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BANKALARARASI
KART MERKEZI

1990 yilinda 13 kamu ve 6zel Turk bankasinin ortakligiyla
kurulan BKM'nin baslica faaliyetleri, 6deme sistemleri
icerisinde nakit kullanimi gerekmeksizin her tirli

6demeyi veya para transferini saglayan ve destekleyen
sistem, platform ve altyapilari olusturmak, isletmek ve
gelistirmektir. Gelecegin 6demelerini kolaylastiran giivenli
¢oziimler ile Tiirkiye'ye deger katmak igin yola ¢ikan
BKM'nin (iriin ve hizmetleri arasinda;

« Bankalararasi islemleri yonlendirmek, takas ve
hesaplasmayi saglamak

« Yeni nesil 6deme yontemleri gelistirmek

« Gelecegin 6deme deneyimlerini yaratmak

« licinde bulundugu ekosistemin biiyiimesi icin calismak

yer almaktadir.
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SUNUS

Gig Bilingli Tiiketicide!

Zorunlu ihtiyaclarimizin yani sira bazen de sadece kendimizi
daha iyi hissetmek icin yaptigimiz aligverisler hayatimizin
vazgecilmez bir pargasidir. Aslinda yaptigimiz her aligveris ayni
zamanda bizler icin bir karar anidir. Onemli olan bu anlarda bilincli
davranip sonradan pisman olmayacagimiz kararlar verebilmektir.
Elinizde bulunan bu rehberde dogru karar vermenize yardimci
olacak 6nemli ipuglarini sizler i¢in derledik. Okurken o anlarda
farkinda olmasak bile giinliik hayatimizda dis etkenlerden ne kadar
cok etkilendigimizi fark edeceksiniz.

Bankalararasi Kart Merkezi (BKM olarak) olarak 6deme
sistemlerine 1990 yilindan beri hizmet vermekte olup bir
yandan da finansal tiiketicilerin bilinglenip biitcelerini daha iyi
yonetebilmeleri icin calismalar yapmaktayiz. Amacimiz gelecegin
kolay ve glivenli 6deme deneyimlerini sunarken bireylerin
bilinglenmesi ile bu hizmetlerden en dogru ve etkin bicimde
faydalanilmasini saglamaktir.

Tiirkiye'de cok genis kitlelere ulasan ve psikolojinin insan
ihtiyaglari ve kararlarindaki etkisini ¢oztimleri ile birlikte anlatan
Sayin Prof. Dr. Acar’a desteklerini esirgemedigi icin sonsuz
tesekkiirlerimizi borg biliriz.

Okurken zevk alacaginiz, karar anlarinizda size destek olacak
bir rehber olmasi dilegiyle.

Gilig Bilingli Tuketicide!

Dr. Soner Canko
Genel Mudur
BKM






BILINCLI
TUKETICIICIN
ALISVERISTE
DOGRU KARAR
REHBERI

Ani satin almalar, yanlis kararlar, gereksiz aligveriglerle
biitcenizi zorluyor musunuz? Daha bilingli bir tiiketici olmak
ister miydiniz?

Cevabiniz ‘evet’se, karar verirken beynimizin nasil
calistigini anlamakla ise baglayalim. Secimlerimizi nasil
yaptigimizin, nelerden etkilendigimizin farkinda olalim.
Boylece daha dogru ve yerinde secimler yapan bir tiiketici
olabilir, biitcemizi secimlerimize degil, segimlerimizi
blitcemize uydurabiliriz (Ayse'nin aksine).



Asagidaki davranig tanidik geliyor mu?

Bu kadar ayakkabin
keyacak yerim bile yok,
roescdien aldum kil

L
T
P
I

Ayse magazada bir ayakkabi goriir, cok begenir, hemen
satin alir. Magazadan ciktiktan bir miiddet sonra yiiziindeki
gtiliimseme solar, pisman oldugu gériiliir ¢linkii ayakkabi
dolabi goziiniin 6niine gelir: Ayni ¢esit ve renk ayakkabidan
sayisiz vardir.

Alsveriglerimizde yaptigimiz secimler, diger tim
secimlerimiz gibi, ‘duygularimiz ve bliyiik él¢lide farkinda
olmadigimiz dis kosullar’ tarafindan bicimlendirilir. Oysa biz
secimlerimizi ‘mantigimiz ve 6zglr irademizle’ yaptigimizi
zannederiz.
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Karar veren beynimiz

Beynimiz, aldigimiz kararlari ve yaptigimiz secimleri iki
farklh boélgede islemden gegirir:

Bunlardan biri ‘diistinen beyin‘dir: akilli, planh, uzun
vadeye odakli, kontrolli, diislinceli; ancak zayif ve yavas.

