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“Neuroeconomics” (Noroekonomi) kavrami, ilk kez Prof. Kevin McCabe tarafindan 1998°de
GeorgeMason Universite’de kullanmistir. 1999°da, Paul Glimcher veMichael Pratt maymunlarin
davranislart lizerine yaptiklari néroekonomik analizler igeren c¢aligmalarini yayimlamislardir.
Kaliforniya’daki Claremont Graduate Universite’deki Center for NeuroeconomicsStudies
direktorii Paul Zak’a gore, Nature Dergisi’nde yayinlananbu g¢alisma, kit kaynaklarin optimal
tahsisi konulu bir anket g¢alismasi sebebiyle noroekonominin temellerinin disiplinler arasi
biitiinlestirmeden kaynakli oldugunu ortaya ¢ikarmistir.*

Deneysel iktisada bir yardim da nérolojibiliminden gelmistir. Iktisatgilarin mikro diizeyde karar
vermenin temellerini arastirmak igin norolojik tekniklerden faydalanmasi noérologlarin beynin
calismasini anlamak i¢in iktisadi oyunlar1 kullandiklari bu ortak disiplin, néro-ekonomiadiyla
literatiire dahil olmus ve birgok bilimsel ¢aligmaya konu olmustur. Alanin Onciileri arasinda
sayllan Ziirich Universitesin ’den Ernst Fehr digerkdmlik (altruism) iizerine caligmalarini
stirdiiriitken Colin Camerer oyun teorik ve metodolojik yaklagimlar iizerinde caligmaktadir.
Drazen Prelec ve George Loewenstein’da uzun yillardir bir¢cok arastirma ile bu alandaki
calismalarini siirdiirmektedir?

Noro ekonomi kavrami iktisat, biyoloji, psikoloji, davranigsal iktisat, evrimci iktisat gibi pek ¢ok
bilimden faydalanilarak, ekonomik karar birimi olan insanlarin karar alma siireglerini izlenmesi
yoluyla karar birimlerinin hangi kosullarda ne sekilde ekonomik davranislar sergilediklerinin

belirlenmesini Ol¢iilmesini konu edinmektedir. Karar alicilarin, tiiketicilerin, lreticilerin ve
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ekonomik karar otoritesinin rasyonalitenin yani sira davranis ve izledikleri yol néro-ekonominin
konusunu olugturmaktadir.

Iktisat biliminin, psikoloji,biyoloji,fizik, néroloji bilimiyle de iliski kurmasi mevcut iktisadi
modelleri psikoloji ve noroloji biliminin kuramlariyla bagdastirilmasi teorilerin  bosluk
noktalarin1 diger bilimlerle iliskilendirerek farkli yaklasim noktalar1 yakalamay1 saglamaktadir.
Biling, alg1, bellek, 6grenmenin biyolojik temellerini ele alan ndro sistemin tiiketici davranisi ile
iliskilendirilmesi iktisat deney iliskisini de gii¢lendirmistir. Iktisadi karar alicilarin her durumda
ayni sekilde davranmayip kisisel ve sosyal faktorler gibi birgok bagimli ve bagimsiz degiskenden
etkilenebilmektedir. Karar verme merkezi islevine sahip olan beynin hangi kosullarda calistigini
inceleyen noro bilim ile tiikketim karariin ekonomik sonuglar1 arasinda bag kurulmast 6nemlidir.
Noro ekonomi, psikolojik yada digsal faktorlerin karar siireglerini yonlendiren temel faktor olarak
bilimsel aracglar vasitasiyla deneye tabi tutarak somut verilerle ortaya koymaya
calismaktadir.Noro ekonomi ekonomik karar birimi olan tiiketicilerin karar alma siireclerinin
fizyolojik olarak incelenmesi yoluyla karar birimlerinin hangi kosul ve ortamlarda ne yonde
ekonomik davraniglar ortaya koydugunu ve bu davraniglarin sonuglarini dlgiimlemekte ve
arastirmaktadir. Klasik ekonomi kuramlar1 mikro ve makro Ol¢ekteki davranislari incelerken
bireyin davraniglarin1 etkileyen norokimyasal etkilerin olusturdugu durumlart hesaba
katmamaktadir bu nedenle gercek birey ve durumlara iliskin ekonomik davranislar1 agiklamada
daha anlaml verilerle agiklamalar yapmaktadir. Degisen paradigmanin iktisadi rasyonel rayina
oturmasinda dogrusal olmayan ve simdiye kadar algilanan genel temel iktisadi doktrinleri
tamamlayan yeni ¢oziim yollar1 iireten c¢oklu bilimsel yontemin en islevsel aracidir. Noro
ekonomi bireysel tercih ve kararlar {izerinde yogunlukla ¢alismaktadir. Iktisadi seg¢im ve kararlar
iizerine noro-ekonomi bireysel tercihler duygusal de§ismeler {izerin de odaklanmaktadir.
Psikoloji dil, biligsellik, hafizay1 incelerken, néro ekonomi temelde biligsellik ve tercihler,
duygularin davraniglar {izerindeki etkisini, ekonomik olgularin risk ve kazang algisim
incelemektedir. Alman ekonomik kararlarin duygulardan bagimsiz olmadiginin goériinmesi
calismalarin etkinligini arttirmaktadir. FMRI gibi gelismis teknolojilerden yararlanarak insanlarin
ekonomik kararlar1 hangi etkilerle verdigi bilgisi hakkinda daha genis ¢aligmalar
yapilabilmektedir. Noro ekonomik uygulamalar makroekonomik agidan piyasada rekabet

ortamin1  koriikleyecek, Treticilerin inovatif yeteneklerini arttirmalarin1  zorunlu kilacak,



ekonomik ve vyapisal agidan gelisme siirecini hizlandiracak ve canlandiracak siiregleri

