Neuro ve Neuro Mar) ve 1 egitim danismanlik

kurumu (Noropazarlama Akademisi) bulunmaktadir.

Bu firmalar TV/video reklam testi, ambalaj tasarimi, kullanici deneyimi, magaza ici
deneyim, film ve fragman analizi, politika arastirmasi gibi alanlarda hizmet vermekte ve
bunlart yaparken EEG, eye-tracking, yiiz ifade tamimlama, cilt iletkenligi gibi
noropazarlama tekniklerini kullanmaktadir Bu sirketlerin yaptigi bazi arastirma

calismalar1 agsagida detaylandirilmistir.

2.3.2.1. ThinkNeuro- McDonalds Acih Tavuk Burger Reklam Incelemesi

Emrah’1n rol aldig1 reklam filmi bir evin oturma odasi seklinde tasarlanmis laboratuvarda
32 goniillii denekle EEG ve eye-tracking yontemleriyle incelenerek deneklerin dikkat,

duygusal etki ve duygusal zorlanma skorlar1 incelenmistir.
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Y\ McDonald's Acili Tavuk Klasik - Emrah

Sekil 17: McDonalds Acili Tavuk Reklami Reklam Gorseli

Kaynak: Bilingaltimizin ¢ocugu “Emrah” (2014). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/bilincaltimizin-cocugu-emrah (Erisim tarihi: 15/10/2021)
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Sekil 18: McDonalds Acihi Tavuk Reklam EEG ve Eye-Tracking Haritasi
Kaynak: Bilingaltimizin ¢ocugu “Emrah” (2014). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/bilincaltimizin-cocugu-emrah (Erisim tarihi: 15/10/2021)

Sekil 18’de goriilen EEG ve Eye-Tracking haritasina gore reklamda dikkat egrisi tinli
kullaniminin da etkisiyle giderek artarak tiiketicinin dikkatinin ¢ekildigini ve reklamin
izlemeye devam edilecegini gosterirken, es zamanl yiikselen duygusal etki egrisi de

reklamin tiiketiciyle bag kurabildigini gostermektedir.
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Sekil 19: McDonalds Acihi Tavuk Reklami Noroskorlari
Kaynak: Bilingaltimizin ¢ocugu “Emrah” (2014). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/bilincaltimizin-cocugu-emrah (Erisim tarihi: 15/10/2021)

Sekil 19°daki noroskorlara gore reklamdaki dikkat ve duygusal etki noroskorlarinin 70
tizerinde ¢ikmasi reklamin ortlamayi gectigini ve acilarin cocugu Emrah ile acili tavuk
eslesmesinin dogru yapildigin1 ve tiiketiciyi satin almaya yonlendirebilecegini
gostermektedir. Reklamdaki duygusal zorlanma skorunun (23,53) genel ortalamanin
(37,29) altinda olmas1 da reklamin basarisin1 gostermektedir. Bu skor reklamin verdigi

mesajin zorlanma olmaksizin kolaylikla tiiketiciye gectigini gostermektedir.

2.3.2.2. ThinkNeuro- Tropicana “Afyon Visne Suyu” Reklam Incelemesi

24 goniilli denekle yapilan arastirma EEG ve eye-tracking yontemleriyle 6l¢imlenerek

reklamin dikkat, duyusal etki ve duygusal zorlanma skorlar1 belirlenmistir.

EEG ile es zamanl eye-tracking kullanilmas tiiketicinin reklamda en ¢ok hangi sahnede
nereye odaklandigin1 ve iriin paketinde en ¢ok dikkat edilen noktanin tespitini

saglamaktadir.

Sekil 20°de goriildiigli gibi miizigin de etkisiyle birlikte duygusal etki egrisi ylikselerek
baslamakta ve dikkat egrisi de hemen ardindan yiikselmektedir. Duygusal etki egrisinin
reklam siiresince artarak ilerlemesi ve tepe noktada bitmesi reklamin seyirciyle giderek

artan bag kurdugunu; marka iletisi ve ad1 ile reklamin uyumlu oldugunu ifade etmektedir.

37. saniyeden itibaren dis sesin devreye girmesi dikkat egrisini giderek disiirmekte; dis
sesle birlikte duygusal siire¢ biterek tiiketicinin sdylenenlere dikkat etmedigi rasyonel

siire¢ baglamaktadir.
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Cogunlukla yiiksek baslayip reklam boyunca diisen duygusal zorlanma egrisi bu
reklamda da 5. Saniyede agactaki kizin gériinmesine kadar durum belirsizligi sebebiyle
yiikselmektedir. Kizin goriilmesiyle birlikte durumun anlasilir hale gelmesiyle diisiise

gecmektedir

Sekil 20: Tropicana Reklamm EEG ve Eye-Tracking Haritasi
Kaynak: Tropicana marka algisim dalindan kopariyor (2014). Thinkneuro. Erigim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/tropicana-marka-algisini-dalindan-kopariyor (Erisim tarihi:
15/10/2021)
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Sekil 21: Tropicana Reklam Noroskorlar:
Kaynak: Tropicana marka algisim dalindan kopariyor (2014). Thinkneuro. Erigim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/tropicana-marka-algisini-dalindan-kopariyor (Erisim tarihi:
15/10/2021)

Seki 21°deki noroskorlara gore Tropicana reklami ortalamalarin {izerinde dikkat ve
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duygusal etki noroskorlartyla oldukga basarili oldugunu; yiiksek dikkat reklamin
izlendigini, yiiksek duygusal etki ise izleyici ile yliksek bag kuruldugunu gostermektedir.
Ortalamalarin iistiinde ¢ikan duygusal zorlanma skoru ise izleyicinin reklami izlerken
anlamlandirma agisindan biraz zorlandigimni ifade etmektedir. ThinkNeuro’nun o6zel
algoritmasiyla Olgiilen AESTM (reklam etkinlik) skorunda 70.93 puan alarak
ortalamalarin {lizerinde yer alan reklam basarili reklamlar arasinda yer almaktadir. Dig
sesin olumsuz tesiri ortadan kaldirilirsa daha da basarili olabilecek olan reklamin, AES
puani1 baz almarak, kusagindaki oteki reklamlardan ayrilacagini sdylemek miimkiin

olmaktadir

2.3.2.3. ThinkNeuro- Eti Hosbes Reklam Incelemesi

Yapilan arastirma EEG ve eye-tracking yontemleriyle dl¢limlenerek reklamin dikkat,

duygusal etki ve duygusal zorlanma skorlar1 belirlenmistir.

EEG ile es zamanl eye-tracking kullanilmas tiiketicinin reklamda en ¢ok hangi sahnede
nereye odaklandigini ve iriin paketinde en ¢ok dikkat edilen noktanin tespitini

saglamaktadir.

Sekil 22: Eti Hosbes Reklami EEG ve Eye-Tracking Haritasi
Kaynak: Eti  Hosbes  duygulari  yakaliyor  (2013).  Thinkneuro. Erisim  adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/eti-hosbes-duyqgulari-yakaliyor (Erisim tarihi: 15/10/2021)
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Sekil 22°deki EEG ve Eye-Tracking haritasi baz alinarak reklam incelendiginde miizigin
de etkisiyle dikkat egrisinin biitiin reklam boyunca yiikseldigi gézlemlenmektedir. Dikkat
egrisinin tepede bitmesi, marka mesaji ve ismi ile reklamin birlestigi yer olan iirlin
ambalajini izleyici tarafindan yiiksek degerde algilandigini gostermektedir. Ulkemizde
tiiketicilerin 6zellikle reklamlarda gordiigii, isittigi ve hissettigi 6gelerin birbiriyle paralel
olarak ilerlemesinin reklamin mesajin1  daha hizli igsellestirmesini sagladig
gozlemlenmistir. Hosbes reklaminda ise duygusal etki egrisinin siitiin igerisine diisen

mandalina ve paralel miizik efektiyle yiikselmeye basladig1 gézlemlenmektedir.

Uriin ambalaj gosterimi sirasinda hem duygusal etki hem de dikkat egrisi yatay seviyede
ilerlemektedir. Eye-tracking sonuglar1 degerlendirildiginde hem limonlu hem mandalinali
paketin ekranda basarili sekilde goriildiigii ve tiiketicilerin odaklandigi hem de yeni

ibareinin ve Eti logosunun da dikkat ¢ektigi gozlemlenmektedir.
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Sekil 23: Eti Hosbes Reklami Noroskorlar:

Kaynak: Eti  Hosbes  duygulari  yakaliyor  (2013).  Thinkneuro. Erisim  adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/eti-hosbes-duygulari-yakaliyor (Erigim tarihi: 15/10/2021)

Sekil 23’deki noroskorlar incelendiginde dikkat ve duygusal etki puanlarinin ortalamanin
tizerinde olmasi reklamin basarili oldugunu gostermektedir. Yiiksek dikkat puani
reklamin kendini izlettirecegini yliksek duygusal etki ise tiiketicinin olumlu etkilendigini
gostermektedir. Ayrica Thinkneuronun diger 3 veriyi kullanarak kendi 6zel
algoritmasiyla hesapladigi AESTM-reklam etkinlik skoru da reklamin sahada one

cikacagini gostermektedir.
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2.3.2.4. ThinkNeuro- Burak Ozg¢ivit Clear Reklam Incelemesi

Burak Ozgivit'in basrolde oynadigi Clear Men reklami, bir evin oturma odasi olarak
tasarlanan laboratuvarda, 24 denek, EEG ve goz takip yontemleri ile analiz edilmis ve

noroskorlar1 kaydedilmistir.

ARy,
KERTINI

Sekil 24: Clear Men Reklami EEG ve Eye-Tracking Haritasi
Kaynak: Burak Ozgivit'i erkekler de begeniyor (2013). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/burak-oezciviti-erkekler-de-begeniyor ~ (Erisim  tarihi:
15/10/2021)
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Sekil 25: Clear Men Reklam Noroskorlari
Kaynak: Burak Ozgivit’i erkekler de begeniyor (2013). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/burak-oezciviti-erkekler-de-begeniyor ~ (Erisim tarihi:
15/10/2021)
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Sekil 25°deki Clear Men noroskorlart incelendiginde dikkat ve duygusal etki skorlarinin
ortalamanin istiinde ¢ikmasi reklamin basarili oldugunu gostermektedir. Reklamin
analiz edilirken 26. Saniyede iiriin ambalajinin ekranda goriinmesi tiiketicide kapanis
algis1 olusturmus olup sonraki sahneler tliketicinin dikkatini diislirmiis, bu saniyeden
sonra dikkat ve duygusal etki egrileri siirekli diisiise ge¢mistir. Yanisira duygusal
zorlanmanin 41,74 ile ortalamalarin (37,23) iistiinde ¢ikmasi tiikketicinin reklami izlerken
zorlandiginmi gostermektedir. Eye-tracking analizi yapildiginda ise Clear yazisinin sol {ist
kosesindeki flag kaynakli odaklanma tiiketici dikkatini marka, logo ve iiriinden
uzaklastirmaktadir. Ozetle reklam etkili bir reklam olsa da 6zellikle 26, saniyeden
sonraki son bolimde ve ambalaj tasariminda revizyon yapilirsa skoru ve basarisi

artilabilir.

2.3.2.5. ThinkNeuro- AKBANK ikizler Reklam incelemesi

Kivang Tathitug ve ilker Ayrik 1n ikiz kardesleri canlardirdiklar1 Akbank reklam filmi
serisinin ilki bir evin oturma odasina benzetilen laboratuvarda yarisi1 kadin yaris1 erkek
24 goniillii denekle EEG ve eye-tracking yontemleri kullanilarak analiz edilmis ve

noroskorlarlart kayit edilmistir.