Digeri ise ‘hisseden beyin'dir: tembel, heyecanli, kisa
vadeye odakli, diistincesiz; ancak guclii ve hizli.

Kararlarimizi gogunlukla hizla ve otomatik olarak
‘hisseden beynimiz’i kullanarak veririz. Ozellikle haz, ¢ikar,
tehdit iceren durumlarda kararlarimizi bilin¢ diizeyine
(diistinen beyne) cikmadan aliriz. Ornegin ‘size de cikabilir!’
slogani, basarisini, diistinen beyin Milli Piyango’da biiytik
ikramiye kazanma ihtimalinin diisiikliiglinii hesap etmeden
6nce—bu ihtimalin varligini ve gerceklesirse neler olacagini
hayal ettirerek bu sefer sansin yliziine giilecegdi inanciyla
kisiye bilet aldiran—hisseden beyni harekete gecirmesine
borgludur.
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Kararlarimizi sekillendiren dis etkenler

Pek farkinda olmasak da, dis kosullarin segcimlerimiz
tizerindeki etkisi cok biyuktiir. Bu kosullar, algilarimiz
—dolayisiyla secimlerimiz—lizerinde belirleyici rol oynar.

Pazarlamacilar, ‘6zlem duyulan bir yasam bigimi’ algisi
yaratarak irlinlerini satmak igin cesitli ydntemlerden
yararlanirlar. Ornegin bir magazanin sik dekoru, girer
girmez hosumuza giden kokusu ve calan hafif bir miizik,
orada satilan iirlinleri ‘kaliteli’ bulmak ve bu iirlinler icin
yliksek meblaglar 6demeyi géze almak lizere algimizi
hazirlar.

Hepimiz alim kararlarimizi mantigimizla verdigimize
inaniriz. Ancak ‘fiyat-fayda’ degerlendirmesini yaparken
‘algr’ gibi biitliniiyle 6znel bir siire¢ etkilidir. Algimiz,
dig faktérlerden—o6rnegin olayin sunulus biciminden—
etkilendigi icin bizi mantik cercevesinden uzaklastirabilir.

Kararlarimizda farkina varmadigimiz dis kosullar
tarafindan yonlendirildigimizi itiraf etmek kolay degildir.
Bircok kisi bunu 6grendiginde duruma tepki verir ve karsi
cikar. Yonlendirildigini 6grenmek, aldatilmighk duygusu
yaratir ve insani rahatsiz eder.
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Ancak unutmayin ki bir satis danigsmaninin 6nerisi size
birdenbire ¢ok cazip geliyorsa, nedenini agiklayamadiginiz
bir sekilde bir {iriine mutlaka sahip olmak istiyorsaniz
ya da evinizi aslinda ihtiyaciniz olmayan bircok esyayla
doldurdugunuzu gériiyorsaniz, bu kitapg¢ikta anlatacagimiz
dis kosullar tarafindan etkilenmis olma ihtimaliniz ¢ok
yuksektir.

Zihinsel mekanizmalarimizin ve farkinda dahi
olmadigimiz dis kosullarin algilarimizda yaptigi etkilerin
farkinda olursak, cok daha bilingli tiiketiciler olabiliriz.
Elinizdeki rehber, size bu konuda yol gosterecektir.
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ALISVERISTE DUYGULARIMIZ VE ALGILARIMIZ
NASIL YONLENDIRILIYOR?

Neden karsilik vermek istiyoruz?

@ Ornek 1

Giiler ytizlii gbrevlinin bize ikram ettigi liriini, aligveris
listemizde olmadigi halde alma ihtiyaci hissederiz.

Tavsiye:
‘Borgluluk duygusu’, alim kararlari tizerinde ¢ok etkilidir. Bu

duyguyu pazarlamacilar bilir ve istismar ederek tlketicilerin
alim kararlarini yonlendirmeye ¢alisir. Bunun farkinda olun ve
gerekirse kendinizi frenlemeye hazir olun.
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@ Ornek 2

Ayse ve Ali restorandalar, hesap gelir, hesapla beraber
tabakta bir cikolata var, garson ayni gikolatadan bir tane
daha tabaga koyup gliler yiizle ‘bu da benden’ der. Ali,
tabagda ytiklii bir bahsis birakir.

