Hedef Kitle Davramislarim Etkileyen Psikolojik Bir Faktor
Olarak Ogrenme: Ogrenme ve Reklam Iliskisi

Dog¢.Dr. Miige ELDEN"

Giris

Insan yasami boyunca kars1 karsiya kaldig1 tiim yasantilar, elde ettigi
deneyimler sonucu yasam ve kendisiyle ile ilgili bir ¢ok sey Ogrenir.
Yiriimeyi, konugmay1, kendi kendine yemek yemeyi, giyinmeyi, okumay1
yazmayi, c¢evresi ile iletigim kurmayi, i¢inde bulundugu toplumsal ve
kiiltirel yaprya uygun hareket etmeyi yasami boyunca elde ettigi
deneyimlerle &grenir. Iste tiim bunlar gibi bir tiiketici olmayi, tiiketim
kaliplarini, satin alma karar siire¢lerinde nasil hareket edecegi hakkinda da
gerekli bilgileri gesitli sekillerde edinir. Bu noktada reklam insanlara bilgi
sunan, onlarla iletisim kuran boyutuyla, tiiketici olmay1 dgreten bir yapi
olarak da degerlendirilebilir.

Ogrenme kavranu bir psikolojik faktdr olarak tiiketici davranislarinin
sekillenmesinde ve acgiklanmasinda etkili olmakta ve reklamcilarin reklamin
izleyici kitlesi olan bireylerin reklama yonelik algilamalarinda ve reklam
degerlendirmelerinde 6nemli bir etken olarak dikkati ¢ekmektedir. Bu
baglamda bir kavram olarak 6grenme ve 6grenmenin insan tarafindan nasil
gerceklestirildigini  agiklayan Ogrenme kuramlar1 da hedef kitle
davranmiglarmin  belirlenmesi ve hedef tiiketici kitlenin etkilenecegi
reklamlarin olugturulmasinda dikkate deger bir 6nem kazanmaktadir.

* Ege Universitesi Iletisim Fakiiltesi Halkla Iliskiler ve Tanitim Béliimii Reklameilik ve Tanitim
Anabilim Dali1 Bagkani
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A. Ogrenme Kavraminin Tanimi

“Insanlari, diger canlilardan ayrran en oOnemli ozeliklerden biri
ogrenme kapasiteleridir. Biyolojik bir varlik olarak diinyaya gelen insan,
kisa siirede pek ¢ok yeni davrams 6grenir. Once cevresine bilingli olarak
giiliictikler dagitir, yiirimeyi konugsmayir Ogrenir. Sonra giyinmeyi,
arkadaglariyla oynamayi, okumayi, yazmayi, futbol oynamayi &grenir.
Goriildigi gibi bireyin yaptigr davranislarin biiyiik bir ¢ogunlugu 6grenme
iiriintidiir” (Erden, Akman, 2001:128).

“Insanlar, cevre ile etkilesimleri sonucu bilgi, beceri, tutum ve deger
kazanirlar. Ogrenmenin temelini bu yasantilar olusturur. Kisi, ¢evresinden
stirekli olarak kendisine ulasan verileri degerlendirir ve bunun sonucu olarak
diisiinsel, duyussal veya davramissal tepkide bulunur. Insanin cevresi ile
etkilesimi, onda diislinsel, duyussal veya davranigsal degisime yol agiyorsa
ogrenmeden sz edilebilir. Bu nedenle o6grenme, kiside olusan kalici
degisimler olarak tanimlanmaktadir” (Ozden, 2002:72).

Ogrenme genel olarak, basarih ya da basarisiz olarak ifade
edilebilecek tecriibelerden kaynaklanan davraniglarda goézlenebilen kalici
degisimlerdir. Bu tanim 6grenme ile ilgili ii¢ 6nemli bilesene isaret eder.
Birincisi degisen davranisin 6grenme ile olustugunun ortaya konabilmesi
icin, kalic1 olmas1 gerekliligidir. Ikincisi, grenme davranista potansiyel bir
degisimi yansitmalidir. Ogrenme davranista otomatik olarak degisime neden
olmaz. Davranigin olusmasi i¢in bir harekete gegcirici giidiiniin varligi
gereklidir. Ugiincii olarak biitin  davranigsal degisimler &grenmeyi
yansitmaz. Kimi davranislar, genetik olarak kalici 6zellikler gosterebilir,
refleks sonucu olugabilir. Bu tiir temelleri olan davranislarin 6grenme
sonucu olustugunu sdylemek miimkiin degildir (Klein, 1987:2-3).

“Insanoglunun dogustan getirdigi icgiidiisel davranislar yok denecek
kadar azdir ve bu davraniglar g¢evreye uyum saglamada yetersizidir. Bu
nedenle, insanlar hayatlan boyunca birtakim bilgileri &grenmek
mecburiyetinde kalmaktadirlar. Hatta, hayvanlar bile iggilidiisel olarak sahip
olduklar ozellikleri gelistirmek ve sinirli da olsa yeni davraniglar 6grenmek
zorunda kalabilmektedir. Ornegin bir civciv yerdeki yiyecek tanelerini
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gagalama hareketini zamanla miikemmel hale getirmektedir” (Selcuk,
2001:121).

“Yetiskin davraniglarinin hemen hemen tiimi Ogrenme yoluyla
kazanilmistir. Ogrenme bir uyum siirecidir. Insan davraniglarinin ana temasi
olan uyum ¢abasinin belli bir genel yonii vardir. Bu yon dinamik bir varlik
olan insanin, gevresiyle etkilesimlerinin sonucu olan bir takim degisiklikler
gecirerek kendini biyo-psiko-sosyal bir varlik olarak gergeklestirmesi
dogrultusundadir” (Selguk, 2001:142)

“Ogrenme genel olarak, bireyin davranislarinda degisiklik yaratan,
yeni bilgi ve anlayis elde etme siireci veya bilgi ve becerilerin kazanilmasi
siireci olarak tanimlanabilir. Bu tamimda bilginin tasidigr iki anlam
bulunmaktadir:

1.  Beceri ya da igin nasu yapildiginin bilgisinin elde edilmesi ve
bunun sonucunda bir olay1 gergeklestirme yetenegi.

2. lsin yapilma amacini belirten bilginin elde edilmesi yani, bir
tecriibe veya deneyin sonunda olusan sonucu anlama ve kavramlastirma
yetenegi” (Yazici, 2001:63-64)

Bir bagka tanimda ise “6grenme, bireyin, olgunlagma diizeyine gore,
cevresiyle olan etkilesimi sonucunda, yeni davranislar kazanmasi ya da eski
davranislarini degistirmesi siirecidir” (Binbasioglu, 1978:3).

“Insanlar yasamlar1 boyunca gevre ile etkilesimlerin sonucu bilgi,
beceri, tutum ve degerler kazanirlar. Ogrenmenin temelini bu yasantilar
olusturur. Bundan dolay1 6grenme kisilerde olusan kalic1 degismeler olarak
tanimlanabilir. Kisinin ¢evre ile etkilesimi, onun siirekli olarak ¢evresinden
bir seyler alip-vermesi demektir. Kisi ¢evresinden siirekli olarak kendisine
ulasan verileri degerlendirir ve bunun sonucu olarak diigiinsel, duyussal veya
davranigsal tepkide bulunur” (http://www.egitim.aku.edu.tr/ylodevler.htm).