olusturmada etkin olacaktir. ®

Oyun teoriside karar mekanizmasi sirasinda isbirlik¢i ve catismact Ozelliklerin nasil
sekillendigini gormek ve psikolojik yansimalarin karar mekanizmasi g¢arkini ne sekilde
etkiledigini gérmek agisindan onemlidir. Jon Von Neuman’in 1928 yilinda yapmis oldugu bir
arastirma ile ortaya atilan, 1944 yilinda Oscar Morgensterntarafindan ekonomi alanina uyarlanan
1950 de John Fe Nash tarafindan gelistirilen oyun teorisi rasyonel karar alicilarin isbirlik¢i ve
catigmaci Ozelliklerini ve davraniglarini ortaya koymaktadir. Oyun teorisinin 6nemli bir ¢aligma
alan1 olan tutuklular ikilemi karsilikli taraflarin motivasyonu arasindaki ¢eliskiyi gostermektedir.
Kayiplar toplami hicbir sekilde sifir olmamaktadir. Silahli bir soygunda siipheli iki kisi gerekli
kanitlar olmadan tutuklandiginda bir teklifle kars1 karsiya gelirler. ikisinin de sugunu itiraf
etmemesi durumda alt1 ay hapis cezasi olacaklar, ikisi de sugunu itiraf ederse iki yil hapse
mahkim olacaklar, biri sugunu itiraf eder digeri sucunu itiraf etmezse itiraf eden serbest
birakilacak digeri ise 20 yil hapis yatacaktir. Bu durumda kars1 tarafin itiraf etmesi durumunda 20
yil, itiraf etmemesi durumunda 6 ay hapis yatacaklar diisiiniildiiglinde tam bir giiven ortaminin
olmamas1 kisilerde farkli davranis bigimleri gelistirmektedir. Kazang ve kayiplar bakimindan
karsilikli bir bagimlilik gelistiginde fiyat rekabeti yasayan iki firma yiiksek-diisiik fiyat
ikileminden hangisini segecektir sorusu 6nem kazanmaktadir. Piyasa aktorleri yiliksek fiyat tercih
ederse rekabette olan firma fiyatin1 diislirerek tiim Pazar payina sahip olabilir.Karin1 maksimize
etmek isteyen firma yiiksek fiyattan anlasmalari durumunda rakip firmanin belirsiz bir anada
fiyat diistirmesini riskini giiven ve iletisim sorunu olan bir ortamda cesaretle karar alamadigimni
gostermektedir. Piyasada lider konumda iki firmanin reklam tanitim ve halkla iligkiler ¢aligmalari
ile katlandiklar1 maliyetin olugsmamasi i¢in iki firmanin karsilikli bir anlagsma i¢inde olmasi
gerekmektedir fakat firmalardan birinin anlagsmay1 bozmasi ve reklama baslamasi durumunda
tim pazar payin rakibine kaptirma riskine girememe durumu yiiksek maliyetli reklam kalemine

katlanmay1 gerektirmektedir.

2005 yilinda Nobel ekonomi 6diiliinii alacak olan Thomas Schelling simetrik oyunlarda neden
esit dagilimlarin siklikla gézlemlendigine iliskin bir deneyyaparak benzer hipotezin farkli birkag

sekilde test edilebilecegini ve bu tarz kontroldisiliklardan sakinilabilecegini arastirmistir
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Noro-eckonomi Kevin McCabe’in arastirmalar1 ve Michael Pratt tarafindan o6diil davranis

baglantisinin incelenmesi ile kavramsal olarak daha ¢ok gelisme gdstermistir.

Noro -ekonomi psikoloji ve ndrobilimin metotlarini kullanarak karar verme siireclerini ve tiiketici
karar verme davraniglarini incelemektedir. Ekonomi biliminin teorik altyapis iistiine psikolojiyle
baglantili bilimlerin 6lgme degerlendirme siireglerinden bir ¢at1 kuran néro-ekonomi karar verme
stire¢lerinde insan psikolojisinin etkilerini arastirarak duygusal boyutun ekonomi etkilesimini

incelemektedir.*
IKTISAT BILIMINDE PSIKOLOJI BILIMININ ROLU

Adam Smith iktisadi davranislarin psikolojik temellerini incelerken kendi duygularimizi analiz
ederek baska insanlarin hislerini ve davranislarini gozlemleyebilecegimizi belirtmistir. Adam
Smith iktisadi fayda kavramini ise tiiketiciyi karar almaya yonelten isteklendirme ile
baglantilandirarak iktisadi davraniglar1 psikolojik agidan analiz etmistir. Tiiketici davraniglarinin
kisilerin istek ve tutkularini agiga ¢ikarttigini soyleyen David Hume gore bu isteklere uygun mal
iretmenin kararlar1 etkileme konusunda bir ara¢ olabilecegini savunmaktadir. Jevons ise
duygularin miktarlarin1 duygularin niceliklerini karsilagtirdigi Bain ¢aligmasindan yola ¢ikarak
ekonomik fayda saglayan 6gelerin zevk ve acidan olustugunu sdylemektedir. Marshall ise azalan
fayda kanununu agiklarken psikolojideki temel tip makine modelinden etkilenmistir. Marshall
ekonomi bilimindeki ekonomik sdvalyelik modelini ise psikoloji bilimindeki sempati prensibini

inceleyerek ortaya koymustur.5

Pragmatistlere gore her sey fayda ile oOlciiliir faydali olmayan bir sey dogruda degildir.
Pragmatizm ise kurumsal iktisadin temel felsefe alanini olusturmaktadir. Kurumsal iktisat¢ilara
gore ekonomik mekanizmalarin islerliginde psikolojinin 6nemli bir etkisi vardir. Neoklasik
iktisat¢ilara tepki olarak dogan kurumsal iktisat ve davramgsal iktisat, neoklasik iktisadin
psikolojiden bagimsiz bir yaklagim gelistiren teorilerine kars1 ¢ikmaktadir. Psikolojinin iktisadi

davraniglarin {izerinde etkisinin oldugu yapilan caligmalarda onemle vurgulanmaktadir. Bu

*E JohnsonBayer, Brodscholl, Query Theory, Inhibition and Individual Differences in Value Construction,
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noktada deney, saha c¢alismasi, laboratuvar, fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme

yontemleri en etkin araclar olarak kullaniimaktadir.®

Eric Wanner davranigsal iktisadi ekonomik karar alma alaninda biligsel bilimin uygulanmasi

olarak gormekte ve bilissel bilimin ekonomik uygulama alani olarak gérmektedir.’