Sekil 26: Akbank Ikizler Reklamn EEG ve Eye-Tracking Haritas
Kaynak:AKBANK Ikizler Reklami- EEG ve Eye Tracking Analizi (2013). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/akbank-ikizler-reklami-eeg-ve-eye-tracking-analizi (Erigim
tarihi: 15/10/2021)
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Sekil 26°daki EEG ve Eye-Tracking haritasi incelendiginde reklamlarin izlenebilirligi
acisindan dikkat egrisinin yiiksek baglamasi 6nem arz etmektedir. Bu reklamda da dikkat
egrisinin ylkselerek baslamasi reklamin izlenecegini gostermektedir. Ayni sekilde
duygusal etki egrisi de yiiksek baslamasina ragmen hemsirelerin bebekleri yatirdiklari
sahnelerde tiiketicilerde kapanis algisi olusturmasi sebebiyle diismektedir. Dikkat
egrisindeki ilk 6nemli diislis ise 21.saniyedeki ‘ve iki kardes boylece tanigtilar’ repliginin

yine bir kapanis etkisi yaratmasi sebebiyle goriilmektedir.
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Sekil 27: Akbank Ikizler Reklami Noroskorlar
Kaynak: AKBANK ikizler Reklami- EEG ve Eye Tracking Analizi (2013). Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/akbank-ikizler-reklami-eeg-ve-eye-tracking-analizi (Erigim
tarihi: 15/10/2021)

Sekil 27°deki noroskorlar incelendiginde ‘dikkat’ noroskoru 65.50 ile ortalamalarin
altinda olsa da ‘duygusal etki’ noroskoru 75.00 degeriyle ortalamalarin oldukca
tizerindedir. 28.63 ile ‘Duygusal zorlanma’ ndroskoru ise yine olumlu bir etkiyle
ortalamalarin altinda bir degerde kalmistir. 66.74 AES™ (reklam etkinlik) skoru ise
yapilan diger 6l¢iimlerin ortalamalarindan yiiksektir. Bu skorlar reklamda iinlii olmasinin
her zaman beklentiyi karsilamamasina ragmen bu kez seyirci ile marka arasinda bir bag

kuruldugunu gostermektedir.

2.3.2.6. ThinkNeuro- iS BANKASI Tasarruf Reklam incelemesi

12 kadm 12 erkek goniillii ile bir evin salonu seklinde tasarlanmis laboratuvarda Is
Bankasinin Cem YILMAZ ile cektigi tasarruf temali reklam EEG ve Eye Tracking

yontemleriyle analiz edilmistir. Beyin EEG’si ile dikkat, duygusal etki ve duygusal
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zorlanma skorlar1 elde edilmis, eye tracking yontemiyle goriintiilerden ne Olciide

etkilenildigi ve dikkat edilen odak noktalar1 belirlenmistir.

Sekil 28: Tiirkiye Is Bankasi Reklamm EEG ve Eye-Tracking Haritasi
Kaynak: IS Bankasi tasarruf reklami-EEG ve Eye tracking analizi (2013).Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/is-bankasi-tasarruf-reklami-eeg-eye-tracking-analizi (Erigsim
tarihi: 15/10/2021)

Sekil 28°de reklamin “dikkat”, “duygusal etki” ve “duygusal zorlanma” egrileri
incelendiginde reklam boyunca inisli ¢ikisli devam ettigi gézlemlenmektedir. Reklamin
14.saniyesi izleyicide kapanis etkisi olusturmakta olup bu sahneyle birlikte egriler diistise
gecmektedir. Uzun hikaye orgiilii reklamlarda inis ¢ikislar olagan karsilanmakla birlikte
bu reklamda da 58. Saniyedeki diisiis 76. Saniyede hikayenin bitmesiyle tekrar yiikselise
gecmektedir. 92.saniyede karakterin tasarruftan bahsetmesiye duygusal etki egrisi
yiikselmeye baslamakta olup ana mesaj izleyiciye verilmektedir. Reklamin son
sahnesinde pakshotlarin verilmesiyle hem duygusal etki, hem dikkat egrileri
yiikselmektedir. Aym1 noktada eye tarcking verileri de incelendiginde “Tiirkiye Is

Bankas1” yazisinin okundugu ve énemli bir odaklanma sagladigi gézlemlenmektedir.
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Sekil 29: Tiirkiye Is Bankasi Reklan Noroskorlar
Kaynak: IS Bankasi tasarruf reklami-EEG ve Eye tracking analizi (2013).Thinkneuro. Erisim adresi:
https://www.thinkneuro.net/tr/basin/mediacat/is-bankasi-tasarruf-reklami-eeg-eye-tracking-analizi (Erisim
tarihi: 15/10/2021)

Sekil 29°da reklamin ndéroskorlar1 incelendiginde Dikkat noroskorunun ortalamanin
istlinde, duygusal etki skorunun ise ortalamanin altinda kaldig1 goriilmektedir. Bu ise
tinliilerin kullanildig1 reklamlarda iinlii sebebiyle reklamin dikkat ¢ekebildigini ancak
“bizden biri” olmamalar1 sebebiyle hedef kitlenin mesaj1 igsellestirmesi zorlagsmaktadir.
Duysal zorlanmanin ise ortalamalarin sinirinda olmasi reklamin basarilt oldugunu ancak

yine de anlasilmakta biraz zorlanildigin1 gostermektedir.
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BOLUM 3: NOROPAZARLAMA VE ETIiK

Son yillarda noropazarlama tiiketici davraniglarini anlayabilmek i¢in daha fazla
kullanilmaya baglanmistir. Yanisira bu yenilik noropazarlamanin beyin mahremiyeti ve
insan onuruna olasi ihlali agisindan sorumlu olup olmayacagina dair elestirileri de
beraberinde getirmistir. Elestirilerin temel kaynagi noropazarlamanin davranislar
incelerken norobilimsel tekniklerden faydalanmasi ve kisilerin bilingalti davranis ve
diirtiilerine yonelik veri toplayabilmesidir. Diger bir etik kaygi ise ndropazarlamanin
tiikketici se¢imlerini dngdriilebilir hale getirebilmesi sebebiyle bagimsiz karar vermesini
ortadan kaldiracagi korkusudur. Bu tiiketicilerin, tiiketici davraniglarin1 tahmin eden
kuruluglarin onlart 6zgiirliik veya haysiyetten yoksun robotlar olarak gormelerinden

korkmalarina yol agacaktir (Stanton vd.,2016).

Noropazarlama araglarini  kullanan kuruluslar tiiketici davranislarinin - karmagik
algoritmalarin1 kesfetmek icin tiiketicinin beynindeki sinirsel kodlar1 kirmaya calisir
(Lungu, 2017). Bu kod bir kez kirildiginda sirketler tiiketicilerin en biiyiik korkularindan

biri olarak goriilen “satin alma diigmesi’’ne basarak sonsuza kadar bundan faydalanabilir.

Halbuki bir isletmenin kendi ¢ikarlar1 tiiketici faydasinin oniline ge¢gmemelidir. Bu
kapsamda Noropazarlama etidi; beyin aktivitesini ve viicut tepkilerini analiz ederek
tilketiciye zarar vermeden ve sadece tiiketicinin yararina uygulamalar yapmay1 amaglar.
Bu nedenle noropazarlama tekniklerini kullanan sirketler insanlara fayda saglamak

hususunda ahlaki ylikiimliiliige sahiptir.

Noropazarlamada etik konusu ¢esitli akademisyenlerce tartisilmistir. Buna goére bazi

arastirmacilarin ortaya attigi etik kaygilar asagidaki gibidir (Ariely ve Berns, 2010).

1. Noropazarlama teknikleri kullanilarak denegin diisiince ve tercihleri hakkinda ne
kadar bilgi edinilebilir, tiiketicinin arastirma harici diistindiiklerine de ulasilabilir
mi?

2. Davranis ve tercihler 6zel olmali ve tiiketici tarafindan gonlliiliik esasina gore
beyan edilmelidir. Bir kisi bir néropazarlama ¢alismasini kabul ederse ne kadar
maruz kalacak, erisilebilecek bilgilerle ilgili sinir var mi?

3. Arastirmacilar, viicudun ve beynin pazarlama uyaranlarina tepkisini dogrudan
analiz edip hizmet ve iriinleri dogrudan beyne pazarlayabilirler. Bu dogru mu?

Tiiketicinin ¢ikarina m1?
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4. Noropazarlama tekniklerinin kullanilmasi olumsuz algiya yol agmaz mi1? Bir iiriin
veya hizmet dogru olsa bile tiiketici gordiigii ambalajin ya da reklamlarin noral
tekniklerle yapildigimi 6grendiginde onu segmekte zorlanmayacak mi1? Manipiile

edildigini diistinerek {irtiniin gerg¢ek faydasini inkar etmeyecek mi?

Temel etik sorunlar ndropazarlamayla elde edilen verilerden degil bu bilgilerin daha sonra

nasil kullanilabileceginden kaynaklanmaktadir.

3.1. Etik Problemlerin Dagilimlari

Noropazarlamanin neden olacagr potansiyel etkilerin asagidaki gibi olacagi

Oongoriilmektedir.

1- Bireysel Miisteriler Uzerinde Ani Etkiler

2- Bir Biitiin Olarak toplum iizerinde uzun vadeli etkiler.
Bu etkiler 3 etik boyutta ele alinabilir.

1- Tiiketici Boyutunda Etik Problemler
2- Akademik Calismalar ve Endiistri Boyutuna Yonelik Etik Problemler

3- Hem Pazarlama Hem Néropazarlama igin Ortak Etik Problemler

3.1.1. Tiiketici Boyutunda Etik Problemler

Tiiketici boyutunda etik problemler; tiiketici davraniglarinin tahmin edilmesi ve tiiketici

davraniglarinin etkilenmesi boyutlarinda ele alinmistir.

3.1.1.1. Tiiketici Davramislarinin Tahmin Edilmesi

Noropazarlama firmalar1 néropazarlama tekniklerini kullanarak tiiketicinin gergekten ne
istedigini tahmin edebilir ve buna goére pazarlama stratejisi gelistirebilir, bu da bu
firmalarin tiiketici nezdinde insanin 6zgiirlik ve insanlik onurundan yoksun robotlar
olarak algilandig1 diisiincesine sevk edebilir ki bu durum etik olmadig1 gibi tehlikeli de
olacagindan tiiketici korkusunda hakli ¢ikar. Ote yandan ndropazarlama arastirmalar
kiiciik bir katilimci grubuyla ve tamamen goniillillik esasina dayali yapilir ve
cikarimlardan genel tiiketici kanist ¢ikarilir halbuki her tiiketici birbirinden farklidir ve
noropazarlama uygulamalari ile beyin mahremiyetine miidahale edilemez (Stanton vd.,

2016).
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3.1.1.2. Tiiketici Davramslarinin Etkilenmesi

Yaygin olan ikinci potansiyel etik korku noropazarlamanin tiiketici davranisini tahmin
etmenin de ilerisine gidip tiiketiciyi pazarlanan iiriinlere karsi koyamayacagi duruma

getirmek, satin alma diigmesine dokunmaktir.

Yapilan ¢alismalar norobilimin tiiketici tercihlerini iyilestirmeye yardim ederken beyinde
bir satin alma diigmesi olup komutlayacak kadar ileri gidemedigini gostermektedir.
Beynin degeri ve ddiilii kodlayan alanlar1 vardir bu sebeple daha degerli ve ddiillendirici
seyler bu alanlar1 uyarabilir ancak bu satinalma diigmesine esdeger degildir (Clithero &

Rangel, 2013).

Ote yandan tiiketici satinaliminin etkilenmesi diisiincesi pazarlamaya ndropazarlama ile
giren bir diisiince degildir; bilingalt1 pazarlama ile filmlere, reklamlara vb. pazarlama
mesaj1 yerlestirme; herhangi bir iirline sik maruz kalma (6rnegin iki {iriin arasinda
hangisine daha ¢ok maruz kalinirsa onu se¢meye daha yatkin olunmasi) ile farkinda
olmadan o {irlinii segme gibi durumlar tiiketici tercihlerinin farkinda olmadan pazarlama
manipiilasyonu ile etkilebilecegini gosterir (Ferraro vd.,2009). Buradan yola ¢ikarak
noropazarlamanin tiiketiciyi etkilemenin tek yolu olmadigini sdylenebilir. Kisi bir seyi
gercekten istemediginde ya da pazarlama stratejilerine maruz kaldigi halde kendi se¢imini
yaptiginda, kendilerini etkileyen seyin farkinda olmasalar dahi Ozgiir se¢imler

yapmaktadir. Bu da néropazarlamanin tiiketici davraniglarini etkilemedigini gosterir.

3.1.2. Akademik Calismalar ve Endiistri Boyutuna Yonelik Etik Problemler

Noropazarlama hem akademik camiaada aktif bir aragtirma konusu hem de diinya ¢capinda
faaliyet gosteren ndropazarlama sirketlerii igin aktif bir kazang kaynagidir (Plasmann vd.,

2012).

Iki grubun da néropazarlama iizerinde farkli hedefleri vardir. Akademi igin &ncelikli
hedef bilginin kamuoyuna yayilmasidir. Endiistri i¢in amag, firmalarn kisilerin 6zel
verilerinin toplanmasi ve 6zel analiz yaklagimlarinin gelistirilmesine sevk eden bu

rekabet ortaminda bir avantaj elde edebilmektir (Stanton vd., 2016).