Bir kisim aragtirmaciya gore ise 6grenme; sadece belli konularda bilgi
edinme siireci degil, insan1 simdiye kadar yapamadigi bir seyi yapmaya
muktedir hale getiren davranis ve diislince degisiklikleri biitlinii olarak
degerlendirilmektedir (Yazici, 2001:64).
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Diisiince ve hareket arasinda koprii gorevi goren bir kavram olarak da
tanimlanan 6grenme, bu goriisii kabul eden arastirmacilar tarafindan, edinen
bilginin degisik bir davranis bi¢cimine doniismesi halinde 6grenme olarak
nitelendirilebilmektedir.

Charles Handy 63renmeyi insanin sorgulayici yoniinii 6ne ¢ikaran bir
anlayista ele alarak tanimlamis ve kiginin i¢indeki merak duygusu sayesinde,
zihninde olusan sorulara cevap ararken Ogrendigi lizerinde durmustur.
Handy, 6grenme siirecini Ogrenme Cemberi Anatolojisi ile tanimlanugtir.
Handy’e gore Ogrenme Cemberi dort bdliimden olusmaktadir ve cemberde
gerceklesen stirekli ¢evrimler sonucunda 6grenme gerceklesmektedir. Handy
bu siirekli ¢evrimi su sekilde agiklamaktadir (Yazi1 2001:65-66):

1. Cemberin birinci boliimiinii, ¢esitli sorunlar veya ihtiyaglar
sonucu ortaya ¢ikan sorular olusturmaktadir.

2. Bu sorular, olasi cevaplar1 bulabilmek ve fikir liretebilmek i¢in
bir arayis gerektirmektedir.

3. Uretilen fikirlerin veya cevaplarin dogrulugunun kanitlanmasi
i¢in ¢esitli testler veya denemeler yapilir.

4. Daha sonra sonuglar, en dogru ¢oziimden emin olana kadar
degerlendirme ve yansitmaya tabi tutulur. Ancak tiim siire¢ bittiginde gercek
anlamda bir Ogrenmeden s6z edilebilir. Bu siireg, bireysel gelismenin
basarisini da olusturur.

Pazarlamanin yararlanabildigi bir ¢ok farkli sosyal ve biyolojik
disiplinden beyin bilimi (brain science) en 6nemlilerinden biridir. Tiiketici
aragtirmalarinin goriinen Orneklerini anlamak ig¢in, pazarlamacilar insan
beyninin giicii ve karmasikligimi takdir etmek zorundadirlar. Bu alandaki
yeni paradigma beyin, viicut, zihin ve sosyal diinya arasindaki iligkin
iizerinde kurulmustur. Bu dort degisken birbirinde ayri dinamik sistemlerdir.
Birbirlerini etkiler ve birbirlerinden etkilenirler. Ornegin, beynimiz
etrafimizdaki sosyal ve fiziksel diinya ile etkilesir; viicut bu ortakliga
arabuluculuk eder. Viicut diinya hakkindaki bilgileri sezinler, duygusal ve
diisiinsel olarak olusturulan fiziksel ve kimyasal tepkiler iiretir ve beyinsel
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tepkileri harekete gegirir. Beyin, viicut, zihin ve toplum arasindaki anlagma
biitiinii kapsar sekilde bilgi vermektir. Biri olmadan digeri varolamaz. Sosyal
etkiler, pekistirilmeler ya da sondiirmeler yoluyla, sinirsel diizeyde gelisimi
ve diger degiskenlerin arasindaki iligkinin gelisimini gii¢lii olarak etkiler
(Zaltman, 2003:27-28).

Ogrenme kavramma tiiketici davranislart agisindan baktigimizda,
gecmis deneyimlerden kaynak bulan {iriinler ve markalar ile ilgili
algilamalardaki, diiillamalardaki, diieylemlerdeki degisikligi aciklar. Bu
baglamda 6grenmenin tamiminda etkili olan ii¢ 6ge karsimiza g¢ikar. Bu
ogeler kisaca su sekilde agiklanabilir (Odabasi, Baris, 2002:78):

. Ogrenme, davranista olusan bir degisikliktir. Bu degisiklik iyiye
dogru olabilecegi gibi kotiiye dogru da olabilir.

. Ogrenme, tekrarlar ya da yasantilar sonucu meydana gelen
degisikliktir. Kimse bilgi sahibi olarak dogmaz. Ancak biiyiime-olgunlagma
sonucu meydana gelen degisiklikler 6grenme degildir.

. Ogrenme sonucu olan degisikligin miimkiin oldugunca
stirdiiriilmesi gerekir. Diger bir deyisle uzun siire devam etmelidir.

B. Ogrenme Kuramlari ve Reklamla iliskisi

“Ogrenme, en basit sekliyle cevresi ile etkilesimi sonucu kiside olusan
diisiince, duyus ve davranig degisikligi olarak tanimlanmaktadir. S6z konusu
bu degisikligin nasil olustugu konusunda ise literatiirde farkli goriisler ve bu
goriislerden kaynak bulan farkli kuramlar bulunmaktadir. Ogrenmenin
dogas1 ve sonuclarini agiklamaya c¢alisan bu kuramlar su sekilde
smiflandirilabilir (http://www.egitim.aku.edu.tr/ylodevler.htm ):

. Davranis¢1 Kuram
. Bilissel Kuram
. Duyussal Kuram

. Norofizyolojik Kuram
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Duyussal kuramlar agisindan bakacak olursak, “Ggrenme son
zamanlarda saglikli benlik ve ahldk (moral) gelisimi ile daha c¢ok
iliskilendirilmeye baslanmistir. Kisinin kendisini yeniden yaratmasi olarak
nitelendirilebilecek 6grenme i¢in inansin davranigsal, duyussal ve diisiinsel
acilardan degismesi gerekir. Diisiinsel yapt degismedigi silirece davranist
degistirmenin fazlaca bir anlami yoktur. Davranis degismediginde, diisiinsel
degisim sadece entelektiiel duygular1 tatmine yarayacaktir. Duyugsal
degisme gerceklesmediginde ise kisiligin degismesi miimkiin degildir.
Ogrenme kisiligi degistirmeyi amagliyorsa davranigsal ve bilissel oldugu
kadar duyussal gelismeye de agirlik verilmelidir”’ (Ozden, 2002:76).

“Duyugsal kuramlar 0Ogrenmenin dogasindan ¢ok sonuglariyla
ilgilidirler. Bu kuramlar saglikli benlik ve ahlak gelisimi gibi duyugsal
sonuclartyla ilgilenirler. Esasen 0Ogrenmenin diislinsel, duyussal ve
davranmigsal sonuglarini birbirinden aymrmak mimkiin degildir. Kisi
cevresinden siirekli olarak kendisine ulasan verileri degerlendirir ve bunun
sonucu olarak diistinsel, duyussal veya davranissal tepkide bulunur. Kiginin
kendisini yeniden yaratmasi olarak nitelendirilebilecek Ogrenme icin
davramig, duyus ve zihin degismesi gerekir. Zihinsel yapr degismedigi
miiddetce davramigi degistirmenin fazlaca bir anlami yoktur. Davranig
degismedigi miiddetce de zihnin degismesi sadece entelektiiel duygular
tatmine yarayacaktir. Duyussal degisme gerceklesmedigi miiddetce ise
kigiligin degismesi miimkiin degildir. Ogrenmenin sonul hedefi kisiligi
degistirmek ise Ogrenme davranigsal ve biligsel oldugu kadar duyussal
gelismeye de agirhik vermek zorundadir”
(http://www.egitim.aku.edu.tr/ylodevler.htm).