Davraniglart dogru tanimlamaya yardimci olan deneye dayali sonuglara ulasmak ve gercek
davraniglarin  kokenini incelemek, fayda fonksiyonunun hangi durumlardan etkilendigini
incelemek iktisat bilimini noro -ekonomiye yaklastiran g¢alismalardir. Dis gozleme dayanan
psikolojinin John Watson tarafindan gelistirilmesi davranigsal ve biligsel psikolojinin gelismesine
ve ekonomik modellerin psikoloji modellerinde benchmark olarak kullanilmasinin yolunu
acmustir. Thaler iseiktisat¢i olarak psikolojik aktorlerin etkisini arastirmistir. Firsat maliyeti, batik
maliyet gibi ekonomik yanilgi saglayacak alanlar1 inceleyerek karar almada duygularin etkisini
ve gergeve etkisi olusturan dar alanin disindaki durumlar1 devre disi birakan zihinsel muhasebe
sistemini tanimlamis ve deneylerle bu noktada katkilar saglamistir. Thaler tasarruflari
aciklamadada davranigsal yasam dongiisii modelini a¢iklayarak farkli kaynag: olan gelirlerin farli

bir siirecte beyinsel derecelendirmeye tabi oldugunu aciklamistir.®

Janet Yellen ise ekonomi biliminin 6nemli bir konusu olan Phillips egrisinde Yeni
Keynesyenlerin savundugu iicret ve fiyat katihig1 disinda unsurlarinda etkisini incelemistir. Ucret
ve fiyat belirlemenin psikolojik boyutunuda konuya ekleyerek dogruluk, ¢ekememe,
kiskanclik,sosyal kaide, sosyal durum, referans gibi faktorlerinde etkisini konuya dahil ederek
Phillips egrisinin licret ve fiyat katiligmmi agiklamada yardimci faktorleri cerceveleme etkisi

altinda genisletmistir.9

TUKETICI KARAR ALMA DAVRANISINI ETKILEYEN DUYGUSAL TEMELLI
FAKTORLER
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BAGLAM ICINDE Baglam Iginde gériilen iiriinler igin tiiketim karar1 daha kolay

ALGILAMAK verilebilmektedir. Diger tiiketicilerde gordiiglimiiz iirlinler ne tiir bir
iiriin tercihi yapilacagi konusunda drnek olusturur.

IZAFIYET Sadece karsilagtirmak degil kolayca karsilastirilan iiriinleri

kargilagtirma egiliminde olunur. Tiiketiciler karsilastirmaya dayali
secimlerden hoglanirlar

KAYBETME VE SAHIPLIK

Kaybetme duygusu karar alma davranigini harekete gegiren
sahiplilik duygusunu koriikleyen 6nemli bir etkendir.

ETKISi

TUZAK ETKISI Bazen iyi tercihler i¢inde sunulan kotii tercih kisileri istenen tercihe
yonlendirmek ig¢in tuzak olabilir.

IMPRINTING ETKISI Kaz yavrularinin kargilastiklar ilk hareket eden nesneye

baglanmalar1 dogal olgusu imprinting etkisi olarak
adlandiriimaktadir. insan beyni de ilk izlenimleri ve kararlar1 da
imprint haline getirmektedir. Tiiketici davranmisini ise ilk etkinin
olusturdugu ¢ipa yonlendirmektedir.

RASTLANTISAL
TUTARLILIK

Bastaki fiyatlar rastlantisal olsa da bir kere tiiketici zihnine yerlesti
mi sadece mevcut fiyatlar: degil gelecekteki fiyatlar: da
belirlemekte 6nemli bir unsur olmaktadir. Fiyatlar bir kez zihinde
yerlesti mi iiriin i¢in ne kadar 6demeye razi olundugu degil, benzer
iiriinlere ne kadar verme istegini de belirler. Yeni bir sehre tasinan
insanlarin tagindiklar1 gsehirde ev i¢in 6dedikleri fiyati ¢ipa olarak
aldiklar1 gézlenmistir.

CIPA YONLENDIRME

Mutlu hissettirme ve fark yaratmaya odaklanan iiriinler iyi bir karar
duygusu yaratarak daha fazla para vererek tiiketicileri yeni bir
tilketim egrisine ¢ikmay1 yonlendirebilmektedir.

SIFIR FIYAT ETKISI

Bedava olgusu duygusal bir etki yaratarak tiiketicinin asla almay1
diistinmedigi {irlinlere meyil yaratmaktadir. Bedava olgusu tiiketim
kararinin olumsuz olma riskini ortadan kaldirarak bize teklif
edilenin gergekte oldugundan daha degerli oldugu algis1 yaratarak
iiriine yonelmemizi saglayan duygusal bir dalgalanma siirecidir.
Tiim tiiketim kararlarinda olabilecek kaybetme olasiligi sifir fiyat
etkisiyle ortadan kalkmis gibi bir algi yaratsa da bir faaliyete
harcanan zaman baska bir faaliyetten ¢alinan zaman oldugundan
bedava tiiketici tercihlerinin dogru yonlendirilmesi agisindan bir
yanilgi olusturmaktadir.

SOSYAL NORMLARIN
MALIYETI

Sosyal normlar insanlarin birbirine yonelttigi samimi istekleri
kapsamaktadir. Sosyal normlara ait parasal maliyet karsilig1
tiiketicileri mutlu etmez. Bu noktada paranin yerine hediyenin
koyulmasi, sosyal degis tokus normlar1 i¢inde tutan bir degis tokus
yontemidir.

Kaynak: Dan Ariely, Akildis1t Ama Ongoriilebilir, s.32-143 tarafindan yararlamlarak

olusturulmustur.

NOROEKONOMI YAKLASIMI CERCEVESINDE ORNEK UYGULAMALAR




Tiiketicilerin sergiledikleri ekonomik davraniglarin gozlenmesi ve incelenmesi icin ¢esitli

uygulamalar yapilmaktadir, bu uygulamalarindan baslica olanlar1 sunlardir:™

Cekirdek spin tomografi tiipii ile yapilan deneyde, deneklerin begendikleri markalar
aciklanmadan onceki begendikleri i¢ecekle, marka aciklandiktan sonraki begendikleri icecegin
farklilagmasindan yola ¢ikarak marka se¢imi yaparken sezgisel ve farkli etkenlerden etkilenen bir
yapimin oldugu sonucuna varilmistir. Marka agiklanmadan once begenilen igecek igildiginde
noronsal odiillendirme merkezinin bes misli giliclii bir reaksiyon gosterdigi gozlenmistir.
Psikolojik ve bilingaltina yerlesmis verilerin karar alma siirecinde etkin oldugu gézlenmektedir.
Yapilan deneylerde spotun basinda gosterilen markanin ¢ok daha akilda kalict oldugu
gorilmistir.