Yanisira akademisyenler ve endiistri gelecege rehberlik etme konusunda farkli
yaklasimlara sahiptir. Akademisyenler bulgularin tesadiifen olugmasi ve gergekten
onemli bir ¢ikti vermemesi ihtimaline kars1 kati esikler kullanarak deneyler yiiriitiirken,

endiistride bir tahmin bir karar, bir karar ise milyonluk yatirrma déniisebilir. Oncelik ve

50



yaklagimlardaki bu farklar hem akademik hem endiistri aragtirmacilari i¢in énemli etik

zorluklara yol agabilir (Plasmann vd., 2012).

3.1.2.1. Metodolojik Titizlik

Kar maksimizasyonu akademinin aksine endiistri ig¢in 6nemli bir hedeftir. Bilimsel
sonuglar verileri toplamak icin kullanilan yontemler giivenilirse degerlidir. Endistri
miisterisi noropazarlama firmalariyla anlagsma sagladiginda verilerin toplanmasi ve
analizine yonelik yeterli bilgiye sahip olamayacagindan néropazarlama firmalar1 saglam
veri vermediginde (zayif arastirma verisi, yetersiz 6rneklem biiyiikligl, yetersiz egitimli
personel vb. sebeplere bagli) ayirdina varamayabilir. Yanisira néropazarlama firmalari
miisteri ¢ekmek icin yetenek ve ciktilarini abartabilir. Akademik g¢aligmalarin aksine
sonuclar1 miisterilere rapor ederken akran denetiminden yoksun oldugundan sonuglarin

abartilmasi riskine agiktir (Stanton vd., 2016).

Endiistride metodolojik titizligin olmamasi ve kurumsal miisterinin satinaldigi hizmetin
kalitesini degerlendirmenin zor olmasi sebebiyle Reklam Arastirmalar1 Vakfi (ARF)
Neurostandarts 1.0 ve 2.0 olarak iki girisim baslatarak ndropazarlama arastirma
yontemlerini dogrulamay1 ve daha standart uygulama seti olusturmay1 amaclamistir. Bazi
noropazarlama firmalar1 bu girisime dahil olsa da siirekli biliyliyen bir alan i¢in katilim

yetersiz kalmistir (Stanton vd., 2016).

Her ne kadar akran denetimi ile akademik caligmalardaki kendi kendini diizelten sistem
metolojik titizligi endiistriye nazaran daha iyi saglasa da akademisyenler veri kalitesinden

Odiin verebilecek tesviklerden muaf olmadiklari i¢in akademide de abarti miimkiindiir.

3.1.2.2 Seffafhik

Endiistride noropazarlama ile ilgili deginilmesi gereken diger konu veri ve protokol
seffaflig1 politikalaridir. Noropazarlama sirketleri endiistri miisterisi ve genel tiiketiciye

proje hedeflerini, bulgu ve sonuglar1 tam seffaklik geregi paylasmak durumundadir.

Verilerin, veri toplama protokollerinin ve analizlerin yayinlanmasi bagimsiz olarak
cogaltmaya sebebiyet verebileceginden ndropazarlama firmalar1 buna yanasmayacaktir,
bu sebeple néropazarlama firmalarinin tam seffaflia ge¢meleri zor olabilir ancak en
azindan kullandiklar1 teknikler bakimindan alaninda yetkin bilim adamlarindan olusan
danigsman kurullart benimsenerek daha iyi bir inceleme/gliven diizeyine erisilebilir

(Stanton vd., 2016).
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3.1.2.3 Mahremiyet

Noropazarlama verileri 6zel saglik bilgilerine olduk¢a yakindir. Bu da mahremiyet ihlali
olusturabilir. Ornegin Néropazarlama arastirma tekniklerinden olan fMRI ile elde edilen
ciktilar her ne kadar deneye 6zgii olsa da her zaman fMRI ile baglantili olan yapisal MRI
kisinin beyin haitasin1 olusturabilir, kisinin 6zel saglik bilgileri (HIV durumu, akil
hastalig1, tiimor, kanser vb.) hakkinda bilgi icerebilir. Bu durum bireyler arasinda ayrima
neden olabilir, 6te yandan néropazarlama ¢alismalarina katilan endiistri miisterilerinin de
erisimine agik olabilir. Bu tiir verilerin nasil kullanilabilecegi veya diger sirketlere

satilabilecegi net bir konu olmayacagindan ihlale agiktir (Stanton vd.,2016).

3.1.3. Hem Pazarlama Hem Noropazarlama i¢in Ortak Etik Problemler

Etik sorunlar néropazarlamaya 6zgii degildir. Hem pazarlama hem ndropazarlamayi

ilgilendiren ortak etik sorunlar mevcuttur.

3.1.3.1 Fiyatlarin Artmasi

Noropazarlama g¢aligmalart hem noropazarlama teknikleri maliyetleri hem de ¢iktilar
bakimindan sirketlere daha fazla fiyatlandirma giicli vermesi sebebiyle fiyat artiglarina

sebep olabilir (Plasmann vd., 2008).

3.1.3.2 Tiiketiciligin Koriiklenmesi

Noropazarlama aragtirmalar1 ile potansiyel reklamlar test edilip tliketicinin beyin
tepkilerine gore satin almaya yonelik yeniden tasarlanabilir. O halde sinirbilim reklamlari
daha gii¢lii hale getirip tiikketime tesvik edebilir, ihtiyacin Gtesinde satinalmay: da

artirabilir. Bu da hem néropazarlama hem pazarlama i¢in diger bir ortak etik sorundur.

3.2. Paydaslarin Korunmasi

Bu etik endiselere karsilik c¢esitli sektdrlerde noropazarlama farkindaligi ve faydasini
artirmay1 amaglayan kiiresel organizasyonlardan biri olan NMSBA (Noéropazarlama
Bilim ve Is Konseyi- Neuromarketing Science and Business Association) 2012 yilinda
kurulmus ve 2013 yilinda néropazarlama ¢alismalarinin etik sekilde yliriitiilmesine iligskin
yonergeler saglayan etik kurallar gelistirmistir. Dernege liyeligin kosulu olarak uyulmasi
gereken etik davranis kurallari, digerlerinin yanisira diiriistliik, giivenilirlik, seffaflik ve

mahremiyete iligkin standartlar1 detaylandirir (nmsba.com, 2013).

Bu etik kurallar ii¢ 6nemli konuyu ele alir:
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1- Halkin néropazarlamacilarin mesruiyetine ve diiriistliigiine olan giivenini yeniden
tesis etmek
2- Noropazarlamanin arastirma katilimcilarinin mahremiyetini korumasini saglamak

3- Noropazarlama hizmetlerinin alicilarini1 korumak

3.2.1 NMSBA’mn Gelistirdigi Etik Tlkeler

NMSBA tarafindan gelistirilen etik ilkeler; temel ilkeler, dogruluk, giivenilirlik, seffaflik,
izin, gizlilik, katilimci haklari, ¢ocuklar ve gengler, alt s6zlesme, yayinlama, taahhiit ve
uygulama olmak iizere 12 baslik altinda toplanmaktadir ve detaylar asagidaki gibidir

(nmsba.com,2013):

3.2.1.1. Temel llkeler

> Noropazarlama arastirmacilari, iilkelerindeki en yliksek arastirma standartlarina
bagli kalmali ve kabul edilmis bilimsel ilkeleri uygulamalidir.

> Noropazarlama aragtirmacilar hi¢bir kosulda néropazarlama arastirma
mesleginin saygilik ve biitiinliiglini olumsuz yonde etkileyebilecek davranisglarda
bulunmayacaktir.

> Noropazarlama bulgulari, bilimsel olarak kabul edilenin 6tesinde ndropazarlama

anlayislarin1 abartmadan veya yanlis sunmadan miisterilere iletilmelidir.

3.2.1.2. Dogruluk/Biitiinliik

> Noropazarlama arastirmacilari, katilimcilarin bir Noropazarlama arastirma
projesine katilimlar1 neticesinde ne olursa olsun zarar gormemelerini veya strese
girmemelerini saglamak i¢in biitiin gerekli tedbirleri alacaktir.

> Noropazarlama arastirmacilari, katilimeilar: yanlis

yonlendirmemeli veya nérobilimsel bilgi eksikliklerinden yararlanmamalidir.

> Bir katilimciya, bir projeye katiliminin dogrudan sonucu olarak bir satig teklif
edilmeyecektir.

> Noropazarlama arastirmacilari, becerileri ve tecriibeleri hususunda agik

olacaklardir.
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3.2.1.3. Giivenilirlik

> Kamuoyuna ilan edilmis ndropazarlama projeleri hakkindaki endiseler veya
elestiriler, yaygin olarak paylasilmadan o6nce ilk olarak NMSBA'nin dikkatine

sunulacaktir.

> Islevsel beyin goriintiileme ile ilgilenen néropazarlama arastirmacilari, raslantisal

ciktilarla basa ¢ikmak i¢in bir protokol tanimlayacaktir.

3.2.1.4. Seffafhik

> Bir Noropazarlama arastirma projesine katilim her zaman goniilliilik esasina
dayanacaktir.
> Noropazarlama arastirmacilari, hizmetlerini ve ¢ekirdek grup iiyelerinin kimlik

bilgilerini agiklayan halka agik bir web sitesi bulundurmali ve ayrica sirket yetkilileriyle
iletisim kurulabilecek fiziksel bir adres gondermelidir.

> Noropazarlama arastirmacilari, miisterilerinin, noéropazarlama iggoériilerinin
toplandig1 ve islendigi siireci denetlemesine izin verecektir.

> Noropazarlama arastirmacilari, néropazarlama projelerinin seffaf bir sekilde
olusturulmasini, teslim edilmesini ve belgelenmesini ve miisterilerin projenin kapsamini
ve uygunlugunu anlamak ic¢in ihtiya¢ duyacagr kadar ayrintiyla raporlanmasini

saglayacaktir.

3.2.1.5. izin/Onay

> Noropazarlama arastirmacilari, kullandiklar1 araglart katilimcilara siradan
terimlerle aciklayacaktir.

> Noropazarlama arastirmasi, katilimcilar1 izin/onay vermeden once ilgili
caligmanin hedeflerinin yani sira protokolleri de tamamen anladigini agik bir sekilde
beyan ve ifade edecektir.

> Katilimcilar, néropazarlama bilgilerini toplamak i¢in néropazarlama tekniklerini
kullanmadan 6nce proje hakkinda eksiksiz bilgi alacaklardir.

> Bir Noropazarlama calismast basladiktan sonra, katilimcilar geri cekilmekte

Ozglir olacaktir.

3.2.1.6. Gizlilik

> Noropazarlama arastirmacilari ilgili sezgi ve kavrayisin elde edilmesindeki hedef

hususunda katilimcilar1 tam olarak bilgilendirdiklerinden emin olmalidir.
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> Noropazarlama arastirmacilari, sezgi ve kavrayislarin elde edildigi katilimeilarin
rahatlikla erigebilecekleri bir gizlilik politikasina sahip olacaktir.

> Katilimcilarin kimligi, acik riza olmaksizin miisteriye agiklanmayacaktir.

> Elde edilen kisisel veriler, belirtilen No6ropazarlama arastirma hedefleri igin
toplanacak ve baska bir amag i¢in kullanilmayacaktir.

> Kisisel veriler ndropazarlama projesi igin gerekenden daha uzun siire tutulamaz.
> Noropazarlama arastirmacilari, herhangi bir proje sirasinda toplanan sezgilere
erisimi korumak i¢in yeterli giivenlik 6nlemlerinin kullanilmasini saglamalidir.

> Noropazarlama arastirma ¢iktilar1 (beyin taramalari ve beyin verileri dahil)

arastirma sirketinin miilkiyetinde kalacak ve paylasilmayacaktir.

3.2.1.7. Katilhmec1 Haklar

> Bir  ndropazarlama  arastirma projesine  katilanlar,  projeye katilmakla
yiikiimli olmadiklarini onaylarlar.

> Herhangi bir ndropazarlama arastirma projesine katilanlar, istedikleri zaman
arastirmadan c¢ekilebilirler.

> Herhangi bir ndropazarlama arastirmasit projesinin katilimecilaria, kisisel
bilgilerin baskalarina verilmeyecegi garanti edilecektir.

> Herhangi bir noropazarlama arastirmasi projesine katilanlara, talep iizerine
sezgilerinin silinecegi veya degistirilecegi garanti edilecektir.