Ali'nin yasantisi, bir aragtirmaya konu olmustur. Bu
sekilde davranan bir garsonun aldigi bahsis miktarinin,
hicbir sey séylemeden sadece bir cikolatayla hesap
getiren garsona gore ortalama ylizde 4 daha fazla oldugu
gorilmiustir.
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Diistiniin:
Ofiste 6gle arasindan sonra ‘sana da kahve aldim’ diye size

kahve getiren bir is arkadasiniz var ve ilerleyen saatlerde bir is
icin sizden yardim istiyor... Size ikram ettigi kahve, ona yardim
etme isteginizi etkilemez mi?

insanlar her zaman topluluklar halinde yasamislar, bunun
sonucu olarak da dayanisma, yardimlagma, yapilan iyilige
karsilik verme gibi 6zellikler kazanmisglardir. Kargiliklilik
ilkesi denen bu arkaik aligkanlik, giinlimiizdeki aligverig
iliskisine de yansir. Birinden bir sey (bu bir jest de olabilir)
alan kisi, karsilik verme ihtiyaci duyar.
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Kelimeler bizi nereye yonlendiriyor?

Karsinizdakinin bir 6neriyi sunma ya da soruyu sorma
sekli, ahm kararimizi etkiler. Kelimelerin bizi nereye
yonlendirdigine dikkat edersek, ilk bakista avantaj gibi
gorinen bircok seyin aslinda bize bir bedel 6dettigini anlariz.

Diisiiniin:

Diyelim ki diizenli okudugunuz VAY dergisine abone
olacaksiniz. Hangi abonelik tlirinl segerdiniz?

VAY dergisi ve VAY.com aboneligi 1000 TL
VAY.com aboneligi 500 TL

Ayni durumu tekrar degerlendirin; hangi abonelik tirint
segerdiniz?

VAY dergisi ve VAY.com aboneligi 1000 TL

VAY dergisi aboneligi 1000 TL
VAY.com aboneligi 500 TL

Arastirmalar géstermektedir ki ilk secenekte cogunluk
VAY.com aboneligini segmektedir (500 TL). Oysa ikinci
secgenekte cogunluk VAY dergisi+VAY.com aboneligini
secmektedir (1000 TL).

Gercek hayattan alinma bu 6rnekte VAY dergisinin
planlama béliimi soruyu ikinci segenekteki gibi sorarak
dergiye biliylk oranda kar saglamistir. Ya okuyucularin kar?

Buna benzer durumlarla sik sik karsilasiriz.
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Diistiniin:
Camasir makinesi alma niyetiyle girdiginiz beyaz esya
magazasindaki su Urlinlerden hangisini segerdiniz?

XYZ 8103Y 8 kg 800 devir camasir makinesi 1449 TL
XYZ 8144 8 kg 1000 devir gamasir makinesi 1669 TL
XYZ 9103 9 kg 1400 devir gamasir makinesi 3144 TL

Bu sunus, sizi ortadaki secenege yoneltme amacini tasir;
aradaki biiyiik farki 6demek yerine bliyik ihtimalle en diisiik
segenegin bir Ustline yoneleceksiniz. Bunu yapmadan 6nce
disiiniin: En disik segenek de belki pekala isinizi gérecek.
Ya da belki de ancak en pahali segenek sizin ihtiyaglarinizi
karsilayacak.

Tavsiye:
Secgenekleri sunus seklinin kararlarinizi yonlendirdigini

unutmayin. Daha farkl bir sunumda kararinizin degisip
degismeyecegini distinln.
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‘Marka” mutlaka daha mriyi?

@ Ornek

Bu marka,
en glizel olam bul

Kararlarimizi hisseden beynimizle hizla verir, sonra da

diisiinen beynimizle bu kararlarimizi destekleyecek
gerekgeler liretiriz. Diislinen beyni Ayse’ye ‘bu goézliige cok
para verdigim icin bana iyi geliyor’ yerine yukaridakini (‘bu
marka, en glizeli bu!’) diistindiirmiis, alim kararini hakli
cikarmaya calismigtir.

Tavsiye:
Bir Urline marka oldugdu icin fazla para 6deme yapmadan 6nce
bir daha disunun. Size bilingsizce para harcatacak segimler

yapmak yerine, zevkinize ve sezginize 6nem verin. Fiyat ile
deger arasinda dogrudan bir baglanti olmadigini, cogu zaman
deger algimizin garpitilarak fiyatlarla oynandigini bilin.
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Marka mutlak bir deger degil, algilanan bir degerdir.

Algilanan deger, Uriiniin sundugu faydanin 6tesinde,
duygular ve beklentiler diinyasiyla ilgilidir.