Beyinde ddiillendirme merkezini en etkin sekilde harekete gecirmek i¢in dnce kiigiik 6diil sonra
biiylik odiile yonlendirilmelidir. Bu sekilde nucleus accumbens bolgesindeki sinaplari harekete
gecirmektedir.

Uriinlerin ayirt edici 6zellikleri olan Somatic markerlar iiriinleri hatirlamak agisindan logolardan
daha 6nemlidir

Duyular1  kullanmak(koku, ses, sekil) avantaj saglamakta ilgi ve hatirlama siireclerini
arttirmaktadir.

Gudiiler tiiketicinin zihninde sekillenerek {riinden beklenilen faydayr olusturmaktadir.
Tiiketicilerin fayda beklentilerini optimize ederek aldiklar1 kararlar fiiliyata donligmektedir.

Alinan kararlardan beklenen fayda bir sonraki karardan beklenilen fayday: etkilemektedir.

Tiiketiciler ¢ikarlarimi arttiran kararlar vermektedir. Beynin 6n lob alani olanmi ventrolateral
prefrontal'dan hasarli kisilerde zeka, dil, bellek o6zellikleri korunmasina ragmen c¢ikarlarim
arttiran karar vermekte zorlandiklari goriilmiistiir. Bu bolim beyinde karar verme sisteminin
kontrol edildigi alandir. Beynin 6n lobu ventrolateral hastalar ve normal kisiler arasinda yapilan
bir deneye gore kisiler ayn1 goriinen dort iskambil destesinin dniinde otururlar ve baslangi¢ olarak
ve kendileri durmalar1 sdylenene kadar dort desteden de kart se¢cmeleri talimati verilir
katilimcilara oyunun amacinin karlarini artirmak bir desteden 6teki desteye gegmede serbest

olduklar1 soylenir ve her iskambil kagidini actiklarinda denekler desteden desteye degisen

10 Haldun,a.g.e, s.109



tutarlarda para kazanir. Bazi kagitlar1 actiklarinda hem para kazanirlar hem de ceza 6demek
zorunda kalirlar. A ve B den kart segmenin 100 lira kazandirdigini, C ve D den kart se¢gmenin 50
lira kazandirdig1 goriiliir. A ve B destelerine segenlere cezalarda daha ¢ok, C ve D’ den kart
segenlere ise cezalar daha diisiiktiir. Yiiksek kazang saglayabilecek destelerde ceza ddeme sansi o
kadar yiiksektir ki her zaman az kazandiran destelerden tercih edip segmek daha karlidir. C ve D
desteleri kar getiren, A ve B desteleri zarar getiren desteler olarak algilanir. Deneydeki 100
secme sansinda C ve D’nin kar getiren desteler olmasinin zamanla anlasilmasindan dolay1 tim
denekler ilk yirmi denemede zarar getiren destelerden kart segcme egilimine girdiler. ikinci yirmi
deneme boliimiinde normal denekler C ve D'nin daha iyi se¢imler oldugu konusunda onseziler
gelistirirken, ventrolateral lobunda hasar olan tiiketiciler 100 deneme siirecinin higbirinde dnsezi
gelistirmediler ve zarar getiren desteleri segmeye devam ettiler. Yiiksek kazang saglamak i¢in
yiiksek kayiplar yapmaktan korunma gelistirmeyi 6grenemediler. Karar verme eksiklikleri zarar
veren destelerde cezalar kazanglar gotiirecek kadar yiliksek olmalarini algilamalarini zorlastirdi.
Bechera, Tranel, Damasio kart se¢cme sirasinda otonom tepkileri dlgmek icin c¢alismalar
yapmislardir. Galvanik deri tepkisi, duygusal reaktiviteyi dolayli olarak 6lgmektedir. Kisiler 6diil
ve caza aldiklarinda galvanik deri tepkisinde artis goriinmektedir. Fakat normal denekler goreve
alistiklarinda baz1 kagitlarin se¢iminden Once galvanik deri tepkisi gelistirmeye baslarken,
ventrolateral bolimii zara gérmiis kisiler galvanik der tepkisi gostermezler Normal deneklerde
zarar getiren desteden kagit secme durumunda kar getirene oranla galvanik deri tepkisi daha
yogun olmaktadir. Normal deneklerde ileri yonelik kaygi duygusu kotii bir karar1 degerlendirip
onemli bir ipucu olarak gorev yaparken, ventrolateral hastalarda otonom bir ipucunun varlig1 s6z
konusu degildir. Sonucu belirsizlik igeren kararlarda oOnseziler etkili ve yapict bir rol
oynamakt'cldlr.11

Giidiilenme davranisi canlandiran, davranisa yon veren durumdur. Giidiilenme davranisi haz
tireten ya daistenmeyen bir durumu ortadan kaldiran bir tesvik ediciye dogru ydnlendirir.
Odiinlendirici sonuglar ise bir eylemin tekrarlanmaya deger olup olmadigini yansitmaktadir.
Beyin ge¢misteki davranisglarin 1yi veya kotli sonuglarini takip etsin ve davraniglar gelecekte de
yonlendirsin diye istegi bir ara¢ olarak kullanmaktadir. Istek degerin belirlenmesi ve farkli

isteklere fiyat bigcme acisindan Onemlidir. Sistemin néronlar1 st beyin kokiinde yer