> Kigisel bilgilerin toplandigi iilkeden baska bir iilkeye aktarilmasi sirasinda
katilimcilarin veri koruma haklarinin korunmasina 6zellikle 6zen gosterilecektir. Bagka

bir iilkede veri isleme yapildiginda, bu kurallarin veri koruma ilkelerine uyulmalidir.

3.2.1.8. Cocuklar Ve Gencler

> Katilimcilarin 18 yasindan kiiciik olmasi gereken ndropazarlama g¢aligmalari,
sadece katilimcinin ebeveynlerinin veya yasal koruyucusunun bilgilendirilmis onay ile

gergeklestirilebilir

3.2.1.9. Alt Sozlesme

> Noropazarlama c¢aligmalart baglatilmadan Once, noropazarlama aragtirmacilari
projenin hangi boliimii ve ne zaman i¢in kendi kuruluslar disindaki (disaridan danisman

kullanmak da dahil) ti¢lincii bir taraf ile alt kontrat imzalanacagini agiklayacaktir.
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3.2.1.10. Yayinlama

> Bir projenin sonuclart kamuyla paylasildiginda, néropazarlama arastirmacilari,
raporun hangi bolimiiniin verilerin bir yorumunu temsil ettigini ve bilgilerin hangi
kisminin esas ¢iktilar ifade ettigini agikga belirtmelidir. Noropazarlama arastirmacilari,
projeye aktif olarak katilmadiklar1 ve bulgular1 savunabilecek durumda olmadiklari

stirece, isimlerini bir Noropazarlama arastirma projesiyle iliskilendiremezler.

3.2.1.11. Taahhiit

> Noropazarlama arastirmacilart bu belgenin muhtevasindaki tiim kurallari
uygulamay1 ve miisterileri ile li¢iincii taraflarin da uygulamasini saglayacaklarini taahhiit
eder. Bu yikimliligiin yerine getirilmemesi, arastirmacilarin {yeliklerinin

sonlandirilmasina neden olur.

3.2.1.12. Uygulama

> Noropazarlama arastirmacilari ile misterileri, belge ¢ergevesindeki tiim kurallar
bildiklerini, anladiklarin1 ve baska bir proje veya bolgenin diizenleyici kurallarina gore
hareket ettiklerini kabul ve beyan ederek; bu etik kurallarinin herhangi bir néropazarlama
projesi kapsamina giren her konuda baglayici ve gegerli oldugunu taahhiit eder.

> NMSBA Uyeleri, bu Ahlak Kurallarin1 kendi internet sitelerinde yaymlayarak
veya www.nmsba.com/ethics adresine yonlendiren bir baglantiy1 ilgili sitede paylasarak

bu kurallar1 kabul edip benimsediklerini beyan edecektir.
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BOLUM 4: TUKETICILERIN NOROPAZARLAMA
UYGULAMALARINA YONELIK TUTUMLARI UZERINE BiR

ARASTIRMA

Arastirmanin bu boliimiinde; arastirmanin amaci, 6nemi, evreni, veri hazirlama ve elde
etme siireci, analiz yontemine iliskin veriler sunulmus; arastirma hipotezleri ve modeli
olusturulmus elde edilen bulgular istatistiksel agidan degerlendirilerek hipotezler test

edilmistir.
4.1 Arastirmanin Amaci

Bu caligmanin amaci; Noropazarlama uygulamalarina yonelik tiiketicilerin tehlike
tutumlarini ortaya koymaktir. Bu hedef dogrultusunda teknolojiye yonelik tutum, etik
degere yonelik tutum ve ndropazarlama araglari kullanimina yonelik genel tutum gibi
degiskenlerin tiiketicilerin noropazarlama tehlikelerine yonelik tutumunu nasil etkiledigi

incelenmistir.

4.2 Arastirmanin Onemi

Literatiir caligmalar1 incelendiginde yapilan anket caligmalarinin agirhikli olarak
tiiketicinin ndropazarlama farkindaligin1 6l¢gmeye yonelik oldugunu goriilmektedir. Bu
caligmada tiliketici ndropazarlama bilgisinden ziyade tiiketici ndropazarlama tutumu,
teknolojik tutum, genel etik algilar1 ve néropazarlama araglart kullanim1 da esas alinarak

incelenecek ve bu sebeple 6zgiin deger olusturacaktir.

4.3 Ana Kitle ve Orneklem

Calismanin evreni; on sekiz yas ve iizeri, ankete katilmaya goniillii ve Tiirkiye’de yasayan
tiiketicilerden olugmaktadir. Google Formlar araciligiyla olusturulan anket QR kod ve
baglant1 linkleri ile tiiketicilere ulastirilmis ve kolayda 6rnekleme yontemi kullanilarak
elde edilen 233 anketin hatal1 veya eksik doldurulma gibi nedenlerle 44 adeti analize dahil

edilmeyerek 189 anlamli yanit ¢aligmada kullanilmistir.

4.4 Anketin Yapis1 ve Hazirlanmasi

Aragtirmada kullanilan anket formu tasarlanirken literatiirden faydalanilmis, olusturulan

anket sorular1 uzman tarafindan incelenmis; sonrasinda 10 kisiden olusan pilot grup
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tizerinde On calisma yapilarak sorularin anlagilabilirligi ve yeterliligine yonelik geri
bildirim alinmigtir. Alinan bildirimler dikkate alinarak gerekli diizeltmeler yapilmis olup
anket; “Teknolojiye Yonelik Tutum, Etik Ideoloji, Néropazarlama Tehlikelerine Ydnelik
Tutum, Noropazarlama Araglariin Kullanimina Yonelik Genel Tutum” olmak iizere 4
ana Olgek ve demografik Ozelliklere yonelik sorular hari¢ 24 sorudan olusmaktadir.
Anketin agiklama kisminda néropazarlama kavramina asina olmayan tiiketicilere yonelik
tanimlama yapilmis yanisira ndropazarlama On bilgilendirmesi olarak video link

paylasiimistir.

Ankette yer alacak sorular belirlenirken soru bazli olarak Tablo 5’de belirtilen

kaynaklardan faydalanilmistir.

Tablo 5: Anket Maddeleri ve Faydalamilan Kaynaklar

Olcek

Kaynak

Madde

Teknolojiye
Yonelik Tutum

Etik Degere

Yonelik Tutum

(Wiederhold, 2020)
“Neuromarketing &
Ethics: How Far Should
We Go with Predicting
Consumer Behavior?”

Alt Kaynak:
(Bakardjieva& Kimmel,
2016)

“Neuromarketing
Research Practices:
Attitudes, Ethics, and
Behavioral Intentions”

(Wiederhold, 2020)
“Neuromarketing &
Ethics: How Far Should
We Go with Predicting
Consumer Behavior?”

Alt Kaynak:

(Keizer ve
digerleri,2003)

“Ethical ideologies:
Efficient assessment
and influence on ethical
judgements of
marketing practices.”

1-Teknolojinin hayatima miidahale
ettigini sikca hissedebiliyorum
2-Cevrimigi kisisel verilerimin ti¢lincii
sahislardan giivenli bir sekilde
gizlendigine inaniyorum.
3-Teknolojinin tehditlerden ¢ok firsat
yarattigini diigiiniiyorum.

4- Bence etik (ahlaki) davranmak her
zaman kar elde etmekten daha 6nemlidir.
5-Etik (ahlaki) olarak “Dogru” veya
“Yanlis” davranmak

Tamamen durumun sartlarina baghdir.
6-Etik (ahlaki) standartlar evrenseldir ve
bu nedenle herkes icin aynidir
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Noropazarlama
Tehlikelerine
Yonelik Tutum

(Wiederhold, 2020)
“Neuromarketing &
Ethics: How Far Should
We Go with Predicting
Consumer Behavior?”

11.Ve 17. Sorular
(K6miirciioglu,2016)
Pazarlama letisim
Siirecinin Etkinligini
Arttirmada
Noropazarlama: Bir
Alan Aragstirmasi

7-Temel olarak, néropazarlamanin ne
demek oldugunu

biliyorum

8-Bir tiiketici olarak néropazarlamanin
sirketlere agir1 gii¢

Verdigini diigiiniiyorum.

9-Bagimsiz se¢imler yaparim ve
noropazarlama araglart verdigim kararlari
tahmin edemez veya etkileyemez.
10-No6ropazarlama, tiiketicilere iiriin ve
hizmet satmanin

manipiilatif bir yoludur.
11-Noropazarlama tekniklerinin
insanlarin duygu ve diislincelerini analiz
etmek i¢in bir ara¢ olarak kullanilmasinin
insanlarin 6zeline aykir1 oldugunu
diisiiniiyorum

12-Noropazarlama arastirmalarinda tibbi
cihazlarin yan

etkileri (6rnegin mahremiyet ihlalleri)
konusunda endiseliyim.

13-Beyin goriintiileme yontemleri (EEG,
fMRI vb.) kendimle ilgili gizli tutmay1
tercih ettigim bilingalt1 diirtiileri ortaya
cikarabilir.

14-Reklam ve ambalaj tasarimlarinda
sikca tercih edilen

"Goz takibi" gibi ndropazarlama
tekniklerinin bilingalt1 verilerin paylagimi
ve kotii niyetli kullanimi gibi riskleri
vardir.

15-Kalp hiz1 degiskenligini 6lcen (EKG
vb.) noropazarlama uygulamalar1 akil
yiirlitme ve (cinsel) arzulara yonelik
verilere ulasabildiklerinden asiri
miidahalecidir.

16-Insanlardaki hormon miktarimi
6lgmek i¢in sirketler tarafindan yapilan
biyokimyasal tetkikler (kan alimu,

idrar 6rnekleri ) tiikketici davraniglarini
aragtirmaya yonelik etik olmayan
yontemlerdir.

17-Noropazarlamada kullanilan beyin
faaliyetlerini 6lgmeye yarayan cihazlari
(EEG,go6z izlem,fMRI vb.)

etik bulmuyorum.
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Noropazarlama (Wiederhold, 2020) 18-No6ropazarlama tiiketicinin
Araclarmin aciklayamadigi
Kullanimina 18-19-20. sorular Diisiinceleri 6lgmede etkili bir
Yonelik Genel (Cevik, 2015) yontemdir.
Tutum “An Awareness 19-Néropazarlama teknikleri daha ¢ok
Research For veriye dayali
Neuromarketing That Is  bir tekniktir.
A New Scientific Way  20-Noropazarlama teknikleri tiiketici
Of Doing Market algis1 hakkinda daha
Research” Gergekei (objektif) bilgi saglar
21-Noropazarlama arastirmalart etik
21. Soru ilkelere gore
(Kesek, 2017) uygulanmalidir.
“Noropazarlama 22-Noropazarlama uygulamalar

Yaklagiminin Tiketici
Davraniglar1 Uzerindeki
Etkisi: Malatya Inonii

isletmeler i¢in daha yararli sonuglar
yaratir.
23-Noropazarlama uygulamalar etiktir.

Universitesi Ornegi” 24-Gelecekte ndropazarlama
arastirmalarinda katilimci olmak isterim
22. Soru

Ozgiin Soru

Bahsi gegen calismalardaki anket sorulari incelenmis, tezin amacina uygun sorular tespit

edilerek tezin igerigine gore revize edilerek teze uyarlanmistir.

4.5 Veri Toplama Siireci

Arastirma, Mart-Nisan 2022 araliginda online anket caligmasi

gerceklestirilmistir. Google Formlar  iizerinden olusturulan ~ anket formu, ayn1 web
sitesinin ortak baglantis1 ve olusturulan QR kod ile farkli platformlarda tanitilarak 233
kisilik bir hedef kitleye ulasmis ancak hatali veya eksik doldurulma gibi nedenlerle 44

yanit analize dahil edilmeyerek 189 anlamli yanit ¢alismada kullanilmisgtir.

4.6 Analiz Yontemi

Aragtirmada faktorleri incelemek i¢in tanimlayici istatistiksel analiz, faktor analizi,

korelasyon testi ve regresyon kullanilmigtir. Anket verileri SPSS 23.0

programi kullanilarak analiz edilmistir.

