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Ozet: 18. yiizyllda Avrupa’da gerceklesen ve 19. Yiizyila kadar uzanan sanayi devrimi neticesinde olusan tretim artisi sanayi
devrimi 6ncesinde oldugu gibi rahat bir sekilde tiiketilememis ve Urettigini tiketen toplum yapisindan ihtiyaglarini tiketen
yapiya dogru sekillenmistir. imal edilen iiriin ve hizmetlerin satislarinin rakiplerin fazlaligi neticesinde sorlasmasindan sonra
pazarlamanin farkli tanim ve modelleri ortaya ¢ikmistir. Giniimuizde firmalarin igerisinde yer aldigi yogun rekabet ortaminda
surekli degisen pazar kosullarina gore lrtnin ambalaj ve tasariminin, genisleyen tiketici profilinde farklilasan yasam
standartlarinin bir belirtisi olmustur (Unker, 2012, http://umitunker.wordpress.com, E.T. 07.05.2018).

Hipnozu “Hipnotist tarafindan verilen telkinlere hipnoz olmak isteyen diger kisinin algilama, hafiza ve istemli hareketlerinin
sosyal etkilesimi” olarak tanimlayabiliriz. Hipnoz Soyut bir kavramdir ve bir sekli yoktur. Kisiye verilen telkinlerin
noropazarlama teknikleri ile incelenmesi neticesinde satis ve pazarlamada hipnozun kullaniimasinin &lgilebilecegi
dislinulebilir. Hipnoz giris ciimlelerinden sonra telkine agilmis olan kisiye dopamin salgilatabilen unsurlarla birlikte Griin ya
da hizmet telkinlerinin verilmesi hipnozla birlikte satig gergeklestiriimesine donusebilir.

Anahtar Kelimeler: HipnozIla Satis, Hipnozla Pazarlama, Hipnoz Ve Néropazarlama

Sponsorship As An Advertisement Tool

Abstract: The increase in production that occurred as a result of the industrial revolution in Europe in the 18th century and
extending to the 19th century could not be consumed comfortably as before the industrial revolution, and was shaped from
the social structure that consumes what it produces to the structure that consumes its needs. Different definitions and models
of marketing emerged after the sales of manufactured products and services were questioned as a result of the excess of
competitors. Today, in the intense competitive environment where companies are involved, packaging and design of the
product according to the constantly changing market conditions have been a sign of different living standards in the
expanding consumer profile (Unker, 2012, http://umitunker.wordpress.com, E.T. 07.05.2018).

We can define hypnosis as "the social interaction of perception, memory and voluntary movements of the other person who
wants to be hypnotized to the suggestions given by the hypnotist". Hypnosis is an abstract concept and has no shape. It can
be thought that the use of hypnosis in sales and marketing can be measured as a result of examining the suggestions given
to the person with neuromarketing techniques. After the hypnosis introduction sentences, giving the product or service
suggestions with the elements that can release dopamine to the person who has been suggested can turn into a sale with
hypnosis.

Key Words: Hypnotic Selling, Hypnotic Marketing, Hypnosis And Neuromarketing

1.GiRi$ olarak kullanmayi disiinebilir. insan beyninin
istemsiz olarak algilaylp otomatik olarak bilingli
gorinen tepkiler vermesi glinimiizde bilimsel
olarak kanitlanmigstir. Bu ¢alisma hipnoz ve
pazarlama konularini ayri ayri ele alarak birlikte
kullanilabilmesinin olasiligi Gizerinedir.

insanoglu dogdugu andan itibaren tiiketmek
zorunda olan bir canlidir. Buradaki zorundaliktan
kasit canlinin yasamasi ve liremesi i¢in gerekli olan
minimum tiiketimdir. ihtiyaci olmadigi halde
kullanmanin insanogluna verdigi 06zglven ve
mutluluk hissinin sebebi kodlanmishk olabilir. 2. HiPNOZ
Ornegin cebimizde tasidigimiz cep telefonun ayni

I o 2.1. Hipnoz Nedir?
teknik Ozelliklere sahip iki farkh markadan,

ozelliklerin birgogunu kullanmadigimiz halde pahali Hipnozun tam bir tamimi  olmayan, ancak
olan markayi secme sebebimiz ne olabilir? gliniimiizde hala fenomen olan durumdadir. Yine de
insanoglu tiketim islevini dogada bilingli olarak hipnozu su sekilde “Hipnotist tarafindan verilen
eyleme déniistiren tek canlidir (Akgiin, 2008: 4). telkinlere hipnoz olmak isteyen diger kiginin
Satis ve pazarlama teknikleri sayisl algilama, hafiza ve istemli hareketlerinin sosyal
azimsanamayacak kadar fazladir ve bu teknikler etkilesimi” olarak tanimlayabiliriz. Tabii hipnozun
giderek artmak durumundadir. Rekabetin getirdigi gosterilebilir bir sekli yoktur. Soyut bir kavramdir.