Bir giines go6zliigiiniin ya da herhangi bir Griinin fiyatini
belirleyen, lriiniin maliyeti ya da kalitesinden ¢ok, o
markaya atfedilen degerdir. Bu yiizden, 50 TL'ye maledilen

bir gézliik 700 TLye alici bulabilir. Uriin kadar iiriiniin satisa

sunuldugu magazanin dekoru ve satis goérevlilerinin giyimi

gibi pek cok etken ile miisteride ‘6zlem duyulan bir yasam

bicimi’

algisi yaratilmaya calisilir.

®

Arastirma:

Zeytinyagi tadimi(1)

Bir arastirmada uzmanlar, 12 farkli marka ve fiyat gamindaki
zeytinyagini ‘kor test’ ile degerlendirmis, en mutevazi ve
uygun fiyath Napolina Standart zeytinyadini en yiksek kalitede
bulmuslardir. Yarim litresi 3.79 pound’a satilan Napolina
Standart, ayni miktari 5.69 pound fiyata satilan Napolina
Special'den ve diger daha yiksek fiyath tim zeytinyaglarindan
daha basarili (meyvemisilik, acilik ve yakicilik gibi zeytinyagi
kalitesi kriterleri agisindan) bulunmustur.

Kola tadimi(2)

Farkli bir arastirmada, hangi markayi igtiklerini bilmeden tadim
yapilan ‘kor testler’de Pepsi Cola tercih edilirken, gorerek
yapilan testlerde Coca Cola tercih edilmistir. Clinki marka
bagliiginda duygusal devreler harekete gegmekte, trlin ve
Urdan kullanimina eslik eden anilar arasinda iligski kurulmakta ve
tercih gliclenmektedir.
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Harcamanizin karsiligi sizin icin
bedel mi, kayip mi?
Yapacagimiz harcamayi bir bedel olarak mi yoksa kayip

olarak mi algiladigimiz, alim kararlarimizin 6nemli bir
belirleyicisidir.

Diisiiniin:
Kendinize bir araba almak lizere galeriye gittiniz. Ancak
ilanlarda 55.000 TL oldugunu gordigunuiz arabanin deri

koltuklu modelinin 58.000 TL oldugunu gordiniz. Ne
yaparsiniz?

Bu durumda bircok kisi aradaki 3000 TL fiyat farkini
6demektedir. Ancak bu kigilerin cogu, evine 3000 TL'lik bir
deri koltuk almayi gereksiz goriir.

Kendi basina géziimiize fazla ve gereksiz gelen 3000
TL'lik harcama, bir arabanin bedelinin pargasi olarak makul
goriinebilir. O zaman bu miktar, daha sik ve rahat bir arabaya
sahip olmak icin 6dedigimiz bir ‘bedel’ olarak algilanir.

Oysa ayni fiyata koltuk almayi, evdeki eski koltuk da ‘ayni
isi goriiyorsa’, ‘kayip’ olarak algilariz.

Tavsiye:
Yapacaginiz harcamayi ister bedel olarak ister kayip olarak

algilayin, cebinizden g¢ikacak miktar ayni kalacak. Cikis
noktaniz biitgeniz olsun: Boyle bir ‘bedel’i (6rnegin deri
koltuklu bir arabayi) karsilayabilir misiniz?
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Satis temsilcisinin sizde yarattigi beklenti
gercekei mi?

Ozellikle bir vaat karsiligi yapilan alisverislerde satis
gorevlisi musteride buyiik beklentiler yaratmaya calisir.

@ Ornek 1
i
H':'; 'T ﬁ :Md:hllm

Dil kursuna yazilan biri kendini diisiince balonuyla sular
seller gibi o dili konusurken hayal eder, ¢linkii miigteri
temsilcisi 6yle bir tablo ¢izmistir.
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@ Ornek 2

Spor salonuna liye olan biri kendini siiper viicutlu hayal
eder, ¢linkii musteri temsilcisi 6yle bir tablo cizmistir.

Cogunlukla kredi kartiyla veya senet karsiligi ve
taksitle yapilan bu aligveriglerden sonra kigi, harcamasinin
karsiligindan beklentisine uygun olarak yararlanirsa, 6deme
‘bedel’ olarak algilanir ve diizenli olarak yapilir.