4.7 Arastirmanin Modeli

Arastirmada tiiketici teknolojiye yonelik tutumu, etik degere yonelik tutumu ve
noropazarlama araglarinin kullanimina yonelik tutumunun néropazarlama tehlikelerine
yonelik tutum tizerindeki etkisinin Glglilmesi amaglanmis ve Sekil 30’daki arastirma

modeli olusturulmustur.
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Teknolojiye Y onelik
Tutum
J
4 )
Etik Degere Y 6nelik
Tutum
L J
4 )
Noropazarlama
Araclariin
Kullanimina Y énelik
Genel Tutum

4.8 Arastirmanmin Hipotezleri

Sekil 30: Arastirma Modeli

Noropazarlama
Tehlikelerine Y onelik
Tutum

Calismanin modeli dikkate alinarak hipotezler asagidaki gibi olusturulmustur:

Hipotezler

H1: Bir kisinin teknolojiye karsi tutumu bu kisinin néropazarlama tehlikelerine yonelik

tutumu tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir

H2: Bir kisinin degere yonelik tutumu bu kisinin ndéropazarlama tehlikelerine yonelik

tutumu tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir

H3: Bir kisinin ndropazarlama araglarinin kullanimina yonelik genel tutumu bu kisinin

noropazarlama tehlikelerine yonelik tutumu tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir

4.9 Veri Analizi ve Bulgular

Demografik ve tanimlayici bulgular incelenerek; verilere yonelik giivenilirlik ve faktor

analizi, normal dagilima uygunluk analizi, korelayon ve regresyon analizleri yapilmistir.

4.9.1 Demografik Bulgular

Anket ¢alismalar1 sonucunda 189 anlamli yanit elde edilmistir. Bu anketlerden elde

edilen demografik istatistikler igin bkz. Sekil 31
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Sekil 31: Katihmcilarin Cinsiyet, Yas ve Medeni Durum Dagilimi

Sekil 31°’de verilen bilgileri dikkate alarak cinsiyet dagilimini degerlendirdigimizde
katilimcilarin %61,4 kadin, %38,6 oraninda erkek oldugu goriilmektedir. Yas gruplari ise
15-20 yas %12,7; 21-25 yas %15,3; 26-30 %21,2; 31-35 %18,5; 36-40 %14,3; 41-45
%9,5; 46-55 %6,3; 56 ve iizeri %2,1 oraninda dagilim gostermektedir. Katilimcilar

medeni durumlarina gore degerlendirildiginde ise %53,4 evli %46,6 oraninda ise bekar

oldugu goriilmektedir.
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Sekil 32: Katihmcilarin Gelir ve Meslek Durumu Dagilim
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Sekil 32’de katilimcilarin aylik bireysel gelir ve meslek dagilimlart incelendiginde;
katilimcilarin %26,5 6grenci; %32,3 6zel sektor calisani; %30,2 kamu ¢alisani; %3,2
serbest meslek; %7,9 ¢alismayan gruplarindan oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin
bireysel gelir dagilimlar1 degerlendirildiginde %30,2 0-3000 TL; %6,3 3001-4500 TL;
%22,8 4501-7000 TL; %19,6 7001-10000 TL; %14,8 10001-15000 TL araliginda ; %6,3
15000 TL ve tizeri kazang elde ettigi goriilmektedir.

Yiizdelik dilimleri grafiklerde goriilmekte olan demografik bilgilerin frekans tablosu
Tablo 6’daki gibidir.

Tablo 6: Katihmeilarin Demografik Ozelliklerinin Frekanslari ve Yiizdelikleri

f %
Cinsiyetiniz Kadin 116 61,4
Erkek 73 38,6
Toplam 189 100,0
Yasiniz 18-20 24 12,7
21-25 29 15,3
26-30 40 21,2
31-35 35 18,5
36-40 27 14,3
41-45 18 9,5
46-55 12 6,3
56 ve lizeri 4 2,1
Toplam 189 100,0
Medeni Haliniz Evli 101 53,4
Bekar 88 46,6
Toplam 189 100,0
Ayhik bireysel geliriniz 0-3000 TL 57 30,2
3001-4500 TL 12 6,3
4501-7000 TL 43 22,8
7001-10000 TL 37 19,6
10001-15000 TL 28 14,8
15000 ve iistii TL 12 6,3
Toplam 189 100,0
Mesleginiz Ogrenci 50 26,5
Ozel Sektor Calisant 61 32,3
Kamu Caligani 57 30,2
Serbest Meslek 6 3,2
Caligmiyor 15 7,9
Toplam 189 100,0
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4.9.2 Tamimlayici Bulgular

Arastirmanin bu boliimii, gelistirilen 6lgtim aletleri ile ulasilan ¢iktilarin analizi ve elde
edilen bulgularin yorumlanmasini igermektedir.

Teknolojiye Yonelik Tutum

Tablo 7, teknolojiye yonelik tutumlarin dagilim diizeyleriyle ilgili olarak tanimlayici
istatistiksel analiz sonuglarinin  yiizde, ortalama ve standart sapma degerlerini

gostermektedir.

Tablo 7: Teknolojiye Yonelik Tutum Analizi Madde Bazhh Tanmimlayici

Istatistikleri
Ifadeler £ g = -
s = £ @
5 5 S £ ~x C ©
oz z S, S £ "
S S X M M O
% % % % %
Cevrimigi kigisel
verilerimin ti¢iinct
sahislardan giivenli bir 20,1 275 32,8 15,9 3,7 2556 1.0932
sekilde gizlendigine
inantyorum.
Teknolojinin
tehditlerden ¢ok firsat 4,2 16,9 36,5 32,8 9,5 3.265 0.9914
yarattigini
diisiiniiyorum.

N=189, Ortalama= 2.91

“1-Hig¢ Katilmiyorum”, “2-Katilmiyorum”, “3-Kararsizim”, “4-Katiliyorum”, “5-Kesinlikle katiliyorum”.

Teknolojiye yonelik tutum Olgek alt maddeleri incelendiginde; “Cevrimici kisisel
verilerimin tgiinci sahislardan giivenli bir sekilde gizlendigine inaniyorum.” ifadesine

tiiketicilerin %47,6 oraninda katilmadiklar1 yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

2

“Teknolojinin tehditlerden ¢ok firsat yarattigini diisiiniiyorum.” ifadesine tiiketicilerin

%42,3 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

Bu 06lgcege yonelik genel olarak katilimci goriisleri incelendiginde katilimcilarin
teknolojinin tehditlerden ¢ok firsat yarattigini diisiinmelerine ragmen kisisel verilerin

cevrimici ortamda giivenli sekilde gizlendigine inanmadiklar1 gozlenmektedir.
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Etik Degere Yonelik Tutum

Tablo 8, etik degere yonelik tutumlarin dagilim  diizeylerine iliskin tanimlayici
istatistiksel analiz sonuglarmin  yiizde, ortalama ve standart sapma degerlerini

gostermektedir.

Tablo 8: Etik Degere Yonelik Tutum Analizi Madde Bazhh Tanimlayici

Istatistikleri
ifadeler
E g £ £ o E
[T I = = =
e © N [ X ©
=Sz 2 4 2 < 2 £
TE E £ 3 3 = = <
T E 3 = VR £ @
VARV - N> (@]
% % % % %
Bence etik davranmak
her zaman kar elde
etmekten daha 2,1 2,6 7.4 31,7 56,1 4,370 0,8935
Onemlidir.
Etik standartlar
evrenseldir ve bu 2,6 12,7 15,9 32,8 36,0 3,868 11,1197
nedenle herkes icin
aynidir

N=189, Ortalama=4.11

“1-Hi¢ Katilmiyorum”, “2-Katilmiyorum”, “3-Kararsizim”, “4-Katiliyorum”, “5-Kesinlikle katiliyorum”.

“Bence etik davranmak her zaman kar elde etmekten daha oOnemlidir.” ifadesine

tiiketicilerin %87,8 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Etik standartlar evrenseldir ve bu nedenle herkes i¢in aynidir.” ifadesine tiiketicilerin

%68,8 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri gortilmektedir.

Bu 6lcege yonelik genel olarak katilimcr goriisleri incelendiginde katilimcilarin etik
standartlar1 evrensel bulduklari ve etik davranmay1 kar elde etmekten daha Gnemli

bulduklar1 gézlenmektedir.

Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum

Tablo 9’da “Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum” dagilimina yonelik
tanimlayici istatistiksel analiz ¢iktilarinin yiizde, ortalama ve standart sapma degerleri

gosterilmektedir.
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Tablo 9: Néropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum Analizi Madde Bazh
Tanimlayici Istatistikleri

Hic

ifadeler

Katilmyor
um
Katilmiyor
um
Kararsizim
Katihyoru
m
Kesinlikle
Katiliyoru
m
Ortalama
S.S

X
X
X
X
X

Temel olarak,
ndropazarlamanin ne
demek oldugunu
biliyorum

14,8 18,5 24,3 33,9 8,5 3,026 1,2092

Bir tiiketici olarak

noropazarlamanin

sirketlere asir1 gii¢ 4,8 4,8 49,7 25,4 15,3 3,418 0,96775
verdigini

diisiiniiyorum.

Bagimsiz se¢imler

yaparim ve

noropazarlama

araglar1 verdigim 7,4 23,8 429 19,6 6,3 2,937 0,9926
kararlar1 tahmin

edemez veya

etkileyemez.

Noropazarlama,

tiiketicilere iiriin ve

hizmet satmanin 4,2 5,8 38,6 36,5 14,8 3,519 0,9598
manipiilatif bir

yoludur.

Noropazarlama

tekniklerinin

insanlarin duygu ve

diisiincelerini analiz

etmek i¢in bir arag

olarak 6,9 16,9 39,7 25,4 11,1 3,169 1,0584
kullanilmasinin

insanlarin 6zeline

aykirt oldugunu

diisiiniiyorum.

Noropazarlama

arastirmalarinda tibbi

cihazlarm yan

etkileri (6rnegin 3,7 12,2 38,6 29,1 16,4 3,423 1,0214
mahremiyet ihlalleri)

konusunda

endiseliyim.
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Beyin goriintiileme

yontemleri (EEG,

fMRI vb.) kendimle

ilgili gizli tutmay1 8,5 15,3 40,7 259 9,5 3,127 1,0593
tercih ettigim

bilingalt: diirtiileri

ortaya ¢ikarabilir.

Reklam ve ambalaj
tasarimlarinda sikca
tercih edilen "Goz
takibi" gibi
noropazarlama
tekniklerinin
bilingaltr verilerin
paylagimi ve kotii
niyetli kullanimi gibi
riskleri vardir.

4,8 12,2 40,7 28,0 14,3 3,349 1,0235

Kalp hiz1
degiskenligini 6l¢en
(EKG vb.)
noropazarlama
uygulamalari akil
yiirlitme ve (cinsel)
arzulara yonelik
verilere
ulasabildiklerinden
asirl miidahalecidir.

6,9 12,7 46,6 24,3 9,5 3,169 1,0015

Insanlardaki hormon
miktarini 6lgmek igin
sirketler tarafindan
yapilan biyokimyasal
tetkikler (kan alimi,
idrar 6rnekleri ) 7,4 19,0 37,0 22,8 13,8 3,164 1,1155
titketici
davranislarini
aragtirmaya yonelik
etik olmayan
yontemlerdir.

Noropazarlamada

kullanilan beyin

faaliyetlerini

Ol¢meye yarayan 53 21,2 38,6 22,2 12,7 3,159 1,065
cihazlar1 (EEG,goz

izlem,fMRI vDb.) etik

bulmuyorum.

N=189, Ortalama= 3.22

“1-Hi¢ Katilmiyorum”, “2-Katilmiyorum”, “3-Kararsizim”, “4-Katiliyorum”, “5-Kesinlikle katiliyorum”.
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“Temel olarak, noropazarlamanin ne demek oldugunu biliyorum.” ifadesine tiiketicilerin

%42,3 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Bir tiiketici olarak noropazarlamanin sirketlere asir1 gii¢ verdigini disiiniiyorum.”
ifadesine tiiketicilerin %49,7 oraninda kararsiz olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri

goriilmektedir.

“Bagimsiz se¢imler yaparim ve ndropazarlama araglari verdigim kararlar1 tahmin edemez
veya etkileyemez.” ifadesine tiiketicilerin %42,9 oraninda kararsiz olduklari yoniinde

cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama, tiiketicilere {irin ve hizmet satmanin manipiilatif bir yoludur.” ifadesine

tiiketicilerin %51,3 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama tekniklerinin insanlarin duygu ve diisiincelerini analiz etmek i¢in bir
ara¢ olarak kullanilmasinin insanlarin 6zeline aykiri oldugunu diisiiniiyorum.” ifadesine
tiketicilerin  %39,7 oraninda kararsiz olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri

goriilmektedir.