kosullar neticesinde stirekli olarak fark yaratmak
zorunda kalan isletmeler satis  teknikleri
cercevesinde hipnozula satis tekniklerini de aktif

Hipnozun Kisa Tarihi: Eski zamanlarda yasayanlar
sihir, gizemli buydler, unutma, unutturma yuzikleri,
ask icin macun ve iksirlerin yani sira muska ve
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fallarin yonlendirdigi bir yasami kabul etmis
olmaktaydi. ilkel insan icin mevsim gegisleri, gece ve
gindiziin hareketliligi, gok glraltali simsek ve
yildirimlar hatta 6lim bile gizem doluydu ve by
her yerdeydi.

Ornegin tamtamin biyileyici bir ritmi vardi ve bu
ritimden dini ayinlerde yararlanildi. Bu titresimler
konuya inanan insanlari daha ¢ok etkilemekteydi.
Papazlar zamanlarinin sifaci, bilgin ve 6nde gelen
seckin kisilerdi.

Ornegin telkinle sifa verme isleri Azteklerde,
Budizm’de, Brahmanizm’de, eski Misir ve
Yunanistan’daki  uyku  tapinaklarinda  dahi
kullanilmigtir. Yine 6rnek olarak Thebe de bulunan
bir papiriiste “elini acisini dindirmek isttedigin
hastanin Uzerine koy ve acisinin dinmesini iste”
seklinde bilgiler bulunmaktadir (Okur, 2014: 24).

3. PAZARLAMA -NOROPAZARLAMA
3.1. Pazarlama

1970'li yillardan ©nce pazarlamanin tanimi kar
amaci glden isletmelerin Grlinlerini ve vya
hizmetlerini kazanca ¢evirme ¢abalari olarak
disuniulmekteydi. Birinci diinya savasindan sonra
hizla sanayilesmenin getirdigi yigin Gretimin énem
kazanmasi neticesinde Uretim sorun olmaktan
¢ikmis ancak Gretimin fazlalasmasinin getirdigi satis
ve dagitim sorunlari ortaya ¢ikmistir. Bu baglamda
pazarlamanin tanimi Ureticinin ariinlerini
tiketicilere dogru akigini  saglayan isletme
faaliyetleri olarak disliniilmistir. Son dénemlerde
ise tlketicinin 6nemi anlasiimis ve pazarlamanin bir
dizi faaliyet oldugu ortaya c¢ikmistir. Oniimiizdeki
slrecte bu faaliyetlerin icinde hipnoz da sayilabilir.

3.2. Noropazarlama

Noropazarlamayi kisaca tiliketici davraniglarinin
norobilim  teknikleri ile incelenmesi olarak
tanimlayabiliriz. Beyinden farkli ydontemlerle alinan
verilerin pazarlama biliminde kullaniimak Gzere
islenmesi ile c¢iktilarin degerlendirilmesi mimkin
olabilir. Noropazarlama c¢alismalarinda sikhkla
kullanilan EEG (elektroansefalogram) adinda sagli
deriden beyindeki elektriksel aktiviteleri zamansal
¢OzUnurligu cok yuksek olarak olgebilen bir cihaz
kullaniimakta. Bu cihaz saniye 1000 6l¢iim alabilen
ve gelen elektrik aktivitesinin uzaysal anlamda net
olmasa da yerini asagi yukari belirleyebilen bir cihaz
olarak dusilnilebilir. Konu ile alakah olglimler
yapildiginda ilgi, heyecan, bellek ve kafa karisiklig
gibi uluslararasi kabul gormus sonuglari alinabilecek
ve ciktilar verebilen bir cihaz olarak distnilebilir.
Bu bilgiler 1siginda hipnozun satis ve pazarlama
etkileri néropazarlama ciharlarinda geribildirimler
alinarak olclebilir hale gelebilir.
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Bellek ve isleyis:

Bellegin isleyis asamalarini 60’li yillarin sonunda
Atkinson ve Shiffrin bilgi isleme kurami ile ortaya
koymaya calismistir. Bu kurama gore belligin yapisi
g farkl depolama kismindan olusur. Bunlar duyusal
kayit, uzun sireli depolama ve kisa sireli
depolamadir. Depo denilen bu béliimlerin her biri
farkh bilissel kodlari olusturabilir. iste bu noktada
uzun sireli bellek gegcmise yonelik bilgileri anlik
olarak karar verebilmek igin isleyerek kullanimimiza
sunar. Bu baglamda unutmaya direnmenin
tartismasiz bir yolu ilk defa 6grenme seviyesinin en
yuksekte tutulmasidir (Nurdogan, 2000: 24).