Ancak kisi, kendisinden kaynaklanan nedenlerden 6tiiru
de olsa, aldigi iirlin ya da hizmetten yararlanamiyorsa
(yukaridaki érneklerdeki kigiler, hala o dili konugamiyor
ya da istedigi viicuda sahip olamiyorsa), yapmak zorunda
oldugu 6demeyi kayip olarak algilar ve yapmaktan kacinir.
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Bu sebeple bu tiir Urlinleri satanlar, satis sonrasinda
miisterilerini izler ve 6demenin kargiligini almalari igin
onlari tesvik eder. (Yukaridaki érneklerde, beslenme
programi génderen spor salonu ya da cekilis yapip bir kigiyi
ogrettigi dilin (ilkesine génderecek dil kursu...)

Tavsiye:
Almayi dislindiguniz bir Grine 6deme yaparken, bu Griinin

bedelinin ve sizde uyandirdigi beklentinin gergekgi olup
olmadigini bir kere daha distntn.
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Her indirim bir firsat mi
(yoksa bir tuzak mi)?

Alsveris yaparken zihnimizde bir rakami referans alir
ve degerlendirmelerimizi bu rakama gore yapariz. Buna
capalama ve ayarlama denir. Bu mekanizma, 6zellikle
indirimli satislarda devreye girer: indirim dncesindeki
fiyatlari temel alir ve ortaya yeni cikan fiyati bir firsat olarak
goririz.

@ Ornek

Ayse indirim zamani (6rnegin 2 Ocak) girdigi butikte 600
TL'lik bir kabanin etiketinin (istiiniin c¢izilip el yazisiyla 300
TL yazildigini gértir; bu durumu miithis bir firsat olarak
algilar, kabani hemen satin alir.
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Asil fiyatlarin Gstinin cgizilerek indirimli fiyatlarin
calakalem ve biiyiik yazilmasi, miisteride bir firsat
yakaladigi algisini gli¢lendirir.

Markali glines gézliikleri gibi bazi pahali Giriinler, hemen
her zaman ylizde 30-35 indirimle satilir. Béylece alici,
hemen hemen hi¢ uygulanmayan indirimsiz fiyattan yola
cikip zihninde ¢ok yliksek bir noktaya attigi capa nedeniyle
indirimle aldigi Griine cok daha buyik bir deger atfeder,
kendini karli goériir.

Son yillarda yapilan fiyat arastirmalarinda,
havaalanlarindaki vergisiz (duty free) magazalarda—tiitiin
ve alkol disinda—fiyat avantaji olmadigi gérilmistir.
Ancak cogumuz, duty free’nin ucuz oldugu algisina sahip
oldugumuz icin pek diisiinmeden ve fiyat karsilastirmasi
yapmadan aligveris yapmaya devam ederiz.
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Stipermarkette elinde indirim kuponlari olan Ali, normalden
cok daha fazla ve gereksiz aligveris yapar.

Arastirma:(3)
Supermarketlerde gecerli indirim kuponlari, aligveris
miktarinda ylzde 12 artisa neden olmaktadir.
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Asagidaki gibi bir promosyon goéren Ayse, tek iriin
(ayakkabi) alacakken 3.’sii bedavaya gelecek diye ihtiyaci
olmayan 2. (iriinii de alir. Eve gittiginde diisiince balonunda
sunu goérebiliriz: ‘Bu kadar ayakkabiyi koyacak yerim bile
yok, neden aldim ki!"

@ Ornek

Indirimli alisveriste
cifte kazanc!

el --ullt-i

fiyatina,
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Bu kadar ayakkabiyi |
koyacak yerim bile yok,
neden aldim ki!
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@ Ornek

Asagidaki gibi bir promosyonu géren Ali tek pizza ile karnini
doyuracakken bedava oldugu icin 2.’sini de yer ve sonra
mide fesadi gegirir!

I Chhia boy pigga

alana

T arla boy pigae

Hisseden beynimizin hizla ve sevingle ‘firsat’ olarak
degerlendirdigi bircok indirim, aslinda hi¢ ihtiyacimiz
olmayan liriinleri bize aldiran ya da tiikettiren, cebimize
ya da sagligimiza zarar veren birer ‘tuzak’tir. Dislinen
beynimiz bunu maalesef ¢cok gec fark eder!
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@ Ornek

Magazada asagidaki ilani géren Ayse yiizde 70 indirim
oldugunu diigliniir, oysa gercekte oran ylizde 60'tir.

BUYUK SEZON iNDiRimi!

550

%20

Bunun gibi yaniltici indirim mesajlarinda farkli bir izlenim

yaratilip (burada ylizde 60 yerine ylizde 70 oraninda
indirim) hisseden beyne hizla alim karari verdirmek
hedeflenir.
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@ Ornek

Asagidaki reklami géren Ali hemen yaz tatilini alir.

12 taksit ve
“Simdi al HAZIRANDA &de!”