“Noropazarlama arastirmalarinda tibbi cihazlarin yan etkileri (6rnegin mahremiyet
ihlalleri) konusunda endiseliyim.” ifadesine tiiketicilerin %45,5 oraninda katilim yoniinde

cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Beyin goriintiileme yontemleri (EEG, fMRI vb.) kendimle ilgili gizli tutmay1 tercih
ettigim bilingalt1 diirtiileri ortaya ¢ikarabilir.” ifadesine tiiketicilerin %40,7 oraninda

kararsiz olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Reklam ve ambalaj tasarimlarinda sikca tercih edilen "G6z takibi" gibi ndéropazarlama
tekniklerinin bilingalt1 verilerin paylasimi ve kotii niyetli kullanimi gibi riskleri vardir.”
Ifadesine tiiketicilerin  %42,3 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri

goriilmektedir.

“Kalp hiz1 degiskenligini 6l¢cen (EKG vb.) ndropazarlama uygulamalar: akil yiiriitme ve
(cinsel) arzulara yonelik verilere ulasabildiklerinden asir1 miidahalecidir.” ifadesine
tikketicilerin  %46,6 oraninda kararsiz olduklar1t yoniinde cevaplar verdikleri

goriilmektedir.

“Insanlardaki hormon miktarin1 dlgmek igin sirketler tarafindan yapilan biyokimyasal
tetkikler (kan alimi, idrar Ornekleri ) tiiketici davraniglarini arastirmaya yonelik etik

olmayan yontemlerdir..” ifadesine tiiketicilerin %37 oraninda kararsiz olduklari yoniinde
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cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlamada kullanilan beyin faaliyetlerini 6lgmeye yarayan cihazlar1 (EEG,g6z
izlem,fMRI vb.) etik bulmuyorum.” ifadesine tiiketicilerin %38,6 oraninda kararsiz

olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

Bu 6lgege yonelik genel olarak katilime1 goriislerinin gogu kararsizlik yoniinde belirtilmis
olsa dahi ortalamalar ele alindiginda katilim igeren ifadelere yatkinlik gdriilmektedir.
Sonuglar degerlendirildiginde tiiketicilerin néropazarlama tehlikelerine yonelik kaygili

oldugu ve néropazarlama uygulamalarini tehlikeli bulduklar goriilmektedir.
Noropazarlama Araclarimin Kullanimina Yonelik Genel Tutum

Tablo 10°da Noropazarlama Araglarinin Kullanimina Yonelik Genel Tutum dagilimina
yonelik tanimlayici istatistiksel analiz ¢iktilarinin ortalama ve standart sapma degerleri

gosterilmektedir.

Tablo 10: Noropazarlama Araclarimin Kullammina Yoénelik Genel Tutum Analizi
Madde Bazh Tamimlayic: Istatistikleri

S S E E o8&
x~ o
.S & § 5 X5 ¢g
. E = = = z> E & < n
Ifadeler E E £ E 88T © %)
£ 3 5 ¢i ¢
M M O
% % % % %
Noropazarlama tiiketicinin agiklayamadigi 58 101 407 376 58 3275 09331

diisiinceleri 6lgmede etkili bir yontemdir.
Noropazarlama teknikleri daha gok veriye
dayali bir tekniktir.

Noropazarlama teknikleri tiiketici algisi
hakkinda daha gergek¢i (objektif) bilgi 53 8,5 40,2 39,2 6,9 3,339 0,9235
saglar

48 85 339 46,0 6,9 3,418 0,9167

Noropazarlama uygulamalar1 isletmeler

. 42 74 339 40,7 13,8 3524 0,9652
icin daha yararli sonuglar yaratir.

Noropazarlama arastirmalar1 etik ilkelere

gbre uygulanmalidir 48 79 206 376 29,1 3,783 1,0967

Noropazarlama uygulamalar etiktir. 85 159 529 18,0 48 2,947 0,9325

Gelecekte noropazarlama arastirmalarinda
katilimc1 olmak isterim

N=189, Ortalama= 3.30

148 21,7 376 175 85 2,831 1,1406

“1-Hi¢ Katilmiyorum”, “2-Katilmiyorum”, “3-Kararsizim”, “4-Katiliyorum”, “5-Kesinlikle katiliyorum”.
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“Noropazarlama tiiketicinin agiklayamadig: diistinceleri 6l¢mede etkili bir yontemdir.”
ifadesine tiiketicilerin  %43,4 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri

gorilmektedir.

“Noropazarlama teknikleri daha ¢ok veriye dayali bir tekniktir.” ifadesine tiiketicilerin

%52,9 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama teknikleri tiikketici algis1 hakkinda daha gercekei (objektif) bilgi saglar

ifadesine tiiketicilerin %46 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama uygulamalari isletmeler i¢in daha yararli sonuglar yaratir.” ifadesine

tiiketicilerin %54,5 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama arastirmalari etik ilkelere gore uygulanmalidir.” ifadesine tiiketicilerin

tiiketicilerin %66,7 oraninda katilim yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Noropazarlama uygulamalari etiktir.” ifadesine tiiketicilerin %52,9 oraninda kararsiz

olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri goriilmektedir.

“Gelecekte noropazarlama arastirmalarinda katilimc1  olmak isterim” ifadesine
tiketicilerin  %37,6 oraninda kararsiz olduklar1 yoniinde cevaplar verdikleri

goriilmektedir.

Bu odlgege yonelik katilimci goriisleri incelendiginde néropazarlama araclarina yonelik
genel tutum olumlu yonde olmasina ragmen tiiketicilerin néropazarlamnin etikligi ve
noropazarlama arastirmalarmma katilimci  olma noktasinda karasiz  olduklar

goriilmektedir.

4.9.3 Giivenilirlik/i¢ Tutarhlik ve Faktor Analizi

Bu deger araliklar1 dikkate alinarak arastirmada kullanilan Teknolojiye Yonelik Tutum,
Etik Degere Yonelik Tutum, Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum,
Noropazarlama Araglarinin Kullanimma Yonelik Genel Tutum analizlerinin toplam
giivenilirlik degerleri Cronbach’s alpha katsayis1 hesaplanmistir. Katsay1 degerleri ile

boyutlara ait ortalama ve Standart sapma degerleri Tablo 11°de yer almaktadir.
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Tablo 11: Arastirmada Yer Alan Olceklere Ait Giivenilirlik Katsayilar1 Tablosu
AO SS ifade Cronbach’s

Sayisi Alpha
Teknolojiye Yonelik Tutum 5,82 1,8304 2 , 700
Etik Degere Yonelik Tutum 8,238 1,7839 2 , 710
Noropazarlama Tehlikelerine 35,46 8,198 11 ,903
Yonelik Tutum
Noropazarlama Araglarinin 23,116 5,3013 7 ,882

Kullanimina Yonelik Genel

Tutum

Tablo 11'de 189 kisilik 6rneklem tizerinde yapilan c¢alismada kullanilan 6lgeklerin
Cronbach alfa analizi sonuglart bulunmaktadir. Gorildiiga gibi tim  6lgeklerin
i¢ tutarlilik katsayilarinin Nunnally (1978:245) tarafindan Onerilen i¢ tutarlilik kabul
smirinda (0.70) ve iizerinde oldugu goriilmektedir. Teknolojiye Yonelik Tutum ve Etik
Degere Yonelik Tutum oOlgeklerinin igsel tutarlilik diizeyinin incelenmesi siirecinde
Olceklerin igsel tutarlilik seviyesini diisliren birer ifade ¢ikarilmistir. Orijinali {i¢ ifadeden
olusan Teknolojiye Yonelik Tutum ve Etik Degere Yonelik Tutum 6lgekleri boylece bu
calisma kapsaminda iki ifadeye indirgenmistir. I¢ tutarlilk katsayilarmin analizi
sonucunda bu c¢alismadaki diger Olgeklerin orijinal yapilarmi korudugu goériilmiistiir.
Arastirmada yer alan 6lgeklerin ifadelerine faktor analizi yapilmis (KMO=0.874; p=0.0)
ve ifadelerin tutarli bir sekilde bir arada bulunmasiyla dort farkli faktor elde edilmistir.
Tablo 12'deki faktor analizi sonucunda elde edilen dort faktor, toplam varyansin
%67.892’sini acgiklamaktadir. 189 kisilik orneklem kapsaminda gerceklestirilmis olan
faktor analizi neticesinde; Teknolojiye Yonelik Tutum, Etik Degere Yonelik Tutum,
Noropazarlama Tehlikelerine Yo6nelik Tutum ve Noropazarlama Araglarinin

Kullanimina Yonelik Genel Tutum 6l¢eklerinin farkli durumlar 6lgtiigii bulunmustur.

Tehlike 1, 2 ve 3 ifadelerinin faktor yiiklerinin ilgili faktdre yeterince yiliklenmemesi

sebebiyle analiz sirasinda bu ifadeler elenmistir.

71



Tablo 12: Arastirmada Yer Alan Olceklere Ait Faktor Analizi,
KMO ve Bartlett Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Ornekleme Yeterliligi Olgiimii. 874

Bartlett Kiiresellik Testi ~ Yaklasik Ki Kare 2165,567
Diferansiyel 171
Anlamlilik ,000

Faktorler
1 2 3 4

Tehlikell ,867

Tehlikel0 ,855

Tehlike9 ,819

Tehlike6 ,753

Tehlike8 712

Tehlike7 , 704

Tehlike5 ,690

Tehlike4 525

Arac3 ,866

Aracd ,839

Arac2 ,820

Arac5s 144

Aracl ,730

Aracé6 ,643

Aracg7 ,580

Etikl ,842

Etik3 ,769

Tekl ,831

Tek3 ,766
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4.9.4 Olgeklerin Normal Dagihima Uygunluk Analizi

Tablo 13’de arastirmada yer alan oOlgeklerin normal dagilima uygunluk analizi

gorilmektedir.

Tablo 13: Arastirmada Yer Alan Ol¢eklere Ait Normal Dagilima Uygunluk Analizi

N Skewness Kurtosis
Teknolojiye Yonelik Tutum 189 ,038 -,598
Etik Degere Yonelik Tutum 189 -1,109 1,023
Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum 189 -,387 1,307
Noropazarlama Araglarmin Kullanimina Y 6nelik
-,872 1,826
Genel Tutum 189

*Skewness: Carpiklik Kurtosis: Basiklik

Tabachnick e gore yapilan normal dagilim testleri sonucunda Teknolojiye Yonelik
Tutum, Etik Degere Yonelik Tutum, Noropazarlama Tehlikelerine Yoénelik Tutum
Olceklerinin Basiklik ve Carpiklik degerlerinin (-1,5; +1,5) araliginda yer almasi
sebebiyle dl¢eklerin normal dagilima uydugu sdylenebilir. George ve Mallerye gore ideal
degerlerin (-2,+2) arasinda da kabul gorebilecegi goriisii dikkate alinarak Noropazarlama
Araglarinin Kullanimima Yonelik Genel Tutum 6lceginin de normal dagilima uydugu

goriilmektedir (George ve Mallery, 2010).

4.9.5 Korelasyon Analizi

Tablo 14’de arastirmada yer alan degiskenler arasindaki korelasyon analizi

gorilmektedir.

Teknolojiye Yonelik Tutum degiskeninin Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum

degiskeni ile negatif korelasyonu (r=-0.177, p<0.05) bulunmustur.

Etik Degere Yonelik Tutum degiskeninin Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum
(r=0.300, p<0.01) ve Noropazarlama Araglarmin Kullanimina Y 6nelik Genel Tutum (r=

0.175, p<0.05) degiskenleri ile pozitif korelasyonu bulunmaktadir.

Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik Tutum degiskeninin Noropazarlama Araglarinin
Kullanimina Yonelik Genel Tutum (r= 0.495, p<0.01) degiskeni ile pozitif korelasyonu

bulunmaktadir.
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Tablo 14: Arastirmada Yer Alan Olgeklere Ait Korelasyon Analizi

Ortalama SS 1 2 3 4

1 Teknolojiye 2,9101 91521 1
Yonelik Tutum

2 Etik Degere 4,1190 ,89196 114 1
Yonelik Tutum

3 Noropazarlama 3,2237 74527 - 177 ,300™ 1
Tehlikelerine
Yonelik Tutum

4 Noropazarlama 3,3023 ,75732 024 ,175" ,495™ 1
Araglarinin
Kullanimina
Yonelik Genel
Tutum

**n< 0.01, *p<0.05

4.9.6 Regreasyon Analizi

Tiiketici noropazarlama tutumunu etkileyebilecegi Ongoriilen veriler Teknolojiye
Yonelik Tutum, Etik Degere Yonelik Tutum, Noropazarlama Tehlikelerine Yonelik
Tutum ve Noropazarlama Aracglarinin Kullanimina Yonelik Genel Tutum olmak {izere
dort gruba ayrilmistir. Bu islemden sonra dlgekler faktor analizine tabi tutularak boyutlari
tespit edilmistir. Sonrasinda 6lgeklerin birbirleriyle iligkileri tespit amaciyla korelasyon
analizi yapilmis ve olusturulan modele gore noropazarlama tehlikelerine yonelik tutum
ile teknolojiye yonelik tutum, etik degere yonelik tutum ve néropazarlama araglarinin
kullamina yonelik tutum arasindaki iligkiyi tespit etmek amaciyla regresyon analizi

yapilmistir. Tablo 15°de regresyon analizi modelinin 6zeti tablo halinde gosterilmistir.