Hedef Belirleme:

Dilemek ne yapacaginiz anlamina gelebilir. Hedefler
koyup kendi kendinize telkinde bulunmaniz
dileklerinizin gerceklesmesi i¢in yol kat etmenize
yardimci olabilir. Bu konu Dr. Edwin LOCKE
tarafindan 1960’larin  sonlarina dogru hedef
belirleme ve motivasyon (zerine yaptigl onci
arastirmalar sonucunda kanitlanmistir ~ (Austin,
2017:  24). Eger  kendinize asla  fikir
Uretemeyeceginizi soylerseniz asla fikir
Uretemezsiniz. Tam tersi, her gin fikirlerle dolu
oldugunuzu, fikir  fiskirdiginizi  disindrseniz
pinardan  fiskiran su gibi fikir  fiskirdigini
diusinirseniz gercekten de akliniza birgok fikir
gelebilir (Foster, 2005: 49). Bu konuda kendi
kendine telkin vermekle alakahdir. Bir gesit
otohipnoz olarak distnilebilir.

Firma Uriinlerinin Hedef Olarak Konulabilmesi:

Ozellikle lilks markalari  kabaca incelersek
kendilerine ulasilabilmeyi hedef tahtasina oturtmak
olarak pozisyon alma g¢abasindalar. Reklamlar ve
ozellikle imaj reklamlari bilingaltimiza inanilmaz
derecede tesir ederek markanin Grininin elde
edilmesi icin c¢aba sarf edilmesine yol acabilir.
Surekli karsimiza ¢ikan video reklamlarina farkh bir
gozle bakalim. Dis sesin neler soyledigi, o markanin
Urtintnd kullanan kisinin karsi cins tarafindan nasil
algilandigl, hatta alfa konumuna gectigi algisi
yaratilmakta. Hipnozda da durum ayni degil mi?
Bilingaltina telkinde bulunarak duygu ve davranis
degisikligi saglanmasi amaci tasidig1 dusindlebilir.

Soyle bir distinince belki de senede bir tek sefer
Ferrari ya da Lamborghini marka otomobili gérme
sansi olanlarin, hangi aracin daha iyi olduguna dair
tartistiklari olmustur. Liiks tiiketim Grinlerinin bariz
sekilde hedef olmasi, ihtiyaglar hiyerarsisinde en
Ustte olabilecek Uriinler icinde gegerlidir. Ayni isi
goriyor olan drinlerin pahali olani ya da yazi
tipografisinin gazetelerde her zaman
gorebilecegimiz yazi tipi degil de el yazisiyla yazilmis
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olanlari bile fiyat olarak pahali, kalite olarak iyi algisi
olusturdugu bilinen gercekler.

Kolunda sirekli saat tasiyarak zamani 6lgimlemek
icin saate bakan kisinin kolundan saati ¢gikarmasini
rica edip saatin resmini ¢izmesini istediginizde ¢ogu
kisinin saatinin tam bir resmini dogru dirist
¢izemedigini gorebilirsiniz. Saatin detaylarina degil,
kadranina bakmaktayiz. Ancak saatin pahaliligi o
saatin takildiginda giyilmis bilis olarak insana ayrica
bir 6zglven hali asilayabilir. Bir diisiinin, detayina
bakmadigimiz, ayni isi goéren c¢ok ucuzlarinin
olmasina ragmen neden pahalisini kolunda tasiyan
insana 6zgliven verebilir (Canan, 2020: 153).

Uzerimize giydigimiz giysilerin, herhangi bir objeye
baktigimizda etrafindakilerin ve o an igin gereksiz
gorinen tim bilgi sistemini stzen bir yapi var
beynimizde. Bu yapinin karar alma asamasinda
inanilmaz derecede etkili olabilecegi disinilmekte.
Diunyaca nlu markalarin reklamlarinda urinlerini
sunus sekilleri baktigimizda inanilmaz telkinlerin
verildigi gézlenebilir. Ornegin bir icecek firmasinin
ramazan sofralarinda vyeri olmasi, ayni igcecek
firmasinin asi genclerin igip bitirdikten sonra
kutusunu eliyle sikip  firlatmasi  mesajlar
disunulebilir. Oysa bizim kiltirimizde bir bardak
su verildiginde su verenlerin ¢ok olsun dendigi
gunlerden geldigimizi dip not olarak ayrica
disinilmesi gereken bir konudur. Firmalar bu
sekilde imaj reklamlarinda kullandiklari  rol
modeller, izleyiciye verdikleri dis ses ile telkinler
neticesinde pazarlama safhasinda onemli bir
avantaj elde edebilir.