“Norofizyolojik Kurama goreyse; Ogrenme ile beyin hiicreleri
arasindaki iliskiyi inceleyen arastirmacilar, 6grenme siireci sonucunda
noronlarda yeni axon iplik¢iklerinin olustugunu iddia etmektedirler. Buna
gore, her 6grenme yasantisi yeni sinaptik baglarin olusmasi demektir. Bu
kurumda 6grenme, biyokimyasal bir degisme olarak da aciklanmaktadir.
Arastirmalar biyolojik bilgi depolarnt niteligindeki RNA’larm ergenlik
yaglarma dogru arttigmi, Ogrenme kapasitesinin azalmasi ile birlikte,
yaglilikta da azaldigimi gostermektedir. Ayrica, besin yoluyla kendilerine
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RNA verilen yaglilarda yakin ge¢misi hatirlamada 6nemli derecede artis
oldugu kaydedilmektedir. Beyin temelli 6grenme kurami olarak da bilinen
bu kurami sistematik hale getiren Hebb, beyindeki devrelerin ¢alisma sekli
bilinmeksizin 6grenmenin dogasmin anlasilamayacagimi savunmaktadir.
Beyin insan zekasinin, giidillenmenin ve dgrenmenin merkezidir. ‘Ogrenme
eger canli bir dokuya sahip olan beyinde gergeklesiyorsa beynin 6grenmeden
onceki ve sonraki yapisi arasinda farklilik olmalidir’ diislincesinden hareket
eden Hebb 6grenme sonucu beyinde fizyolojik degisiklikleri arastirmistir.
Elde ettigi bulgular sonucu Hebb, bu degisiklik konusunda iki kavram ileri
siirmektedir: Hiicre Toplulugu ve Faz Ardisikhigt”
(http://www.egitim.aku.edu.tr/ylodevler.htm).

Bu calismanin igerigi geregi hedef kitle davraniglarmi etkileyen bir
psikolojik kavram olarak 6grenme ve bu kavramin reklamla iligkisinde etkili
olan davranissal ve bilissel kuramdan bahsedilecek ve reklamin tiiketici
zihninde yer etmesinde birey iizerinde O0grenmenin etkileri incelenmeye
caligilacaktir.

1. Davranisci (")grenme Kuram

“Ogrenme ile ilgili ilk deneysel arastirmalar 20. yiizyilin basinda
Pavlov’un Rusya, Watson ve Thorndike’in Amerika’da yaptiklar insan ve
hayvanlarin laboratuarda belli bir durumda nasil davrandiklarma iliskin
caligmalarla baglamistir. Bu psikologlarin ¢alismalarinin odak noktasi
hayvan ve insanlarin goézlenebilir davraniglar1 oldugu i¢in, bu yaklasimi
benimseyenlere davranig¢t ve gelistirdikleri kuramlara davranig¢t kuram
denilmistir” (Erden, Akman, 2001:132).

“Davranig¢1 akimin ilk temsilcilerinden biri Watson’dir (1931).
Cocukluk donemi 6grenmeleri ve hayvanlarin 6grenmesi konularinda birgok
deneysel gozlem yaparak wuyarici-tepki iligkisini aciklamaya calismistir.
Sayisal problem ¢ozen bir ¢ocugun dogru yaniti bulmadan 6nce birgok hata

yapabilecegini ve hata yapmasinin O0grenmeye yardimci olabilecegini
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savunmusg, dogru bir uyarici-tepki Oriintlisii ortaya ¢ikana kadar basarili
tepkide bulunmalarin sayisinda bir artis olacagini ve deneme-yanilma
yoluyla 6grenmenin gergeklesebilecegini ileri siirmiistiir. Watson’in galigma
zamanina paralel olarak Thorndike’da uyarici-tepki iliskisine ve deneme-
yanuma yoluyla ogrenmeye iligkin deneyleri hayvanlar {izerinde
gerceklestirmigstir. Thorndike tepkinin birey lizerinde biraktigi etki konusuna
daha fazla 6nem vermistir. Ona gore tepkiden elde edilen doyum davranigin
tekrar edilme sikligini artirir, yani tatmin edici sonuglar alindiginda uyarici-
tepki iliskisi pekistirilir. Bu demek degildir ki tatminsizlik tepkide
bulunmay1 ortadan kaldirir. Hosnutsuzluk bireyin yeni alternatifler ve ¢6ziim
yollar1 aramasina neden olur; bu yeni arayis biiyiik olasilikla deneme-
yanilma yoluyla olur. Thorndike’in “hosnutsuzlugun uyarici-tepki bagini
gliclendirdigi ve pekistirdigi yolundaki ilkesi” etki yasast olarak bilinir.
Ayrica bir de pratik (egzersiz) yasast vardir; buna gore uyarici-tepki bagi
ayn1 uyaricl ve ayni tepkinin birlikte tekrar tekrar ortaya ¢ikmasi sonucu
giiclenir ve tepkide meydana gelecek bir azalma uyarici-tepki bagim
zayiflatir” (http://cet.boun.edu.tr/ets/bde/davranis.htm ).

“Thorndike etki ilkesi ile, odiiliin ya da basarinin, &diillendirilmis
davranigin = Ogrenilmesini  arttiracagini; buna karsilik, cezalarin ve
basarisizligin, ceza ve basarisizliga gotliren davranigi yineleme egilimini
azaltacagimi soylemistir. Thorndike, bunlarin, dogrudan, kendiliginden

hareketler oldugu iizerinde durmustur” (Binbasioglu, 1978:18).

Davraniggilar  6grenmeyi agiklayan tiim degiskenlerin ¢evrede
oldugunu belirtir. Bu nedenle 6grenmeyi anlayabilmek i¢in ¢evrenin
organizma iizerindeki etkisinin incelenmesi gerekir. Davranisci kuramda
uyarici, organizmay1 harekete geciren, bir ses, 151k, resim, tat gibi i¢c ve dig
olaylardir ve bu uyarici karsisinda organizmada fizyolojik ya da psikolojik
degisme tepki dolayisiyla davranis olusur. Ornegin gdziimiize gelen 151k bir

uyarict, goziimiizii kapamamiz ise bir davranigtir.
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Davranis¢1 yaklasimin belli basli 6zelliklerini su sekilde siralamak
miimkiindiir (Selguk, 2001:123-124):

. Davranisci psikologlar, davranisa neden olan ve davranisi takip
eden uyaricilart gozleyerek dgrenmeyi  agiklamaya calismiglardir.
Davraniscilar i¢in uyaran ve bu uyarana organizmanin verdigi tepki
onemlidir. Uyaran ile tepki arasinda zihinde olup biten siiregler

gozlemlenebilir olmadigi i¢in davranisgilar bunlarla ilgilenmez.

. Davranigcilar 6grenmeyi davranis degigsmesi olarak tanimlarken,
biligsel kuramcilar 6grenmeyi bireyin i¢sel kapasitesindeki degigsme olarak
goriir. Icsel kapasitedeki degismeler davramislarda da degismeye yol

agmaktadir.

. Davranig¢ilar gozlenebilir davranig iizerinde odaklasirken,
biligsel yaklagimcilar buna ilave olarak bireyin zihinsel yapilarini da dikkate
alirlar. Davramigc¢ilar dikkat, imgelem, i¢ gorii ve alg1 gibi siirgleri
onemsemezler; 6greneni dis cevreden etkilenen pasif bir varlik olarak

gortirler.

. Davranisc1 kurama goére davranis Ogrenilen bir kavramdir.

Distan verilen pekistirecler 6grenmede 6nemlidir.

. Davranigc1 kuramlar daha ¢ok hayvanlar iizerinde ve basit
davraniglar hakkinda caligmalar yaparak &grenmenin kurallarini bulmaya

caligmiglardir.