Tablo 15: Regresyon Analizi Model Ozeti
Diizeltilmis Standart Durbin-

Model R R Kare R Kare Tahmin Hatas1 Watson

1 5812 ,338 ,327 ,61123 1,801

a. Tahminler: (Sabit), Arag_Ort, Tek Ort, Etik Ort
b. Bagimh Degisken: Tehlike_Ort

Tablo 16’da regresyon analizi anova tablosu gosterilmistir.
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Tablo 16: Regresyon Analizi Anova Tablosu

Kareler
Model Kareler Toplami  Diferansiyel Ortalamasi F Anlamlilik
1 Regresyon 35,304 3 11,768 31,499 ,000P
Artan 69,117 185 374

Toplam 104,421 188

a. Bagimli Degisken: Tehlike_Ort

Tablo 17°de Regresyon Analizi ile ilgili Teknolojiye Yénelik Tutum, Etik Degere
Yonelik Tutum, Noropazarlama Araglarinin Kullanimina Yonelik Genel Tutum
Arasindaki Etki Katsayilarina iliskin bilgiler verilmistir.

Tablo 17: Regresyon Analizi ile Tlgili Teknolojiye Yonelik Tutum, Etik Degere

Yonelik Tutum, Noropazarlama Araclarimin Kullanimina Yénelik Genel
Tutum Arasindaki Etki Katsayilar

Model Standardize Standardize

Edilemermis Edilmis t  Anlamink  Dogrusallik
Istatistikleri
Katsayilar Katsayilar
B Swndat g VIF
Hata
1 (Sabit) 1,406 0,29 4,846 0
Tek Ort -0,176 0,049 -0,216 -3,587 0 1,013
Etik_Ort 0,205 0,051 0,245 4,006 0 1,045
Arag Ort 0,45 0,06 0,457 7,528 0 1,032

a. Bagimli Degisken: Tehlike Ort
b. Tahminler: (Sabit), Arag_Ort, Tek Ort, Etik_Ort

Noropazarlama tehlikerine yonelik tutum ile teknoloji, etik deger ve noropazarlama

araclar kullanim1 arasindaki iligkiyi tespite yonelik yapilan regresyon analizi sonucunda

incelenen degerler arasinda istatistiksel anlamda anlamli (p=,000) bir regresyon iliskisi

oldugu bulgulanmustir.

Yanisira B ve t degerlerini ele alindiginda ndropazarlama tehlikelerine yonelik tutum

tizerinde; teknolojiye yonelik tutum (t=-3,587; p=-0,216), etik degere yonelik tutum

(t=4,006; B=0.245) ve noropazarlama araglari kullanimina yonelik tutum (t=7,528;

=0.457) degiskenlerinin istatistiksel olarak anlamli etkileri oldugunu gostermektedir.

Ayrica regresyon modelinin Durbin-Watson degerinin 1,801 oldugu yani kabul araligi

olan 1-3 arasinda yer aldig1 tespit edilmistir. Yanisira R kare degerine baktigimizda
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modeldeki bagimsiz degiskenlerin, ndropazarlama tehlikelerine yonelik tutum

degiskenindeki varyansin yaklasik %33’linii agiklayabildigi goriilmektedir.

Varyans Siskinlik Faktorii (VIF, Varance Inflation Faktor); agiklayic1 degiskenler
arasinda ¢oklu dogrusal baglantinin olup olmadigini analiz etmekte kullanilmaktadir.
Yiiksek deger alan VIF katsayisinin yiiksek degeri, regresyon katsayilariin varyansini
artirmakta ve bagimsiz degiskenin bagimli degisken {izerindeki etkisinin yanlig
yorumlanmasina yol agmaktadir. Bu durumda regresyon modeli artik gegerli

olmamaktadir (Ozdamar, 2011)

Tablo 17°ye gore VIF degerleri 1 e neredeyse esit oldugundan degiskenler arasinda ¢oklu

dogrusal bagimlilik olmadig1 sdylenebilir.

Tablo 17°ye gore bulgulanan regresyon katsayilarina gore, bagimsiz degiskenler ile

bagimli degisken arasindaki iliskiye ait regresyon denklemi asagidaki gibidir.
Y=1,406-0,176(T)+0,205(E)+0,450(A)

Esitlige baktigimizda teknoloji ndropazarlama tehlikelerine yonelik tutum {izerine ters
yonlii etki yaparken, etik ve noropazarlama araglar1 kullanimi pozitif yonde etki
yapmaktadir. Agiklanan regresyon degeri sonucunda kisinin teknolojiye yonelik tutumu
noropazarlama tehlikelerine yonelik tutumunu en az etkileyen faktdr olmustur.

Noropazarlama araglart kullanmina yonelik tutumu ise en ¢ok etkileyen faktor olmustur.
Model kapsaminda elde edilmis olan hipotez sonuglar1 Tablo 18’de yer almaktadir.

Tablo 18: Arastirmada Yer Alan Olceklere Ait Hipotez Analizleri Sonuc Tablosu
Hipotezler Sonuclar

H1: Bir kisinin teknolojiye kars1 tutumu bu kisinin
ndropazarlama tehlikelerine yonelik tutum tizerinde anlamli bir Desteklendi

etkiye sahiptir

H2: Bir kisinin etik degere yonelik tutumu bu kisinin
noropazarlama tehlikelerine yonelik tutum lizerinde anlamli bir Desteklendi

etkiye sahiptir

H3: Bir kisinin néropazarlama araglariin kullanimina yonelik
genel tutumu bu kisinin néropazarlama tehlikelerine yonelik Desteklendi

tutum tizerinde anlamli bir etkiye sahiptir
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SONUC VE ONERILER

Tiiketiciler var olduklar1 slire boyunca ihtiya¢ olsun veya olmasin bir¢ok mal ve hizmet
satin alirlar. Her ne kadar satin alma faaliyetlerini kendi istek ve ihtiyaclarini g6z 6niine
alarak bagimsiz kararlarinin neticesinde aldiklar1 ifade edilse de satin alma faaliyetleri
sadece rasyonel olarak degil irrasyonel olarak da gergeklesebilmektedir. Birey 6zellikle
iletisim araglar1 sayesinde yasami boyunca her an c¢esitli dis uyaranlara maruz
kalmaktadir. Bu uyaranlart kendi lehine ¢evirmek ve uzun vadede ayakta kalip
maksimum kar etmek isteyen sirketler tiiketicinin satin alma kararlarimi tiiketici ne
isterden ziyade tiiketiciye hangi mal ve hizmeti nasil istetirizi ele alarak pazarlama

faaliyetleri i¢in yogun caba ve sermaye tiiketmislerdir.

Ancak son yillarda ortaya ¢ikan noropazarlama sayesinde norobilimde kullanilan
teknikler tiiketici davranislarin1 anlamakta kullanilmaya baslanmis bu sayede tiiketici
beyninin dis uyaranlara (reklam, gorsel, ambalaj vb.) verdigi tepkiler anlik 6l¢iimlenebilir
duruma gelmistir. Bu sayede satinalma kararlarimizin irrasyonel olabildigi tespit edilmis

ve pazarlamacilar agisindan da tiiketiciyi anlamak daha kolay duruma gelmistir.

Bu aragtirmada, noropazarlama faaliyetleri kapsaminda, teknolojiye yonelik tutum, etik
degere yonelik tutum ve ndropazarlama araclarmin kullanimina yonelik genel tutumun
noropazarlama tehlikelerine yonelik tutum iizerinde etkisi anlamli bir literatiir taramasi
ve kapsamli bir saha aragtirmasi yolu ile ¢esitli demografik 6zelliklere sahip 189 kisi

izerinde yapilan anket ¢alismasi ile gerceklestirilmistir.

Calismada tiim Olceklerin ifadelerine ait betimleyici istatistikler yapilmis ve asagidaki

Ozet bulgular elde edilmistir.

Teknolojiye yonelik tutum Olcegi ele alindiginda katilimcilarin ¢ogunun teknolojinin
tehditten ¢ok firsat yarattigini diisiindiikleri ancak kisisel verilerinin online ortamda
giivenli sekilde gizlenip gizlenmedigine inanmadiklar1 sonucuna ulagilmistir. Bu durum
katilimcilar agisindan teknolojinin firsat olsa dahi yeterince gilivenilir olmadigini

gostermektedir.

Tiiketicinin genel etik tutumunu dlgmeyi hedefleyen Etik Degere Yonelik Tutum 6lgegi
ele alindiginda katilimeilarin gogunun etik anlayis1 kar etmekten daha 6nemli gordiigii ve

etik standartlar1 evrensel bulduklar1 sonucuna ulasilmistir.
Tiiketicinin noropazarlamaya yonelik genel yargisi ve noropazarlanin etik olup
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olmadigina dair tutumlarini tespit etmeye yonelik yogun ifadeler iceren Noropazarlama
Tehlikelerine Yonelik Tutum 6lgegi incelendiginde katilimcilarin néropazarlamayi
manipiilatif, mahremiyet ihlaline sebep olabilecek, yan etkileri olabilecek bir alan olafrak
gordiikleri ve en nihayetinde néropazarlamayi tehlikeli bulduklar1 ve etik bulmadiklari

gbzlemlenmistir.

Noropazarlamaya genel bakis ve genel algiyr tespite yonelik ifadeler iceren
Noropazarlama Araglarinin Kullanimina Yonelik Genel Tutum 6lgegi incelendiginde
katilimeilarinin ¢ogunlugunun néropazarlamayi veriye dayali, gergekgi ve etkili bir
yontem olarak gormelerine ragmen heniiz arastirmalara katilim ve etiklik noktasinda

yeterince giivenmedikleri sonucuna ulagilmistir.

Betimsel istatistikler 6zetle ele alindiginda katilimcilarin teknolojik gelismelere ve
nodropazarlamanin olumlu yonlerine acik olsalar dahi heniiz etik konusunda c¢ekimser
kaldiklari, noropazarlama uygulamalarini tehlikeli bulduklart ve ndropazarlama

calismalarina yonelik genel giiven sorunu yasadiklar1 gozlemlenmistir.

Olusturulan modele gore noéropazarlama tehlikelerine yonelik tutum ile teknolojiye
yonelik tutum, etik degere yonelik tutum ve néropazarlama araglarinin kullamina yonelik
tutum arasindaki iliskiyi tespit etmek amaciyla yapilan regresyon analizi ¢iktilarina gore
incelenen degerler arasinda istatistiksel anlamda bir regresyon iligkisi oldugu
bulgulanmistir. Modeldeki bagimsiz degiskenlerin, néropazarlama tehlikelerine yonelik
tutum degiskeni iizerinde anlaml etkileri oldugu tespit edilmis; teknoloji tutumunun
noropazarlama tehlikelerine yonelik tutum iizerine ters yonlii etki yaparken, etik ve
noropazarlama araglart kullaniminin pozitif yonde etki yaptigi goézlemlenmistir.
Aciklanan regresyon degeri sonucunda kisinin teknolojiye yonelik tutumu néropazarlama
tehlikelerine yonelik tutumunu en az etkileyen faktdr olmustur. Noropazarlama araglari

kullanimina yonelik tutumu ise en ¢ok etkileyen faktor olmustur.

Sonug olarak bu arastirmanin hipotezleri desteklenmis ve noropazarlama tehlikelerine
yonelik tutum tizerinde tiiketilerin teknolojiye ve etik degere yonelik genel tutumlar: ve

noropazarlama araglar1 kullaniminin anlaml etkileri oldugu tespit edilmistir.