! Edward E. Smith, Susan Nolen Hoeksema, Barbara Fredrickson, Geoffrey R. Loftus, Psikolojiye Giris,
Arkadas Yayinlari,Ankara 2012, 5.338



alanaksonlari 6n beyne gondermesi ile olusur. Noronlar mesajlari iletmek i¢cin dopamin
norotransmiterini kullanir. Beynin dopamin sistemi odiillerle harekete gecmektedir. Ister yapay
ister dogal her Odiiliin néronlart harekete gegirme yetenegi tesvik giidiilenmesi ve isteklerle
yakindan iligkilidir. Bir mal ve hizmetin goriiniisii gibi bir dis uyarani, fizyolojik ihtiyaclar,
gecmisteki deneyimlerin tasidigi degerin anisiyla karsilagtirilir. Tiim bilgiler davranista kendini
gosteren dis uyaranlar i¢in tesvik glidiilenmesi iiretmek i¢in asagidaki sekilde gosterilen bilesimi

olustururlar™® :

Tesvik
. e Ogrenme gldulenmesi ve
Fizyolojik ihtiyaglar diirti sinyalleri

Dis uyaranlar

Bilingli istekler
TERCIH Davranigsal ¢ekim
Bilingli haz

Society for Neuroeconomics’in kurulmasi ile laboratuvarlar kurmuslardir. Paul Zak MR’la
goriintii  teknigini insanlara, maymunlara ve Oteki hayvanlara uygulamis, Giliney Carolina
UniversitesiCenter for Neuroeconomics Resarch da ¢alismalarini siirdiiren Stacy Wood, tiiketici
kararlar1 iizerinde ¢alismis ve lezzeti yerinde ama saglik i¢in zararli gidalarla beslenen kisilerin
beyinlerini arastirmistir. iktisatcilarin karar vermenin temellerini arastirmak igin ndrolojik
tekniklerden faydalanmasina karsin, norologlarin beynin caligmasini anlamakicin iktisadi

oyunlar1 kullandiklar1 bu ortak disiplin, ndro-ekonomiadiyla ¢alismalara dahil olmaktadir. Toplam

2 Edward E. Smith, Susan Nolen Hoeksema, Barbara Fredrickson, Geoffrey R. Loftus, Psikolojiye Giris,
Arkadas Yayinlari, Ankara 2012, s.355



beden agirliginin yiizde ikisinden az olan 1300-1400 gram olan beyin yeni enformasyon almak
icin atakta bekleyen yliz milyar néronla donatilmistir. Karar verme asamasinda yiiz trilyon
noronlar arasindaki baglantiy1 saglayan 6zellesmis baglanti noktalari olan sinapslari harekete
gecmektedir. Bellegi olusturan bu baglantilar iliskisi noronlarin karsilikli aktif hale gegmesini ve
birlikte bir noéron ag1 kurmasini saglar.Beynin kisisel deneyimlere dayali baglantilardan olusan

bir bellek sistemidir.™

PAUL MACLEN’IN UCLU BEYIN TEORISI

SURUNGEN BEYIN Ilkel beyindir.Kalp atislarini, aclik, korku, cinsellik,
tehlikeyi sezinleme, nefes alis verisini kontrol etmektedir.
Ilkel beyin tehlike, yeme ve iireme uyaranlari ile
ilgilenmektedir. Hayatta kalma giidiisiiyle harekete gecer
MEMELI BEYIN Limbik sistemi belirlemektedir, ilkel beynin iistiinde
konumlanmstir. Sevgi, nefret, merhamet, kiskan¢lik, umut,
kibir gibi karmasik duygulari kontrol etmektedir. Duygusal
kapasite alanin1 gosteren memeli beyni limbik sistemi
uyaran bir duygu ile harekete gegmektedir. Basarma
giidiisiiyle harekete geger.

NEOKORTEKS Yonetici beyindir. Limbik sistemin iistiinde
konumlanmustir.Soyut akil yiirtitmeleri, planlamalari,
stratejileri, sembolleri, mantig1 ve neden sonug iligkisini
denetler. Yonetilmesi zordur.

Beynin sol yarimkiiresi dil, mantik, matematik gibi dogrusal diisiinceyi yonetirken, sag yarimkiire
sanat, miizik, yaraticilik gibi diisiincelerin yonetildigi merkezdir. Beyin farkli uzmanliklar1 olan
hiicresel ve islevsel ozellikleri olan ti¢ farkli gruba ayrilmaktadir. Neokorteks dedigimiz yeni
beyin rasyonel veriler dogrultusunda hareket eder. Memeli beyin duygular1 ve hisleri isleyerek
karar verir. Siiriingen beyin dedigimiz omurganin en list noktasinda bulunan eski beyin ise diger
iki beyinden gelen verileri isleyerek karar mekanizmasinda etkin bir rol istlenir, ger¢ek karar
vericidir bu durum tiiketim kararlar1 i¢inde gegerlidir. Noro- ekonomik acilim yapmak beynin bu
boliimiiniin verileri nasil isledigini inceleme yolu ile karar mekanizmasini ¢6ziim yolunda etkin
sonuglara varacaktir.

Siiriingen beyin dedigimiz eski beyin yeni beyne gidecek verileri once kendi iginde

degerlendiriyor. Bilgilerin yeni beyinde degerlendirilip karar mekanizmasinda ne yonde bir

B Elizabeth Pace, Aligveriste Kadin Erkek: The X and Y of Buy, Optimist Yayinlari, Istanbul, 2011, 5.29



yonlendirme yapacagiin ilk iznini eski beyin vermektedir ve karar mekanizmasinda rol
oynayabilmek eski beyne hitap edebilmekten gegmektedir.™

Nekorteks ve memeli beyinden gelen girdileri denetleyen eski beyni etkileyen uyaricilarin kontrol
altina alinmasi ile karar verme islemi denetlenebilmektedir. Eski beynin tepki verdigi bu alti

uyariciy1 asagidaki tabloda gés‘[erebiliriz:15

ESKi BEYNIN TEPKi VERDIGI UYARICILAR

BENMERKEZCI Kendini korumaya yonelik olmayan higbir bilgiye yarara kars1 sabr1
ve empatisi olmadigindan isletmeye ait igerikler ilgisini
cekmez.Ureticinin tiiketici icin ne yapabilecegini bilmek ister,
hayatta kalmaya yonelik kendi ile ilgili mesajlarla ilgilenir.