Bu ¢alismada davranis¢i kuram, davranis degisimlerini ve 0grenmeyi
farkli  acilardan  yorumlayan iki temel  yaklagim  dahilinde

degerlendirilecektir. Bu yaklasimlar agsagida belirtildigi gibidir:
. Klasik Kosullanma (Tepkisel Sartlanma)

. Edimsel Kosullanma (Operant Sartlanma)
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a. Klasik Kosullanma (Tepkisel Sartlanma)

“Klasik kosullanma yoluyla 6grenme, ilk kez Rus bilim adami L.
Pavlov tarafindan ortaya atilmigtir. Fizyolog olan Pavlov, Sekil 1’de
goriildiigi gibi, kopekler iizerinde sindirim sitemiyle ilgili arastirma
yaparken, kopegin fizyolojik olarak, yiyecek agzinda girdigi zaman sindirimi
baslatan salyay1 salgilamasi gerekirken, yiyecegi hatta yiyecek getiren kigiyi
gordiigiinde de salya salgiladigini fark etmistir (Erden, Akman, 2001:133).

“Pavlov, deneyini siki bir sekilde kontrol ettigi laboratuar ortaminda
yapmustir. Kopegin tiikiiriik bezi kanalina ameliyatla bir tiip baglamis ve ses
gecirmez bir deney hiicresine koymustur. Pavlov, dnce metronomla ses
vermis, kopek bu uyartya sadece basini ¢evirmis, kulaklarini dikmistir. Sesi
verdikten hemen sonra et tozu igeren bir eriyik vermistir. Ses ile eti birkag
kez verdikten sonra, sesi tek basina verdigi durumda da salya tepkisinin

meydana geldigini gérmiistiir” (www.psikolojikrehberlik.com).

Goriildiigii gibi birbiriyle iliskilendirilen uyaricilar belli tepkilerin
meydana gelmesi yoOniinde tepkisel olarak kosullandirilabilmektedir.
Pavlov’un deneyinde zil sesi ve salya arasindaki iliski klasik sartlanmanin
uyaran- tepki iliskisi sekilde agiklanmaktadir. Tepkisel kosullanmanin
meydana gelebilmesi icin ilk 6nce Pavlov’un deneyinde ortaya konuldugu
gibi dogal uyarict tepki iligkisinin (yiyecek-salya) bulunmasi gerekir. Daha
sonra kosullu uyaricinin (zil sesi) kosulsuz uyaricidan (yemek) hemen 6nce
verilmesi ve bu iki uyaricinin beklenen tepki yoniinden (salya salgilama)
birlestirilmesi gerekir. Son olarak da s6z konusu olan kosulsuz tepkiyi
yaratacak kosullu uyaric1 ve kosulsuz uyarici arasindaki bagin tekrarlanmasi

gerekir.
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KOSULLANMADAN ONCE

Kosulsuz Kosulsuz Yanit| | Notr (etkisiz) | | Herhangi bir

Uyaricl !
(YIYECEK) (SALYA) Uyarici (ZIL) yanit yok
KOSULLANMA

Zil ve Yiyecek
Birlikte

Kosulsuz Yanit

3

KOSULLANMADAN SONRA
Kosullanmis Kosullu
Uyarici yanit

Sekil 1. Klasik Kosullanma

Kaynak: , , http://cet.boun.edu.tr/ets/

Tepkisel kosullanma kurami pazarlamacilar ve reklamcilarin da
ilgisini ¢eken Ogrenme kuramlarindandir. Satin alma yeri reklam
uygulamalarinda ya da kitle iletisim araglarinda yayinlanan reklamlarda
iriinler ya da markalarla iliskilendirilen ¢esitli uyaricilarin s6z konusu
markalar1 ya da drliin kategorilerini c¢agristirmast bu baglamda
aciklanmaktadir.
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Aligveris merkezlerinde yilbast gibi belli donemlerde ¢alinan
miizikler, satis yerlerinde yilbasin1i hatirlatan siislemelerle yapilan
diizenlemeler, tiiketicilerin yeni yil coskusunu hissetmesi ve hediye alma
eylemine 6zendirilmesini saglamak icindir. Bu Ornekteki kosulsuz uyaran
yilbagi miizikleri, hediye alma ise kosulsuz tepkidir. Ayni sekilde
marketlerde yiyecek yerlerinde gelen giizel kokular da tiiketicileri yiyecek
satin almaya yoOnlendirilebilir. Ancak bu Orneklerde g6z Oniinde
bulundurulmasi gereken en 6nemli nokta hangi tiir tiiketicilerin hangi tiir
uyaranlara kosulsuz tepki vereceginin saptanmasidir. Ornegin bir grup
titketici klasik miizige olumlu tepki verirken bir kisim tiiketici ise pop
miizigine olumlu tepki verebilir (Odabasi, Barig, 2002:80).

Reklamlarda kullanilan spesifik bir miizik pargasi ya da o marka icin
0zel hazirlanmig bir reklam cingili, reklamda siirekli olarak yer alan bir
reklam oyuncusu ya da bir sanatgi, sporcu gibi hedef kitlenin ilgisini ¢eken
bir kisi, reklam i¢in 6zel olarak tasarlanmig ve reklami yapilan iiriin ya da
markayla iligkilendirilen bir kahraman ya da maskot, bu karakterlerin
markaya  yiikledikleri — anlamlarda  klasik  kosullanma  temelinde
agiklanmaktadir. Ornegin; Arko Kremleri’nin ya da Solo’nun uzun yillar
kullandig1 reklam miizigi reklam izleyicisinin kulaginda yer etmis ve bu
miizikleri duyduklar1 anda akillarina bu markalarin gelmesine neden
olmustur. Bu oOrnekte klasik kosullanma, Reklam miizigi ile marka
arasindaki uyarici-tepki iliskisiyle ortaya cikmaktadir. Cello ile Turkcell
arasindaki ¢agrisimsal iligkide bu kurama giizel bir drnektir. Cello’yu goren
ya da Cello’yu oynayan reklam oyuncusunu goren tiiketici direkt olarak
Turkcell markasini amimsamaktadir. Ayni iliski Celik ve Arcelik, Siitas ve
Siitas Inekleri, Yapt Kredi Bankasi’nin WoldCard Kredi Karti ile Vadaaa
kahramanlart arasinda da s6z konusu olan uyarici-tepki iligkisidir.

“Reklamlar diinyada en ¢ok taninan bazi sembolleri yaratmigtir —altin
kubbeler (McDonolad’s), Swoosh (Nike), kenari 1sirilmis elma (Apple),
kovboy (Marlboro) gibi semboller. Reklamverenler bu sembolleri steno
iletisim gibi kullanirlar ve sembollere bir anlam kazandirmak i¢in yillarca
yatirim yapmis olmanin keyfini ¢ikarirlar. Bir sembole olan tepkimiz
Ogrenilmis  tepkidir. Semboliin  diger seylerle bagdastirilmasiyla
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Ogrenilmistir. Bu sekilde,bir sembol yavas yavas kendi i¢inde bizi etkileme
ve ortak tepkiler uyandirma kabiliyeti gelistirir” (Sutherland, Sylvester,
2003:107)

“Markalar harfler gibidir. Sembollere doniistiiriilebilir. Iletisimin steno
sekilleri haine gelebilirler. Cagrisimlar biraraya toplamak veya onlar1 temsil
etmek i¢in olusturulabilirler. Bu sekilde kiigiik farkliliklarin biiyiik anlamlar
olabilir. Farkli zihinsel cagrisimlart baglatan unsurlar haline gelebilirler.
Sadece yapin (just do it) ifadesi bize Nike’1 diisiinmemiz i¢in ipucu verir.
Aymni sekilde marka isimlerinin kendileri de bize onlarla yakindan ¢agrisim
yapan insanlari ve imajlar1 diisiinmemiz i¢in ipucu verebilir. Nike, Micheal
Jordan’1, Revlon Cindy Crawford’u bize c¢agristirabilir. Eger bu imajla
Ozdeslesmek istiyorsak ve kendimizi ona daha yakin hissetmek istiyorsak
bunu kendimize ve bagkalarina aynmi markay1 igerek, giyerek, kullanarak
ifade edebiliriz” (Sutherland, Sylvester, 2003:110-111). Sevilen bir kisiyle,
sanatc1 ya da sporcuyla kendini 6zdeslestirme yoluyla gergeklesen 6grenme
biligsel 6grenmenin model alma yoluyla 6grenme bicimine de bir 6rnektir.