Calisma sonuglar1 neticesinde aragtirmacilar, tiiketiciler ve uygulayicilara yonelik

oOneriler agsagidaki gibi 6zetlenebilir:

a. Yapilan calisma pandemi donemi etkileri, zaman, ulasim vb. gibi nedenler

sebebiyle online anket olarak gerceklestirilmis ve sektdr/alan/katilimc1 grubu
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detayli kisiti olmaksizin yapilmistir. Calisma farkli veri toplama araglar
kullanilarak yapilabilir; arastirma sirasinda alan/sektor kisitt konulabilir
(noropazarlama egitimi almis kisiler, ndropazarlama lisansiistii 6grencileri veya

sektor ¢alisanlar1 vb.) . Bu durumda farkli sonuglar elde edilebilir.

- Calisma sadece anket yontemiyle uygulanmistir. Bir ndropazarlama teknigi
kullanilarak yapildiginda veya anket ve ndropazarlama teknikleri birlikte

kullanildiginda farkli sonuglar elde edilebilir.

- Katilimcilarin ¢alisma konusuna asina olmamasi sebebiyle anketin agiklama
kisminda noropazarlama kavrami acgiklamast yapilmis ve video link
paylasilmistir bu durumla ilgili daha agiklayici yontemler kullanilabilir;
ylizylize anket yapilarak anlasilmayan noktalarda katilimciya destek

olunabilir.

- Caligmada tehlike boyutu iizerinde tiiketici teknolojiye, etik degere yonelik
tutum ve ndropazarlama araglart kullanimina karst genel tutum etkisi

gbzlenmistir. Farkli bagimsiz degiskenlerle farkli sonuglar elde edilebilir.

Tiiketiciler noropazarlama konusunda fikir sahibi olup Onemini anlayarak
konuyla ilgili Onyargi ve endiselerine anlamli yanitlar bulabilir, hatta
noropazarlamanin tiiketici lehine olan yonlerinin bilincine vararak daha kaliteli

ve daha 1y1 tirlinler deneyimleyebilir.

- NMBSA vyaymladig1 ilkelerin igerigi hakkinda bilgi sahibi oldugunda
noropazarlama arastirmalarinda haklarinin farkinda olabilir, ¢aligmalara

katilim noktasinda 6nyargilarin kirabilir.

Yapilan ¢alisma katilimcilarin ndéropazarlama uygulamalarina karsi yeterince
given duymadiklarini hatta tehlikeli gordiikleri noktalar1 gostermektedir.
Noropazarlama uygulayicilari; tiiketicilerin  ndropazarlama tehlikeleri ve
noropazarlama calismalarinin etik boyutlarina iligkin kaygi ve endiselerini
anlamals, tiiketicilerin tehlike gordiikleri noktalar: iyi analiz edebilmeli ve buna
yonelik stratejiler gelistirmelidirler. Ayrica NMBSA ilkeleri dogrultusunda
caligmalar yapilmali ve tiiketicilere yapilan arastirmalar noktasinda seffaf
olunmalidir. Arastirmalarda hem katilimcilarin hem tiiketicilerin kars1 tarafa
giiven duymasi1 hem Onyargilari minimize edecek hem de bu tiir ¢calismalarin

sayisi artabilecektir.
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- Noropazarlamanin {ilkemizde yaygimlagsmasi ve yapilan arastirma ve
calismalarin artmast yanisira gerekli hukuki diizenlemeler ve seffafligin
saglanmasi ile tiiketicinin noropazarlamanin etik boyutuna yonelik kaygi ve
endiselerinin azaltilmast ve noropazarlama ¢alismalarina gliven duymasi

saglanabilecektir.
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EKLER

Ek 1: Anket Formu

-

“TURKIYE’DE NOROPAZARLAMA UYGULAMALARI,
TUKETICI NOROPAZARLAMA ALGISI VE ETIK
DEGER INCELEMESI”

Bu anket formu Sakarya Universitesi i;letme Enstitiisd Uretim Yénetimi ve Pazarlama
Anabilim Dzh  Yiksek Lisans Ogfrencisi Canan TASC! tarafindan  “Tirkiye'de
Méropazarlama Uysgulamalar, Tiketici Ndropazarlama Algisi Ve Etik Deger incelemesi®
konulutez caligmasinda kullamiimak dzere hazirlanmigtir.

Ankete ictenlikle vereceginiz cevaplar kesinlikle gizli tutulacak olup, cevaplaniniz sadece
bu tez ¢ahimasinda ve akademik amach kullamlaczktir. Litfen anketin tutarhi@inin
sa@lanabilmesi adina tim sorulan yamitlayinz.

Degerli katkilzriniz igin tesekkir ederiz.

MNot: Anket sorularim telefonunuzla yamitlayacak izemiz tim  fiklan  aym  anda
garuntiuleyebilmek igin ekran yatay duruma getirmeniz gerekmektedir.

¥iksek Lisans Ogrencisi Tez Damismani

Canan TASCI Or. Ofr.OyesiSemih OKUTAN

"Méropazarlama tiketicilerin verilen mesajlar karfizinda hem zihinzel hem de duygusal
tepkilerini ndrolojik clarak inceleyen yeni bir yaklagimdir. Beynin tepkilerinin dogrudam
dlgulmesi yoluyla hedef kitlenin algilarimi ve tercihlerini daha iyi anlayabilmek ve buna
yonelik stratejiler geligtirmek ndropazarlamanin amaglarnindandir.

Maropazarlamanin ne cldufuna dair &n bilgi amach videoyu a;aﬁldaki linkten
izleyebilirsiniz.

https://www. youtube.com fwatch?v=yy3wrHv_Too

Gerskl

DEMOGRAFIK BILGILER

1.

Cinsiyetiniz? *

Yainizca bir sikki isaretleyin.

Kadin

Erkek
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2. Yasmaz? *
Yalmizca bir sikkr sarefieyin.

) 18-20
) 21-25
1 28-30
1 31-3%
1 36-40
[ 41-a5

) ag-5%

) 58 ve Ozeri
3. Medeni Haliniz? *
Yalmizca bir sikkr sarefieyin.

[ JEvl

_ Bekar

4.  Aylik bireysel geliriniz? *

Yalmizca bir sikk sarstieyin,

)/ D-3000TL
I 3001-4500 TL
| 4501-7000 TL
[ ) 7001-10000 TL

J10001-15000 TL

) 15000 ve iistii TL

5. Mesleginiz? =
Yalmizca bir sikkr arefieyin.
) Bgrenci
) fzel sektér calgan
) Kamu Galizan
serbest Meslek
_ Gahgmyor

| Dider:
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TEKNMOLOJYE ¥YOMELIK

TUTUM

asadidaki Gnermeleri size en uygun olzcak ekilde

izaretleyiniz.

Her zatirda yalmzcs bir sikdo Earefieyn.

Hig
Katilmryorum

KEtI“‘I’II'l'IJlUﬂ'I Eararsizim

Katilryorum

Kesinlikle

Katiliyorum

Teknodajjnin
hayatema midshale
ettigini sk
hissedzbilyorm.

Cevrimig ksl
verieriminioinci
sahislardan glvenl
birzekilde
gelendiding

inannorum.

Teknolojinin
t=hditderdan ook
fr=tyaratagn
dikgindyorum..
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azadidaki dnermeleri size en uygun olacak sekilde
igaratleyiniz.

ETiK DEGERE YOMELIK
TUTUM

™

Her zatirda yalnizes bir stk Earetfeyin.

Hic Kesinlikle
kKatilmiyorum Eararsizim  Eatilnrorum
Katilmiyarum Katiliyarum

EBence stk

davranmzk

herzaman

kar gide - - (- - -
etmskten

daha

et

standartlar
evrenseldir — — — — —

nedenle
herkes igin
aymidir
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MOROPATZARLAMA
TEHLIKELERINE YOMELIK
TUTUM

™

Her zatirda yalnzes bir sildo sarefiaymn.

Hig
Katdmnyorum

Eatilmryorum

asagidzki Snermeleri size en uygun olacak

sekilde izaretleyiniz.

Kararsizim

Kesinlikle
Katiliyorum

Eatilyorum

Temel olarsk,,
ndropazariamann
ne demek

aldugunu bifyorum

Birtiketic olargk
niropazaramanm
sirketlers a5 gl
verdigni
dilisuniyorem..

Eagimsiz secimler
yapanm ve
niropazariama
areclann verdigim
k=rzriznmtshrmin
edemes veys
etkileyemsz.

Moropazariama,
tiiketidlers Urin ve
hizmat satmanin
miznipulatif bir
yoludur

Moropazariama

edmikderinin insandznn

duygu wa

diistincelerni analiz

etrnek igin birarac —
olarsk kullanimzsinn —
inzaniznn Seelfne

aylon oldugunu

difstniryorum
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Moropazariama
aregtrmalannda tibbi
cihadannimyan ethlen
{Brmegin mahremiyet
ihizlen) konusunda
endgelyim.

Bayin garimtuleme
yiremier (EES, fMRI
v} kendimle igligizi
tutmayy terch sttidim
bilingah dirtikeri ortzya
ckzrabilr.

Reklam ve ambalgj
tEsanmiznnda =kia
tErdhadiken "Gdz
=k gibi
nropazarama
temiklennin biingah
veriern paylagimi ve
kil niyedi kullznirm
i riskerivardr.

¥alp hm degigkenligini
dhgen (EKG vio)
niropazarama
wygulamzkanakl
yuritms we [cinssl)
arzulzrayinelik
VETlEne
ulazabildiderinden
azn mibdahaleddir.

Insanlardaki horrman
mikiEmmiolcmek igin
grkztizrtarsfindan
yapilan biyokirmyasal
t=thikder(kan abmy,
idraromekden | tkstici
devransgiann
arazhmaya yonalik
etikolmayan

yontemizndr.
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mMoropazaramada kulandan

beayin

Ealyetierini Gigmeye - -] -] - -
yarayan cihazdan

(|EEG, gdz izlem iR

wh.) etk

bulrmuyorm.

HAOROPAT ARLAMA ARACLARININ Asagidaki dnermeleri size en uygun
KULLANIMINA YOMELK GENEL clacak gekilde sarstizyiniz.
TUTUM

Her zatrda yalmzcs bir sido saretieyin.

Hig Kesinlikle
Katilmiyorum Eararsizim  Katiyorum

Eatilmiyorum kKatiliyarum

mdropazariama

tiik=ticinin

apiklayamadig — — — — —
d'..l?l]ﬂl:E'El'l ot L (R L L
dlgrmeds stiilibr

yartemedr.

Moropazariama

teknikieridaha pok — — — — —
'l'EI'I'IE'd-E'fEht-' L - | — - - L % J
i=knildr.

mMdropazariama

tetmikden ket

ggnhakkinda

daha gerpski ) T o i
(objektif) bilgi

saglar

Mdropazariama

arsgrmaien atik —_ — — — e
ikeelere gine e e — e e

wygulznmzhdr.

Moropazariama

wygulamztan

igletmalerigin daha ) ) 3 - )
yerEfsonuclar

YR,
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Moropazariama
wygularnzkan st

L

Gelecekis
niropazariama

arashrmalannda
kstwimaolmak B=im

oy
e

-
(.
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Ek 2: Etik Kurulu Onay1

T,
SAKARYA UNIVERSITESI REKTORLUGU wpl
Etik Kurulu

SAKARYA

DNIVERAITES]

Say1  : E-61923333-050.99-122483 07.04.2022
Konu :44/15 Canan TASCI

Sayin Canan TASCI

flgi @ 24.03.2022 tarihli ve E~000-0 sayih yaziniz.

Universitemiz Sosyal ve Beseri Bilimler Etik Kurulunun 06.04.2022 tarihli ve 44 sayili
toplantisinda alinan "15" nolu karar ile Canan TASCI'nin bagvurusu uygun gorilmis ve karar drnegi

ekte sunulmustur.
Bilgilerinizi rica ederim.

Prof. Dr. Bayram TOPAL
Sosyal ve Beseri Bilimler Etik Kurulu
Baskan

Ek: Karar Yazsi (1 Sayfa)

Bu belge, guvenli elekooads sman ik imealasmitic
Keodu :BSNSRIPZSS Pin Kodu S6003 Belge Takip Adrosi - hi ik teichd oK oS TR 3 cD- BSNSRIPZSS keS| 22843
Adres:Esentepe Kampas 54187 Serdivan SAKARYA / KEP Adrescc Bilgs xm: Hanife Babacan
sakarynuniversnesii@ hsOl kep.tr Unvane Birim Evrak Soramlusu
Telefon No:0264 295 50 00 Faks Noo0264 295 50 31
e-Postazozclkalemiasal .edatr Elektronik AR www sakarya edu tr
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