ZITLIK Eski beynin dikkatini ¢ekmek i¢in zitlik yaratmak 6nemlidir, eski
beynin hizli ve risksiz karar vermesini saglar.Once-sonra, riskli-
giivenli, onunla, onsuz, hizli-yavas gibi acik zitliklara kargi duyarl
oldugundan zitlik olmadan eski beyin ge¢ karar verme, hi¢ karar
verememe gibi karmasik durumlara girer.

SOMUT VERI Eski beyin tanidik, sabit, teshis edilebilir somut verilere ihtiyag
duyar. Eski beyin kelime kullanimi1 ve yazili dilden 45.000 kat daha
eski oldugundan vermek istenen mesajin ¢dziimlenmesini
yavaslatacaktir. Karmagik kelime kullanimi karara gore davranmay1
degil karar hakkinda diisiinmeyi saglar, basit kolay, somut mesajlara
itibar eder.

BASLANGIC-SON Beyin kendi i¢in ¢ok 6nemli olan enerjisini korumak i¢in olay ve
durumlarin baglangi¢ ve sonunu hatirlayip orta kismi1 unutma
egilimindedir.En 6nemli igerigi baslangic mesajina koymak
O6nemlidir. Beklentide ddiil merkezini uyaran dopamin
salgilandigindan, dopamin seviyesindeki artig ilgiyi artirir. Bekleyis
beyindeki zevk noktalarindan birini harekete gecirdiginden giiclii
bitisi olan durumlarda zihinde yer etmektedir.

GORSEL UYARICI Optik sinirler duyma sinirinden kirk kat hizlidir, sinirler birbirine
milisaniyede iletim gerceklestirir, tehlikeleri hizli algilar. Gorsel
uyaricilar eski beynin islem yapma sistemine uyumlu hareket eder.
Eski beyin bir goriintiiyii tanty1p analiz edene kadar bir 6ncekini
kaydeder.

DUYGU Eski beyin elektrokimyasal tepkiler olusturan duygular tarafindan
harekete gecer. Bu tepkiler karar verme davranisimizi dogrudan
etkiler. Uziintii, sinir, korku, saskinlik hissettigimizde hormonlardan
olusan bir karigim sinirler arasindaki sinaptik baglantilar1 etkileyerek
hizli ve giiclii hale getirir. Giiclii duygularin eslik ettigi tecriibe ve
olaylar1 daha net hatirlariz buda tiiketim kararinin verilmesinde ve
tiikketim davraniglari lizerinde etkin bir ¢ergeve olusturur.

1 Leslie Hart, How the Brain Works: A New Understanding Work: A New Understanding of Human
Learning, Emotion and Thinking, Basic Book,2009,s.7-14
15 patric Renvoise ve Christophe Morin, Néro Marketing, Mediacat, Ist, 2012,s. 9-12



ESKI BEYIN BAGLANTI YONTEMLERI

Tiiketici karar alma siirecini etkileyecek noro -ekonomik katki saglayan eski beyne hizli erisimi
saglayan baglant: kurma ydntemlerini su sekilde siralayabiliriz:*®

e Problem ve sikint1 teshisi

Gergek problem bilingaltinda saklanir, tiiketicinin sikintisina odaklanip hafifletilmesine olanak
tantyan ¢Oziim yollarinin bulunmasi hedefe ulagsmadayardimei olur. Tiiketicinin birincil
probleminin kaynagin1 tespit etmek, bu problemin siddetini 6lgmek, problemin ¢6ziilmesinin acili
yetini anlamak ve tiiketicinin kendi sorunun farkinda olup olmadigini analiz etmek onemlidir.
Beklenti, davranis, tahmin Korku, tutku konularinda sikintininortaya ¢ikarilmasi i¢inon iki ve on
alt1 arasinda tiiketici ile goriisme yapmak gerekmektedir. Sikintiy1 6lgmek iginde istatistiksel
olarak anlamli sonuglar elde edebilmek icinen az rastgele segilen 300 katilimli anket yapmak
gerekmektedir. Sikintinin giddetini ise sikintidan kaynakli biiyilk miktarda kaynak ve para
harcamasi ile Olgebiliriz. Sikintinin kaynagi finansal para kaybiysa miisteri sikintiyr ortadan
kaldirmak s-i¢in ¢ok sayida kaynak ayiriyorsa siddeti yiiksektir. Problemle ilgili bir dnlem
alinmadiginda tiiketicinin hayatini etkileyecek bir gelisme yasaniyorsa zamanlama acil, tiiketici

aktif olarak bilingli bir ¢6ziim ariyorsa farkindalik yliksek demektir.

Problemin kaynaklari

STRATEJIK

PROBLEM

FINANSAL

KiSISEL

e Farkhlasma

16 patric Renvoise ve Christophe Morin, Néro Marketing, Mediacat, Istanbul, 2012,s. 13-41



Uriiniin benzersiz ve farkli yanmin ortaya konulmasi ile eski beyin agik ve net farkliliklar tercih
eder. Kolay karar verilebilmesi zitliklari, bosluklari tanimlamayla hizlanir. Farkliligin getirdigi
coziimle ilgili degerli bir nokta isaret edilebiliyorsa zitlik ortaya koyulmus ve sikintisini
giderecek bir {irtinle bulugsmasini saglamis olursunuz.Giiglii yanlarin ortaya c¢ikarilmasi igin
¢oziimle ilgili essiz Ozelliklerin ortaya koyulmasi satinalma davraniginin olugsmasini motive

edecektir.

Ekonomik kazanimi ortaya koymak

Ekonomik degeri kanitlamak i¢in Ornek uygulamalar sunmak Onemlidir. Deger maliyeti
gegmemelidir. Para tasarrufu, gelir artist karlilik gibi finansal, kalite artis1, {irlin
cesitlendirme,kisa pazar dongiisii gibi stratejik kazanglar; satinalmanin verdigi gurur, itibar,
kisisel tatmin gibi kisisel kazanglar tiiketici satinalmasinin getirdigi olgiilebilir kanitlardir ve
onem arz eder. Tiiketici hikayeleri sosyal pekistirme yaratarak ¢oziimiin bagkalar1 tarafindan
kabul gordiigiiniin algilanmasiyla dogal bir tepki yaratarak ¢oziimii daha kolay kabul etmeyi
%80- %100 saglamaktadir. Uriiniin 6zelliklerini ve fonksiyonlarimni anlatan bir 6rnek %60-% 100
arasi kanitlar. Tiiketici agisindan siiphe uyandiracak yiiksek bir risk igermesine ragmen diizgiin ve
etkin kullanilan veriler %20 ve % 60 arasinda kanit saglar. Vizyon olusturarak¢6ziime ikna etmek
% 10 ila % 40 aras1 kanit saglar. En fazla kazanci gosteren gii¢lii bir kanit sunmak i¢in deger
matrisi kullanmak 6nemlidir.