Tiim bunlarin yan sira pazara ilk defa girdigi ve sektoriiniin ilki olan
markalar {iriin tiirliyle bir 6zdeslesme yasarlar. Selpak ve Sana 6rneklerinde
oldugu gibi, aligkanlik haline gelen satin alimlar da tepkisel kosullanma ile
acgiklanir. Ayrica tepkisel kosullanma, iiriiniin ya da markanin olumlu
uyaricilar ile ¢cagrisim yapmasi bi¢ciminde de kullanilir. Bu duruma 6rnek
olarak, ¢amasir yumusaticisi olan Yumos’un ¢amasirlara verdigi
yumusakligin, reklamlarda da kullanilan Yumos ayicigin yumusakligi ile
birlestirilmesi verilebilir. Hos ve giizel duygularin markaya yoneltilmesinde
tepkisel kosullanma kullanilmakta, olumlu hos bir ortam (kosullanmamis
uyarici) ile hos duygularin (kosullanmamis tepki) baglantilari, markaya karsi
hos duygularin artmasina neden olabilmektedir (Odabasi, Baris, 2002:80-
81).

“Tiiketici diinyasinda, bu tiir hafiza bolmelerinde saklanan seyler
sadece bilgi degildir. Bu bir, tavir, bir yargi, bir konum veya bir sonug
olabilir. Fakat bir kez olusup, saklandiktan sonra bu seyler daha kolay
erigilebilir ve bdylece gelecek satin alma kararlarimi etkilemek icin daha
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elverigli hale gelir. Nispeten reklamin en 6nemli etkisi, onun bir markaya
yonelik dogru gorsel veya duygusal ¢agrisimlar yaratma ve bunlari hafizaya
sokma —yani bu c¢agrisimlart o markanin nitelik giindemine koyma-
kabiliyetine odaklanir. Spesifik sozel bir mesajla dogrudan iletisim
kurmaktansa, reklam dolambacli yoldan (cagrisimsal imgeli anlatimla)
iletisim kuruyor olabilir” (Sutherland, Sylvester, 2003:93).

Klasik kosullanmada dort temel kavram &grenmenin gergeklesmesi
iizerinde de 6nemli bir etkiye sahiptir. Bu kavramlar; tekrar ve pekistirme,
genelleme, ayirt etme ve davranisin sonmesi olarak siralanabilir.

“Ogrenme, uyaran tepki baginin kurulmasi olarak tanimlanabilir.
Kurulan bag, kosullanma islemi belli say1 ve yogunlukta tekrarlanarak
pekistirilmelidir. Yani pekistirme, Ogrenilen tepkinin organizmaya
yerlesmesi ve ayni sekilde devam etmesi icin yapilan islemlerdir”
(Yesilyaprak, 2002:172-173). Bu noktada bireyde istenilen yonde bir
tepkinin yaratilabilmesi yoniinde bir pekistirmenin saglanabilmesinde
tekrarin onemi karsimiza ¢ikar. Ogrenmenin meydana gelmesi igin
davranigta kalic1 bir degisikligin gozlenmesi gerekmektedir. Bu kalici
degisikligin meydana gelmesi ise, bir defada gerceklesebilecek bir siireg
degildir. Ogrenme ¢esitli araliklara yapilacak tekrarlarla olusabilecek bir
siirectir.

Reklamlarin yaratabilecegi kiiciik degisiklikleri fark edemeyebiliriz.
Algilanmayacak kadar kiiciik degisimler zaman i¢inde ¢ogaldikca anlamli
etkilere doniigse de sezilebilen ayrimin altinda kalan bir diizey s6z
konusudur. Tekrar siireci vasitasiyla bu kiigiik artiglar markalar arasinda
baslica algilanma farkliliklar1 yaratabilirler, ancak biz bu siirecin
gerceklestiginden nadiren haberdar oluruz. Tiiketicinin bir reklam iddiasin
beynine kaydetmesi tliimiiyle bu iddiaya inandig1 anlamina gelmez. Sadece
markalar arasinda gergekten de iddia edilen ayrimlarin oldugunun farkina
varilmasii saglar. Tekrar, bizim bir iddiaya olan yakmlhigimizi arttirir.
Aksini kanitlayacak bir sey olmadigi zaman giderek artan yakinlik hissine,
iddianin dogru oldugu hissi daha biiylik olasilik kazanarak eslik etmeye
baslar. Bu tekrar etkisi, dogruluk/gerceklik etkisi (the truth effect) olarak
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bilinir. Bir konu siirekli olarak tekrarlaniyor ve tartisilmiyorsa, zihnimizde
bunun muhtemelen dogru oldugu yoniinde gegerli olan bir kanit olusur.
Tekrarin etkisi, bu dogruluk/gergeklik c¢ikariminda ufak fakat kiimiilatif
artiglar yaratmaktadir. Tekrar ile algilanamayacak kadar kiigiik etkiler bile
markalar arasinda algilanan daha biiylik ayrimlarin diizeyine yiikselebilir
(Sutherland, Sylvester, 2003:28-29).

Bu baglamda yeniden tiiketici davramiglari ve reklam agisindan
konuya bakacak olursak, ozellikle reklamlar acisindan belli araliklarla
yapilacak tekrarlarin, tiiketicilerin reklamda verilen mesajlar1 algilamas1 ve
reklamda One siiriilen satiy mesajina  uygun istenilen eylemi
gergeklestirilebilmelerinin  saglanmasi acgisindan gerekli oldugu yapilan
arastirmalarla da ortaya konulmaktadir. Belli araliklarla yapilan tekrarlarin
unutmay1 azalttigi ve Ogrenme siirecine Onemli diizeyde etkisi oldugu
goriilmektedir. Ancak reklamlarin tekrarlanmasinda da dikkat edilmesi
gereken husus, gereksiz ya da gereginden fazla yapilan tekrarlarin reklama
ve reklam mesajima olumsuz yodnde etkisi olabileceginin goz ardi
edilmemesidir.

“Bir grup arastirmaciya gore reklamin, {i¢ kere tekrarn yeterlidir.
Birincisinde farkina vardirilir, ikincisinde iriiniin tiikketiciye uygunlugu
vurgulanir, ii¢linclisiinde ise {iriiniin yararlar1 hatirlatilir. Diger bir grup
arastirmaci ise, on iri-on iki tekrarin gerekliligini 6ne stirmektedir” (Odabasi,
Baris, 2002:81-82).