Kisa vadeye ve anlik hazlara odakli hisseden beyin,
taksit atlama ve erteleme gibi ‘uzun vadeli’ ¢éziimlerin olasi
problemlerini g6z ardi eder. Oysa alinan iriinlin vadesine
uygun olmayan taksitler, biitceyi zorlayabilir.

Tavsiye:

indirimli satislarda sunulan firsatlar, cogu kez gésterilmeye
calisildigr kadar 6nemli degildir. Bunun bilincinde olarak
ihtiyaciniz olmayan Uriinlere para 6dememis, evinizi gereksiz

esyalarla doldurmamis olursunuz. Ozellikle siipermarketlerde
ve fast-food zincirlerinde karsiniza ¢ikan promosyonlar,
bltgeye oldugu gibi fazla tiketmeye yol agarak bedensel
sagliga da zarar verir.

32



Neden bildigimize yoneliyoruz?

Diisiintin:
Diyelim ki su bes hisse senedinden ikisine yatirim

yapacaksiniz. Hangi ikisini segerdiniz?
DiM YSTD YEZD PAR ZSK

Biiyuk ihtimalle birinci ve doérdiinci sikki segtiniz. Clinki
bu harf kombinasyonlari, kulagimizin aligik oldugu, asina
oldugumuz harf kiimeleridir. Bu ylizden genellikle onlar
tercih edilir.

Farkina varmasak da, tanidik seylerle karsilasmak
kendimizi iyi hissetmemize neden olur. Bir uyaranla yerli
yersiz kargillasmak, baslangicta hosumuza gitmese dahi,
o uyarani ve temsil ettiklerini 6nce ‘kabul edilebilir’, sonra
‘normal’, sonra da ‘sevilen’ bir sey haline getirir.

Secimlerimizi etkileyen bu olguya tanidiklik (aginalik)
etkisi denir.

Reklam bu ise yarar. Bir iirlinle ne kadar sik kargilasirsak

asinalik etkisi o kadar gliclenir, liriine ve markaya o kadar
baglaniriz.
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Diistintin:
Simdi ¢ok sevdiginiz bir sarkiyi ilk dinlediginizde bu denli
sevmis miydiniz? Yoksa dinledikge mi sevdiniz?

Tavsiye:

Bir Urlint sadece bildiginiz ve asina oldugunuz igin segme
ihtimalinizin yuksek oldugunu unutmayin. Daha az asina
oldugunuz segenekleri de arastirin.
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Sahip olma istegi nasil artirilir?

@ Ornek 1

Test sOniz0
yapmak ister misiniz?

Ali araba bakmaya gelmistir ve satici ona test siirligli
yaptirmak ister. Ali, arabanin icine oturdugu an kendini
arabanin sahibi gibi hayal eder ve arabayi alma istegi artar.

Herhangi bir nesneye yakin olmak, ona sahip olmak ya
da sahip olma ihtimali, ona baglanmaya yol acar. Alicida
sahiplenme duygusunu uyandirarak onu satin almaya
yonlendirmek, sik kullanilan bir satis taktigidir. Bu nedenle
miicevher saticilari, kiirk saticilari mutlaka msterinin {iriine
temas etmesini, giymesini, takmasini ister. Benzer sekilde
hali saticilari, piyano saticilari musteriye diledikleri zaman
tirtinii geri getirebileceklerini soylerler.
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@ Ornek 2

Ali TV satin alir, satici ‘memnun kalmazsaniz bir ay i¢cinde
mazeret bildirmeden iade edebilirsiniz’ der. Ali TV'yi alip
eve gider, TV salonuna ¢ok bliyiiktiir ama Ali séyle diisiinlir:
‘Biraz bliylikce ama daha iyi, sinema gibi, seyretmesi daha
rahat...’

Tavsiye:
Bir kiyafeti Ustlinlizde denemeniz ya da bir arabayi test
sliriisine gikarmaniz, onlari denemenizi saglamanin gok

Otesinde, ayni zamanda sizde sahiplenme duygusu yaratir.
Alm kararinizi verirken bu duygunun farkinda olun, kendinizi
kaptirmayin.
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Paranin nereden geldigi nereye gittigini
belirler mi?