Beynimizle ilgili temel bir kural vardir. Kullan ya da
kaybet. Vicudumuz en verimli sekilde ¢alisabilmek
icin ihtiyaci olmayan tiim faaliyetleri kisar ve enerijiyi
uzun sirede tiketmeye calisir. Bu temel bilgi ile
icsel farkindahkla ilgili bir deneyim yasamiyorsak
dahi disaridan anlik olarak aldigimiz ve limbik
sistemin stzdUgl verileri bilingaltina kaydediyor
olabilir. Hipnozdaki telkinlere benzer bir durum gibi
duslnlebilir.

Amerikan mahkemelerinde hipnozla ilgili ¢ikmis
onemli bir karar vardir. Hipnoz altinda kisi cinayet
isleyemez. hipnozlu halde dahi olsa kisiye istemedigi
bir seyi yaptirmanin  mimkin  olmadig
dislnilmekte. Yine Amerikan senatosunun almak
zorunda kaldigi bir karar Amerikan televizyonlarinda
siddetin seviyesinin azaltilmasi ve igcinde siddet olan
filmlerin ~ film  baslamadan Once izleyiciyi
bilgilendirmesi  seklindedir. Siddet olaylarinin
yikselmesi ile siddet filmlerinin sayisinin yiksek
olmasinin paralellik gésterdigi dislinilmektedir.
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4. SONUG

Hipnoz yontemlerinden biri hipnoz olmak isteyen
kisinin ayak basparmaklarini diisinmesi ile baslar.
Hipnotist su climleleri “Dikkatini ayak parmaklarina
ver, ayak parmaklarin tiimi ile rahatlasin” kurabilir.
Bu cimlede yukarida bahsettigimiz elbiselerimizin
bize degdigini, ayak parmaklarimizin oldugunu
ancak anhk olarak aklimizda olmayan durumu
hatirlamamizi saglar ve artik sizme sistemi gegici
olarak tamamen faaliyette degildir.  Ayak
parmaklarinin her biri gevsek ve iyice agirlasiyor”
diye devam edebilir hipnoz giris cimleleri. Bu giris
cimleleri yavas vyavas ayak bileklerine, diz
kapaklarina bacaklara bele sirta dogru gider. Artik
sizme sistemi telkinlere tamamen agik hale
gelmistir. Bu kissm 6nemli ¢linkd insanin kendisi
istemeden telkinlere bu derece acgik hale
gelemeyecegi  dislinilmektedir.  Belirli  bir
surekliligin gerekebilecegi distnilmektedir
hipnozu gergeklestirebilmek igin.

Satis ve pazarlamada hipnozun kullaniimasi
konusunda su bilgilerin  harmanlanmasindan
faydalanila bilinir. EEG ile alinan 6lglimlerde insanin
farkinda olmadan herhangi bir konuda karar
almasindan 6nce, zaten beynin bu karari 6nceden
almis  olabildigi dusunilmekte. 1938 yilinda
Benjamin LIBET adli nérofizyologun LIBET deneyi
adiyla  bilinen  arastirmasi  bu  baglamda
disindlebilir. Libet herhangi bir karar verilmeden
once EEG cihazi ile kararin daha 6nceden beyin
aktiviteleri ile alindigini 6lgimlemistir.

Dopamin salgilamasina neden olabilecek
davranislarin  tamaminin  tekrarlanma olasiligi
artabilir.  Yemek yeme, Ureme, givenlik
onlemlerinin oldugu alanlar, konforun yiksek
oldugu yerler ve odilli sirprizler gibi durumlarda
fazlaca dopamin salgilanabilir (Canan, 2020: 23).

Noropazarlama teknikleri ile o6l¢imler alinarak
hipnoza giris teknikleri kullanitlip telkinlerle
markanin hizmet ya da trininiin begeni durumlari
dlciilebilir. Ornek olarak bilingalti kodlamanin aktif
hale gelmesinin akabinde firmanin glivenli oldugu,
(glivenlik dopamin salgilatan durumlardan biri
olabilir) hizmet kalitesinin ylksek oldugu ve
konforlu yasam icin tercih sebebi olabilecegi
duslintldiginde hipnoz teknikleri ile satis ve
pazarlamanin gercgeklestirilebilecegi disiinlebilir.
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