“Baz1 durumlarda organizma, bir uyarici kargisinda gosterdigi kosullu
tepkiyi benzer durumlarda da gosterir. Buna wuyarict genellemesi denir.
Pavlov yaptig1 deneylerde kopegin farkli tonlardaki zil seslerine de salya
salgiladigini gostermistir. Benzer sekilde doktordan korkan bir ¢ocuk, beyaz
gomlek giyen kasaptan da korkabilir” (Erden, Akman, 2001:135). Uyarici
genellemesinin yiiksek olusu klasik sartlanmanin ortaya ¢ikis derecesini de
kuvvetlendiren bir etkendir. Aksi takdirde uyaricilar arasindaki benzerlik
azaldiginda klasik sartlanmada beklenen kosulsuz tepkinin siddetin de
azalma goriilecektir.
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Bir sirketin {irin hattin1  genisletmesi stratejisi pazarlamada
genellemenin kullanildigr bir uygulamadir. Sirketin mevcut iiriin hattina yeni
eklenen firiinler, bu sirketin mevcut {iriinlerinin kaliteli oldugunu 6grenen
tiikketiciler tarafindan daha kolaylikla tercih edilecektir (Odabasi, Baris,
2002:82).

Reklamda genelleme yani benzer uyaricilarin kullanimina, belli bir
markanin belli donemlerindeki reklamlarinda kullanilan goérsel, sézel ya da
isitsel unsurlarda benzer uyaricilarin kullanilmas: 6rnek olarak gosterilebilir.
Ayni reklam miizigi, aym1 reklam oyunculari, benzer temalar, icerikler ve
sloganlar gibi. Belli bir markanin reklamlarmda kullanilan benzer
uyaricilarin varligi o reklamda adi gegen iiriiniin markasinin ya da kurumun
adinin 6grenilmesi ve sonrasinda hatirlanmasinda, reklamin ilettigi mesajin
benimsenmesi gibi noktalarda pekistire¢ gorevi gorerek 6grenmeye olumlu
yonde katkida bulunan unsurlar olarak dikkat ¢eker.

Ilgi/éncelik diizeyi, herhangi bir seyin her an bilingli bir sekilde akilda
bulunmast olasiligi olarak tanimlanabilir. Reklamlarin bu olasiligi
arttirmasinin yollarindan biri tekrardir. Bir sarkinin sik sik tekrarlanmasi, bu
sarkiya yonelik ilgi diizeyinin artmasina ve her an aklimizda olmasina neden
olmustur. Bir reklamin 6zellikle de bir reklam miiziginin tekrari ya da
genellenerek ayni markanin degisik reklamlarinda da uygulanmasi benzer bir
etkiyi yaratacaktir. Reklamin tekrari ile, markanin ilgi diizeyi zihinlerimizde
artacaktir. Belli semboller, kelimler, sloganlar birer ipucu olarak ilgi
diizeyini arttiran unsurlar halini alirlar. ir markay1 alisilmig ortamda sik sik
yeniden tekrarlanan bir seye baslamak (kelime, ifade, sembol, melodiler vb.)
bir ipucu olabilecegi gibi; ipucu firiiniin tiikketilme ihtimali olan sartlar
adlinda ornegin 6gle yemeyi vaktinde tekrarlanirsa da etkili olacaktir
(Sutherland, Sylvester, 2003:38-39).

“Genellemenin tersi aywrt etmedir. Genelleme, yukarida da ifade
edildigi gibi organizmanin kosullu uyarictya benzer diger uyaricilara da ayni
tepkide bulunmasi egilimidir. Ayirt etme de genellemenin tersine,
organizmanin  kosullanma siirecinde, kullanilan kosullu uyariciy1
digerlerinden ayirt ederek tepkide bulunma egilimidir. Yani kosullu tepkinin,
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tek bir kosullu uyariclya kars1 meydana gelmesidir”
(www.psikolojikrehberlik.com). Pavlov yaptig1 deneyde belli bir zil sesinden
sonra kdpege et verip diger zil seslerinde vermeyince kdpegin arkasindan et
gelen sesi, diger seslerden ayirt ederek sadece et verilen sese salya akittigini
gormiigtiir.  Kopek  kosullu  uyariciyr  digerinden  ayirtdigerinden
ayirtstermektedir. Ayirt etmede yapilan, farkli uyaricilara farkli tepkilerde
bulunmaktir,

“Konumlandirma uygulamalar1 ile pazarlamacilar tiiketicilerin
zihninde farkli yerlere yerlesmeye caligirlar. Zira 6grenme kurami agisindan
bir pazarlamacinin aklinda bulundurmasi gereken, kendi {iriinleri ve
markalari ile genelleme yapmayi tesvik ederken, rakipler ile fark yaratmaya
caligmaktir. Fark yaratmanmin ise birkag yolu mevcuttur. Uriinler arasinda
gerek sembolik ve gerekse gergek farklara dikkat etmek, iriini
farklilagtirmak, ambalaji degistirmek ayirt edici stratejiler olabilirken, iiriin
dizisi i¢in benzer ambalajlar, renkler se¢mek genellemeye yardimei
olabilecek stratejilerdendir” (Odabasi, Barig, 2002:83).

“Klasik kosullanma yoluyla kazanilan davraniglar kosullu uyarici-
kosulsuz uyarici bitisikligi ortadan kaldirildigi zaman giderek azalir ve
kaybolur. Buna davranisin sonmesi denir. Pavlov’un deneyinde zil sesinden
sonra bir siire et verilmedigi zaman kdpegin zil sesine salya salgilamadigi
gorlilmistiir” (Erden, Akman, 2001:135). Sartsiz uyaricilar ya da onu
cagrigtiran bir uyarict zamanla tekrar verildiginde sartli tepki yenide ortaya
¢ikar. Sonen davranigin ya da sonen sartli tepkinin bu sekilde yeniden ortaya
c¢ikmasina kendiliginden geri gelme denir. Belli bir reklamin bir siire
yayinlanmamasi ya da belli bir marka iiriiniin tiiketici tarafindan bir siiredir
kullanilmiyor olmasi s6z konusu markanin unutulmasma ve bu markaya
yonelik satin alma davraniglarinin gerceklestirilmemesine neden olabilir.
Davranigta meydana gelen bu tiir bir sénme s6z konusu iiriin ya da markaya
yonelik reklamlarin tekrar yayimlanmasiyla giderilebilir ve tiiketicinin
zihninde s6z konusu marka tekrar geri ¢agrilmis olur.
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b. Edimsel Kosullanma (Operant Sartlanma)

“Klasik sartlanmayla bir ¢ok 6grenme durumunu agiklamak miimkiin
degildir. Ciinkii insanlar sadece cevrelerindeki uyaranlara tepki vermekle
kalmay1p bilingli ve acgik bir sekilde birgok davranislar sergilerler. Klasik
sartlanma yoluyla 6grenmeyi saglamak igin, yapilan bir davranisa neden
olan uyaricinin bilinmesi gerekir. Ama insan davraniglarina neden olan
uyaricilart her zaman tahmin etmek miimkiin degildir. Bu gibi durumlarda
operant sartlanma karsimiza ¢ikmaktadir” (Selguk, 2001:137).

“Edimsel kosullanma kurami igten gelerek yapilan hareketler olan
edimlerin de sartlanabilecegi ve bu yolla dgrenmenin gerceklesebilecegi
goriigiine dayanir. Bu kuram B.F. Skinner’in ¢aligmalari sonucunda ortaya
¢ikmistir” (Kocabas, Elden, Yurdakul, 1999:109).