Diistiniin:

@ Yilsonu primi olarak 20.000 TL almis olsaniz, bu parayi nasil
degerlendirirsiniz?
a. Borsada yatirnm c. lhtiyaglarin karsilanmasi
b. Bankada vadeli mevduat d. Luks harcamalar

Piyangodan 20.000 TL ¢ikmis olsa, bu parayi nasil
degerlendirirsiniz?

a. Borsada yatinm c. lhtiyaglarin karsilanmasi
b. Bankada vadeli mevduat d. Luks harcamalar

Bir arastirmada sorulan bu soruyla, primin en ¢ok
ihti-yaclari karsilamak ve yatirim amaciyla, piyangodan
cikan paranin ise normalde yapilmayan liiks harcamalar
yapmak ve ihtiyaclari karsilamak amaciyla degerlendirildigi
gorulmustiir.

Piyangodan c¢ikan ikramiye gibi beklenmedik zamanda
ele gecen para, ‘hayatta bir kez ele gecen firsat’ ve heyecan
duygusu yasatir, bu nedenle normalde yapil(a)mayan, kisi-
nin aklinda olmayan litks harcamalar yapmak ic¢in kullanilir.

Tahmin edilemeyen 6diiller, 6nceden tahmin edilenler-
den (i¢ kattan daha fazla heyecan verir. Bunun nedeni,
beyindeki dopamin maddesidir. Ani dopamin artigi yogun
haz verir ve kisiye kendini iyi hissettirir.
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Ayse aligsveris merkezinden iceri girdigi an biri onu gevirip
‘Yiiz bininci miigterimizsiniz, 1000 TL'lik aligveris ¢eki
kazandiniz’ der. Ayse orada hi¢ hesapta yokken 2000 TL
harcar, ihtiyaci olmayan seyler alir.

Tavsiye:
Sonradan pismanlik yasamamak igin harcama kararinizi,

elinizdeki paranin nereden geldiginden bagimsiz olarak
vermeye calisin.
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Bilim pazarlamanin hizmetine
nasil sokulur?

@ Ornek

UL wl

o9 hararlen Rodayrs verraes,
o i ol s B
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Gergekte cikolatada olan bir maddenin (triptofan)
iradeyi gliclendirmesi ile ilgili bir arastirma bulgusu,
pazarlamacilar tarafindan basitlestirerek ve abartilarak
bu reklam sloganina déniismiistiir. Bilimsel verilerin bir
kismini alip carpitarak ve abartarak tiiketicileri kendi
cikarlari dogrultusunda yonlendirmek i¢in kullanmaya
hazir pek ¢ok kurulus vardir. Bunlar, vaatlerine bilimsel
bir temel kazandirma gabalarinda genellikle icinde ‘n6ro’
gecen ifadelerden ve beyin resminden medet umarlar.

Tavsiye:
Igine dogruluk karismis yalanlarla bilimi istismar eden
pazarlama anlayigina korl koriine inanmayin. ‘Uzmanlarin’

gergegin sadece bir kismini kullanarak sizi yaniltabilecegini
unutmayin. Ozellikle size Gzerinde ‘beyin’ resmi olan bir sey
satmak isteyenlere kargi uyanik olun.
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Irademiz tikenince ne olur?

Evrimin bir sonucu olarak insan genleri, sekerli ve
yagli besinlerden haz almak lizere programlanmistir. Bu
ozelligimiz, eski zamanlarda yiyecegin sinirli bulunabildigi
dogada hayatta kalmamiza yardimci oluyordu. Ancak asiri
sekerli ve yagh besinlere kolayca ulagilabilen giiniimiizde
bu 6zellik, saghgimizi tehdit etmektedir.

Peki acaba Ayse bunu bilmiyor mu?

@ Ornek
Bugiin gok

yoruldum,
dondurmawy hak ettim.
i
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Ayse bugiin cok yorucu ve stresli bir glin gegirmistir.
Bugliniin sonunda girdigi markette de saglikh yiyeceklere
degil, sagliksiz, yagl ve sekerli gidalara yénelmektedir.
Diistinen beyni, bunlarin zararinin elbette farkindadir.
Ancak yorgunluk ve stres, iradesini tiiketmistir.

irade, titkenen bir kaynaktir. Problemlerle ugrasan,
kendini uzun siire kontrol etmeye calisan kiside ani durtuler
baskin ¢ikar, arzular dizginlemekte zorluk gekilir. Bagka
bir deyigle zihinsel ve bedensel yorgunluk, kisinin yoldan
cikmasini kolaylastirir. Bu nedenle birgok diyet girisimi,
stres verici bir yasanti veya yorgun bir giiniin sonunda
basarisizhga ugrar.

Tavsiye:
Yorgun ve stresliyken aligverise cikmamaya calisin.

Cikmigsaniz, iradenizin gligsiiz oldugunu unutmayin ve daha
onceden hazirladiginiz aligveris listenize sadik kalmaya ¢alisin.
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OZETLE...