Eski beyinle iletisim saglamak

Satin alma davranigsinda son ¢agr1 eski beyin tarafindan yapilmaktadir. Mesajin dogrudan beynin
karar verme bdoliimiinii ikna edebilme yetenegini uyarmasi gerekmektedir.En giicli kanitlarla
birlikte olusturulandeger matrisi hazirlamak i¢in finansal, stratejik, kisisel konularda tiiketici

hikayesi, demo, veri taban1 ve vizyon hazirlamak 6nemlidir.



SIKINTI

NS
OLASILIGINI
ARTTIRMAK

Siz dilini kullanmak

Benmerkezci eski beyne fayday:r algilamak icin siz sdzciigiinii kullanmak gerekir. Yeni sistem
eski sitemden %50 daha az elektrik kullanacak demek yanlis olurken, Bu yeni sistemde %50
tasarruf edeceksiniz demek daha dogru bir yaklasim olacaktir. Boyle olsa....sdyle olsa... gibi
cevap kaygist olmayan sorularinda siz ne diisiinliyorsunuz sorusu ile sonuclandirmak énemli bir
acilim saglayacaktir. Siz kelimesinin vurgulanmasi, eski beyne bilingsiz bir sekilde iireticinin
sistemini alip kullanmaya yonlendirecektir.

Giiven unsurunun pekismesi

Giiveni ve giivensizligi siirekli arayan eski beyin i¢in giivenilirlik, yaraticiligin, korkusuzlugun,
tutkunun, diristliigin, benzerligin, anlamliligin fonksiyonudur. Giivenilirlik faktoriiniin
dlciilmesi satis verimliligi agisindan &nemlidir. Iletisim etkisinin %7 si sozciiklerde, %38’i ses
tonunda,%>55 1 ise viicut dilinden olugmaktadir. Bu da gostermektedir ki ne sdylendigi degil nasil
soylendigi onemlidir. Giivenilirlik faktoriinii arttirmak i¢in ara vermeli, kesin ve somut kelimeler
kullanmali, kisa ve basit climlelerle tiiketiciye 6zgii kelimeler kullaniimalidir.

Grup Cekiciligini Hesaplamak

Grup c¢ekiciliginin veri bazinda ortaya konulmasi 6nemli bir etki alan1 saglayacaktir. Her gruptaki

kisi say1s1 ve para miktar ile dl¢limlenen tablo kullanilabilir.

TUKETIM KARARI ETKi ARACI OLARAK DIKKAT CEKICILER VE DIKKAT CEKICI
TUKETIM ILISKISI

Eski beyin giiven ve yakinlik ortami sagladiginda kendini rahat hissettiginde dikkatini daha az

verir ve tasarruf moduna gecerek etrafina karsi1 daha az dikkat gosterir. Etkilesimin erken

asamasinda tiiketicinin dikkati ¢ekilebilirse kazanilir.



DiKKAT-ZiHINDE TUTMA EGRISi
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Zaman

Baslangicta uyanik ve savunmada olup yeni ve alisik olmadig seyleri tarama moduna gegen eski
beyin maksimum dikkat diizeyindedir. Eski beyin yavas ¢alisma moduna gegmeden mesajin 6zii
baslangi¢ asamasinda verilmelidir. insanin yeni bir fikir veya mesaja verdigi tepkinin bes dogal
asamas1 reddetme, siiphecilik,fazla iyimserlik, gercekeilik ve benimsemedir. Dikkat ¢ekicilerin
kullanilmast mesajin daha kolay benimsenmesini saglamaktadir. Dikkat ¢ekicileri kullanmak
direng¢ egrisindeki asamalar1 daha kolay ge¢meyi saglayacaktir. Eski beyne ulagsmay1 saglayan

dikkat cekiciler sunlardir:*’

MINI TIYATROLAR: Tiiketicinin kotii bir giiniinii tarif ederek ¢dziime iliskin agiklamalar
yapmak. Tiiketicinin {irlin olmadan ge¢irdigi bir giinii tekrar canlandirmasi zithiga duyarli eski

beyni etkileyecektir. Mini tiyatrolar duygularla dolu eglenceli hikayelerdir.

7 Patric Renvoise ve Christophe Morin, Néro Marketing, Mediacat Yaymlari, Istanbul, 2012, 5.52-70



KELIME OYUNLARI: Dikkat ¢ekmek igin yaratict bir dil kullanmak mizah ve ya mantik
yoluyla ciimlenin ana fikrine farkli bir anlam katarak yeni, orta ve eski beyine birden hitap

ederler.

RETORIK SORULARI: Cevap amaci giitmeyen sorular, sayi, rakam, istatistik gibi bilgileri
hatirlamak ig¢in ¢ekici bir yol sunar. Retorik sorular tiiketiciyi diyaloga dahil eder. Sorular iddia
edilen yararlarin istiinde diistiniilmesini saglar. Her sorunun ardindan dort saniye duraklar

vermek tiiketicinin cevabi diisiinecek zaman kazanmasi agisindan 6nemlidir.

AKSESUARLAR: Aksesuar kullanmak tiiketicinin mesaji hatirlamasini saglar.Segilen nesne
tiiketicinin goziinde etkin bir oneme sahiptir. Konuyla baglantili aksesuarlar geleneksel

mesajlarin 6nemini yitirdigi stirecte bile hatirlanacak bir imge olacaktir.

HIKAYELER: Hikayeler eski beyne hikdyenin gercek olup olmadigimin anlayamayacag
duygusal bir etki i¢ine sokmaktadir. Eski beyin bir hikayeyi sadece duymus olsa bile yasamis gibi
hisseder. Tiiketicinin diinyasi ile baglant1 kuran tiiketiciye icinde yer veren hikayeler duygusal
izlenim yaratir. Hikdyenin icinde isletmenin adimi gegirmek, liriinden 6nce ve sonraki zitliklari
belirtmek, belirli ve somut yararlari one sunan kisisellestirilmis bir hikaye kazanci 6ne ¢ikaran

yapistyla etkinlik saglayacaktir.