Skinner’e gore davranislar tepkisel ve operant olarak 2’ye
ayrilmaktadir. Tepkisel davranislar bir dis uyariciya bagh olmaktadir.
Terleme, titreme, goz bebeginin kiiglilmesi gibi. Operant davranmiglar ise
organizmanin higbir dig uyariciya bagli olmadan yaptigi davramiglardir.
Ornegin, konusma, yiiriime, yemek yeme. Tepkisel davranisa neden olan
uyarict bilinirken, operant davranisa neden olan uyarict her zaman
bilinemez. Tepkisel davranislar klasik kosullanma ile Ogrenilebilirken
Skinner’e gore insan hayatindaki davranislarin biiyiik bir kismi operant
davraniglardir. Bununla birlikte davranislarin, eylemlerden onceki olaylardan
cok, eylemlerin sonuglar1 tarafindan kontrol edildigini 6ne siirmektedir.
Burada ifade edilen sonu¢ kavrami, davranistan sonra ortaya c¢ikan ve
gelecekteki davranislari etkileyen neticelerdir. Ornegin bir soruya dogru
cevap veren Ogrenciye 0gretmenin aferin demesi bir sonugtur. Skinner bir
cok davranisin sonuglarina bakilarak agiklanabilecegini savunmaktadir. Bu
baglamda, eger sonuclar iyi denetlenirse bireylerde istenilen davraniglar
ortaya c¢ikacaktir. BOylece operant sartlanma kavrami ortaya g¢ikmugtir.
Operant sartlanma, oOdiile gotiiren veya cezadan kurtaran bir tepkinin
Ogrenilmesine ya da bir davranisin pekistiregle kuvvetlendirilmesine denir
(Selguk, 2001:137).

fletisim 2003/18



Hedef Kitle Davramislarmi Etkileyen Psikolojik Bir Faktor Olarak Ogrenme:... 19

“Skinner’in deneysel ¢alismalar1 birgok diger davranigci teorisyen gibi
hayvanlar {izerinde ve laboratuar kosullarinda gergeklesmistir. Bu
deneylerde hayvan, Skinner kutusu olarak adlandirilan bir ortama (kafese)
konulur. Hayvanin kafes i¢indeki bir diigme ya da manivelaya basmastyla bu
davranis1 pekistirecek olan yiyecek sunulur. Bu iki davranis hayvam
kosullamaktadir. Burada pekistireclere énemli gorev diiser. Pekistireclerin
dikkatli bir sekilde ve zamanl olarak sunulmasiyla kalici 6grenmelere
ulasilmast hedeflenir” (http://www.egitim.aku.edu.tr/ylodevler.htm).

Edimsel kosullanmada bireye yaptigi davranisa c¢evrenin vermis
oldugu tepkilere bakarak Ogrenmeyi gergeklestirir. Eger bireyin
uyaricilardan bagimsiz olarak igten ortaya koydugu davranislar yani edimler
olumlu olursa &diillendirilir ve bu 6diillendirme olumlu ya da olumsuz bir
pekistire¢ olarak bireyin davranigini tekrarlamamasina ya da bu davranisi
ortadan kaldirmasmma  neden olur. Reklamda kepek sorunu, renkli
giysilerdeki zorlu kirler, yaglanma korkusu, karsi cins tarafindan begenilme
istedigi bir sorununa ¢6ziim getiren ya da bir beklentisine cevap bir iiriinle
karsilagan tiiketici bu {riinii aldiginda ve kullandiginda da reklamda dile
getirilen tatmine ulasirsa, o marka bu tiriinii tekrar kullanacaktir. Bu nedenle
reklamlarda tiiketicilerin sorun ve beklentileri dile getirilerek bu sorunlarin
nasil giderildigi ve beklentilerin nasil karsilandiginin ifade edilmesi
tiikketiciye s6z konusu marka {iriinii kullandiginda nasil bir olumlu pekistireg
yani Odiille karsilasacagin1 gosterecektir. Bu durum edimsel kosullanma ile
aciklanmaktadir. Ancak bu odiillerin aliskanlik yaratacak sekilde siirekli
tekrarlanmasi yerine belli donemlerde (yilbasi, bayram, belli bir donem gibi)
veya belli bir aligveris tutar iizerinden ddiillendirmeye gidilmesi ve ddiiliin
aninda tiiketiciye sunulmasi (magazada aligveris sonrast hemen sunulan
indirim ya da armagan gibi) davranisin pekistirilerek 6grenmenin
gerceklesmesinde daha etkili olacaktir.

Ogrenme, alicilar bir uyariciya tepki verdiginde ve ihtiya¢ duyduklar:
tatminle  Odiillendirildiklerinde ya da iriiniin = basarisizligr  ile
cezalandirildiklarinda meydana gelir. Ornegin, bir tiiketici sicak bir giinde
bir icecek reklami gérmiis olabilir ve 7Up ve Sprite gibi farkli markalari
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deneyerek bunlar degerlendirebilir. Eger Sprite tiiketicinin begenisini tatmin
ettiyse, ilerleyen zamanlarda da bu tiiketici tekrar Sprite satin alacaktir
(Dalrymple, Parsons, 1995:134).

Davraniglarin  6gretilmesi ya da bigimlendirilmesi i¢in edimsel
kosulamadan yararlanilabilir. Edimsel kosullamada istenilen davranig
pekistirilerek ve istenmeyen davranig ise pekistirilmeden sondiiriilerek
davranis yonlendirilir. Edimsel kosullanma, pazarlama agisindan farkli
stratejiler dahillinde asagida dile getirilen sekillerde kullanilabilir (Odabast,
Baris, 2002:84-85):

. Stirekli kalite yaratilmasi yoluyla iiriinlerin  kullanimi ve
tiikketicinin ihtiyacinin tatmin edilmesi pekistirec gorevini
gerceklestirmektedir.

. Satig sonrasi miisteri ile iligkilerin gelistirilmesi, kart ya da
mektup yazarak tatmin diizeyinin anlagilmaya ¢alisgilmasi yaygin
uygulamalardandir.

. Armaganlar, kuponlar vererek magazanin hos bir yer olarak
diizenlenmesi (havalandirma, temizlik, rahatlik, 1sitma gibi) pekistireg
gorevlerini yerine getirir.

. Uriinle birlikte ek unsurlarin verilmesi, edimsel kosullanmanin
yaratilmasinda dnemli uygulamalardandir.

. Uriiniin denenmesini saglamak en énemli adimlardan biri oldugu
icin, Ornek {riin dagitimi ya da otomobillerde deneme siiriiglerinin
yaptirilmasi edimsel kosulamaya 6rnek olarak gdsterilebilir.

“Edimsel kosullanma aygitsal 6grenme (instrumental learning) olarak
da bilinir, klasik kosullanmadan temel olarak pekistirmenin rolii ve zamani
yoniinden farklilagir. Pekistirme edimsel kosullanmada klasik kosullanmada
oynadigi rolden daha fazla rol oynar. Otomatik uyarici-tepki iliskisini
icermez, 6zne arzu edilen davramigla mesgul olmak icin ikna edilmelidir.
Daha sonra bu davranis pekistirilmelidir. Operant (edimsel) sartlanmanin
igerdigi olaylarin sirasi, klasik sartlanma ile iliskili olanlardan farklidir.
Edimsel kosullama i¢in, deneme begenmeden once gelir. Bu dongii bazi
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genellikle klasik sartlanma i¢in de dogrudur. Edimsel kosullama {iriiniin
genellikle iirlinlin ger¢ek kullanimimi gerektirir. Boylece ¢ok sayida
pazarlama stratejisi ilk bastaki denmeyi giivence altina almayi amaglar.
Magazada ye da evlere yonelik bedava iiriin O6rnekleri dagitimi, yeni
iiriinlerde &zel fiyat indirimleri, belirli iiriin ya da markalar1 denemeye
o0zendirmek i¢in tiiketicilere dagitilan odiiller ve hazirlanan yarigmalar
edimsel kosullanma 6rneklerdir. Eger tiiketici bu sartlar altinda iirlinii dener
ve sunulan uyaricidan memnun kalirsa, muhtemelen ikinci adima geger ve
gelecekte de bu iiriinii tekrar satin alir” (Hawkins, Best, Coney, 1992:265-
266).