SUNLARI YAPMAYIN

Sirf kendinizi karsinizdakine borglu hissettiginiz igin
alim karari vermeyin

Seceneklerin sunulus seklinin kararinizi
yonlendirmesine izin vermeyin

Sadece marka oldugu icin degerli bulup satin almayin
Hayali vaatlere kanmayin

indirimler, kampanyalar, taksit ertelemeler size
ihtiyaciniz olmayan alimlari yaptiran tuzaklar olabilir;
bunlara dismeyin

Eliniz hemen asina oldugunuz (rline gitmesin

Denediginiz trline sahip olmak zorundaymigsiniz
hissine teslim olmayin

Beklenmedik yerden gelen paranin, hesapta olmayan
yere gitmesini engelleyin

Yorgun ve stresliyken aligverise ¢ikmayin

Uzerinde beyin resmi ya da ‘néro’ ile baslayan bir
ifade var diye Grtnln bilimsel oldugunu distiinmeyin

Kulaginizla almayin, satis temsilcisinin sozleri alim
kararinizin temelini olugturmasin

Secimlerinizi bilincinizle ve 6zgtr iradenizle
yaptiginizi disinmeyin
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SUNLARI YAPIN

Yapilan jeste tesekkir edip yolunuza devam edin

Daha farkl bir sunusta daha farkli bir karar verip
vermeyecedinizi disliniin

Kendi zevkinize ve sezginize glivenin

Uriinin beklentinizi karsilayip karsilamayacagini
degerlendirirken gergekei olun

Alim karari verirken ihtiyacinizdan yola ¢ikin,
fiyatin inmis olmasindan degil

Asina olmadiginiz alternatifleri de inceleyin

Uriinii denemenin sahiplenme hissini
korikleyecegini bilin

Harcama kararinizi, elinizdeki paranin nereden
geldiginden bagimsiz olarak verin

iradenizin sinirli oldugunu unutmayin
inceleyin, arastirin, satis temsilcisine sorular sorun
Gozlinlzle alin, gordiiglnlize gore karar verin

Sizi etkileyen kosullarin farkinda olarak daha
bilingli kararlar verin
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SON BIR TAVSIVE...

Bu rehberde alisverislerinizde daha bilingli olma
konusunda size yol gésterecek adimlari siraladik. Son
olarak, daha mutlu ve doyumlu tiiketiciler olma konusunda
size 1s1k tutacak iki arastirmadan bahsetmek istiyoruz:

Bir ‘sey’e sahip olma yoluyla mutlulugu arayanlar
amacina ulagsamazlar ¢iinki satin alinanin verdigi hazzin
en fazla sekiz ay slirdligii ortaya konmustur. Diger taraftan
doyurucu bir sohbet, giizel bir tatil, leziz bir yemek gibi
uzun vadede iz birakacak yasantilar hayati anlamli kildigi
icin cok daha degerlidir.®

Bir baska arastirmada katilimcilara iginde 25 dolar
bulunan zarflar verilmis; bir kismina parayi ‘kendileri igin’,
bir kismina da ‘bagkalari i¢cin” harcamalari séylenmistir.
Giiniin sonunda arastirma laboratuvarinda katiimcilarin
doyum diizeyleri degerlendirilmistir. Parayi bagkalari
icin harcayanlarin agik arayla daha mutlu olduklari, daha
fazla iyilik ve hognutluk hali yasadiklari gérilmdstr.
®) Bu arastirma diinyanin farkh yerlerinde bircok kez
yinelenmis, hepsinde ayni sonug ¢cikmistir: Parasinin bir
boliimiini baskalari icin harcamak, kisinin kendini daha iyi
hissetmesini saglar.
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Akillrinsanlar yanlis kararlar verebilir.

SUphesiz ki bu kararlar arasinda
alim kararlari da vardir.

Elinizdeki kitapgik, Prof. Dr. Acar Baltas'in Akilsiz
Duygularin Cezasini Kararlar Ceker kitabi esas alinarak
idil Sevil tarafindan hazirlanmstir. Verdigimiz tiim kararlarin
sinirbilimine dayanan temellerini arastiran bu kitap,
kararlarimiza etki eden akildisi ancak tutarli davraniglarimizin
farkina varmak ve “distinmeden dustiinmek” yerine
“yanilmadan karar vermek” icin degerli bir kilavuz
niteligindedir.

Bu kitapgikta yazan higbir bilginin belli bir kisi, kurum,

marka ve/veya urln ile ilgisi bulunmamakta; bunlar hedef
alinmamaktadir.
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