ZITLIK TASIYAN BUYUK RESIM:Biiyiik resmi dikkat cekicilerle birlikte gdstermek optimum

dikkat elde edilmesini, saglar ve tiiketicinin elde ettigi faydalar1 anlamasini kolaylastirir.

DENEYIM EKONOMIiSi TEMELINDE DEGER ALGISI

Deneyim hizmetlerin mallardan farkli oldugu kadar hizmetlerden farkli olan dordiincii ekonomik
sunu tiriidiir. Tiiketici hizmet aldiginda kendisi i¢in yliriitilen ama maddi olmayan bir dizi
faaliyet satin almig olur. Deneyim de ise tiiketici ilgisini ¢ekecek tiyatral bir sunu sunan akilda
kalacak bir seri olayla keyifli zaman gecirmek i¢in para dder. Ses, tat, koku, soz ile duygulara

yonelik bir deneyim sunar. Her ekonomik sunu digerlerinden kendi icerigi ile ayrilir. Bu



ayirimlar her sununun ekonomik deger tagidigini gosterir. Ekonomik degerin metadan mala,

oradan hizmete, hizmetten deneyime ulasan dogal siirecini asagidaki tabloda gosterebiliriz™;

META MALLAR HIZMETLER | DENEYIMLER
EKONOMI Tarim Sanayi Hizmet Deneyim
EKONOMIK Dogadan Imal Etme Saglama Sahneleme
ISLEV
SUNUNUN Misliyle Olgiiliir | Maddi Gayri Maddi Akilda Kalict
NITELIGI
ANA VASIF Dogal Standart Siparise Kisisel
elverigli
ARZ YONTEMI | Kitleler halinde | Uretim sonras1 | Talep iizerine | Belli bir siirede
depolama dokiim ¢ikarma | temin gosterme
SATICI Tiiccar Uretici Saglayici Sahneleyici
ALICI Pazar Kullanict Tiiketici Konuk
TALEP Nitelikler Ozellikler Yararlar Duyumlar
FAKTORLERI

Deneyimin kendisi maddi degildir fakat tiiketiciler sunulan iiriine biiylik deger verir ¢iinkii bu
deger uzun siire kendi iglerinde kalir.Cornell Universitesi Psikoloji Profesdrii Travis Carter ile
Thomas Gilovich yaptig1 caligmalarda bir seyi satin almaya gore satin alma deneyiminin
insanlara daha tist diizey bir esenlik hissi yasatip daha mutlu ettigini ortaya c¢ikarmislardir.
Mutluluk yaratan deneyimler iiretebilen isletmeler tiiketicilerin kalplerini ve paralarini
kazanabilmektedir. Yiiksek fiyatlar yliksek degerleride gostermektedir. Buda asagidaki sekilde

agiklandig1 gibi deneyim sektoriinde daha izl bir biiyiime s6z konusudur:™

'8 Joseph Pine, James Gilmore, Deneyim Ekonomisi, Optimist Yay, Istanbul, 5.30-37
19 Joseph Pine, James Gilmore, Deneyim Ekonomisi, 5.47-49
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Deneyim mallar1 ve hizmetleri ¢ergevesin de biiyiime ve istthdam daha yiiksek bir

bliylime trendi gostermektedir.

Akilda kalict deneyimler duygular yoluyla da zihinde etki birakir. Zihinsel degisimlerin degere
yon vermesi noro ekonomik yaklasimda deneyimlerin roliiniin 6nemini ortaya koymaktadir.
Deneyim sektoriindeki gelisme trendinin yukari yonlii olast noro-ekonomik prensipler 1s18inda
hareket eden bir yonlendirmenin biiyiime iizerindeki etkisini agiga ¢ikartmaktadir.

Ekonomik deger dizisini yiikselterek daha yiiksek bir gelir grubuna yiikselinebilir. Deneyim
farkl1 boyutlarda ilgi ¢ekebilir, tiiketicilerin performansa dogrudan katiliminin bulunmadigi
izleyici ve gozlemci pasif katilim, tiiketicinin kisisel olarak etkide bulundugu aktif katilim,
tiikketicileri performansla birlestiren deneyimi akla getirecek kisinin zihnini mesgul etme durumu
olan 6zlimseme, sanal olarak deneyimin bir pargasi olma nitelikleriyle donatilmis sarmalama
baglantili boyutlardan olugmaktadir.Belli bir mesafeden mag izleyen insanlar sahada olan olaylari
Oziimserler, sahanin hemen kenarinda bulunanlar ses, goriintii, koku ile birlikte sarmalanmig
olurlar. Tiim bu dort boyutun kesismesinden benzersiz kisisel temaslar olusturan eglence egitim,
kacis,estetik, zevk ten olusan birbiriyle bagdasir dort deneyim alani1 olusmaktadir.Tiiketicinin
icinde olmak konusunda kendini rahat hissedecegi bir atmosfer yaratan davetkarortamlar

deneyimin estetik degerini arttiracaktir.Gergeklik hissini degistirip etkinliklere dahil ederek



deneyimin kagis boyutu yakalanabilir.Deneyim alanlarinin ve boyutlarini asagidaki sekildeki gibi

etkilesimli bir yapida gosterebiliriz:?°

( .. _ . . A
*OZUMSEME ] ( ¢ AKTIF KATILIM

S = )

*PASIF KATILIM *SARMALANMA

Ekonomik deger dizimini metadan deneyim sektoriine kadar asagidaki sekillerde iliskileri

dogrultusunda su sekilde géisterebiliriz:21

20Joseph Pine, James Gilmore, Deneyim Ekonomisi: The Experience Economy, Optimist Yaymlari, Harvard

Business Review Press, Istanbul, 2012,5.71-72

2121Joseph Pine, James Gilmore, Deneyim Ekonomisi: The Experience Economy, Optimist Yayinlari, Harvard

Business Review Press, Istanbul, 2012,5.71-72 ,5.62
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