Pazarlamacilar 6grenme teorilerinden biri olan edimsel kosullanma
teorisini (operant conditioning) da sik¢a kullanmaktadirlar. Teoriye gore
reklama verilen olumlu tepki pekistirme ve oOdiillendirme ile arttirilabilir.
Basili bir reklamda yeni bir temizlik tiriiniiyle yapilan firin temizleme gibi
ufak tefek fakat hoslanilmayan bir ev isi gosterilebilir. Insanlar bu reklamda
su kadar indirimle bu iriini X alisveris merkezinden edinebileceklerini
ogrendiklerinde, elde edecekleri indirimin ortaya koydugu 6diilii almak igin
harekete gececeklerdir (Dalrymple, Parsons, 1995:134).

I Uyaric I N I Arzulanan I N I Pekistirme I
A

Uyariciya olan tepkiyi
arttirmak

Sekil 2. Edimsel Kosullanma Yoluyla Tiiketici Ogrenmesi

Kaynak: Del 1. HAWKINS, Roger J. BEST, Kenneth A. CONEY,
Consumer Behaviour (Implications for Marketing Strategy), Richard D.
Irwin Inc. 1992, s.265
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Uriiniin bir kez denenmesi ve memnun kalindig1 takdirde tekrar satin
almmasi yoluyla olusan bir siire¢ s6z konusu oldugu i¢in deneme-yanilma
yoluyla Ogrenme olarak da adlandirilan edimsel kosullanmada, reklami
yapilan tiriinden istedigi yonde tatmin elde eden bir tiiketici olumlu yonde
pekistirme gerceklestirmistir. Tersi olarak tliketici yaptigi satin alma
eyleminin sonunda bir tatmin elde edemediyse o zaman o markaya yonelik
olumsuz bir pekistire¢ sonucu alimlarin azalmasi ya da kesilmesi durumu
yani sénme siireci ortaya ¢ikmaktadir. Uriin bir siiredir kullanilmadiginda
ya da reklam1 yapilmadigi durumda zihinde o marka iiriine yonelik bilginin
kaybedilmesi durumuna ise unutma denir. Ama burada bilginin tiimiiyle yok
olmasi s6z konusu degildir. Yapilacak bir reklamla ve markaya yonelik
verilecek ipuglariyla bilginin tekrar zihinde acgiga c¢ikarilmasi s6z konusu
olacaktir.

Ortama eklenerek tiiketicinin yaptig1 bir satin alma davranisi sonrasi
edindigi tatmin sonucu olusan olumlu pekistirme yaninda, tiikketici olumsuz
bir durumdan kurtulmak ve kendisinde rahatsizlik yaratan durumu sona
erdirmek i¢in e bir davranig icine girebilir. Ortadan kaldirildigi, ya da
verilmedigi zaman davranmigin ortaya ¢ikma olasilifini artiran olumsuz
pekistireg, tiketicinin kendisini yabanci hissettigi ve menusunda anlamadigi
yemek isimleri gordiigii bir lokantada arkadasmin yediginin aynisit olan
yemegi siparis etmesinde yasanan durum seklinde 6rneklendirilebilir.

“Edimsel kosullamada so6zii edilmesi gereken bir baska kavram ise
cezadir. Ceza, sonuglari olumsuz olacak davraniglarin yapilmasinda cesaret
kirict unsurdur. Eger belirli bir restoranda kiryafet standardi var ise, o
restorana jean pantolon ile ya da kravatsiz gitmek restorana kabul
edilmemekle sonuclanacaktir. Eger verilen tepki ceza ile sonuglaniyorsa
davranigin ortaya ¢ikmamasi hali s6z konusu olur” (Odabasi, Barig, 2002:87-
88).

“Tepkisel 6grenme ve edimsel kosullanma kuramlarinda tiiketicinin
sahip oldugu eski deneyimler, tutum ve inang¢lar ve amaca ulagsma konularina
hi¢ deginilmemektedir. Biligsel kuram, insanin zihinsel yetenekleri ile ayni
konuda olmasa bile elde ettigi gegmis deneyimlerinin yeni durumu

fletisim 2003/18



Hedef Kitle Davramislarmi Etkileyen Psikolojik Bir Faktor Olarak Ogrenme:... 23

degerlendirmede kendisine yol gosterecegi savi tlizerinde durulmustur”
(Kocabas, Elden, Yurdakul, 1999:110).

2. Biligsel Ogrenme Kuram

Bilissel kuram, sorunlar1 ¢ézen ya da durumlari idare eden kisiler
olarak insanlarin tiim zihinsel aktivitelerini kusatan 6grenme yaklagimidir.
Bu yaklagim fikirleri, igerikleri, davraniglari ve sonug¢ ¢ikarmak, sorun
¢ozme ve direkt deneyim olmadan iliskileri 6grenme ile ilgili gercekleri
o0grenmeyi igerir. Biligsel 6grenme, basit bilgilerle elde edilenlerle karmasik,
yaratict problem ¢oziimleri arasinda degisir (Hawkins, Best, Coney,
1992:268).

Insanlar yasamlar1 boyunca devamli olarak diisiinme ve sorun ¢ézme
aktivitesi icindedirler. Dolayisiyla bazi durumlarda ge¢mis deneyimleri
olmadan da sorunlart anlayip ¢oziim yollar1 bulabilmektedirler. Birey bir
sekilde elde ettigi bilgilerlerle (arkadas ve aile ¢evresinden, reklamlardan
vb.) kazandig1 fikri ge¢mis deneyimleri ile de birlestirerek Ggrenmeyi
gerceklestirecek ve sorunlarina ¢éziim bulup bir sonuca varacaktir.

“Biligsel o6grenme tiiketicinin bilgilenmesini amaclar. Bu agidan
pazarlama uygulamalarinda, bilgi verici c¢aligmalar yogunluk kazanir.
Karsilagtirmali reklamlar ile iirliniin {stiinliikleri hakkinda bilgiler sunulur.
Ozellikle hangi unsurlar tiiketiciler i¢in 6nem tasiyorsa bu konudaki
istiinliikler somut bigimde sunulur. Yeni iirlin tanitiminda, tiiketicinin bilgi
eksikligi s6z konusu oldugundan biligsel Ogrenme teknigi basart ile
uygulanabilir” (Odabasi, Barig, 2002:90).

Biligsel 6grenme kuramu ii¢ farkli yaklasima sahiptir. Bu yaklagimlar;
ikonik aliskanlhk oégrenme (iconic rote learning), model alp iOgrenme
(vicarious/modelin  kearning) ve muhakeme (reasoning) seklinde
siralanabilir. Bu yaklagimlar kisaca su sekilde 6zetlenebilir (Hawkins, Best,
Coney, 1992:268-269):

. Ikonik Aliskanlik Ogrenme (Iconic Rote Learning): ikonik
aligkanlik 6grenme, sarlandirmalarda eksik olan iki ya da daha fazla icerik
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arasindaki iliskiyi 6grenmeyi igerir. Ornegin; bir ilanda X marka cayimn bas
agrisina iyi geldigi belirtilebilir ve bu X marka ¢ayla ilgili varolan bir
konseptle yeni bir konsept (bas agrisina iyi gelme) iligkilendirilir. Ne uygun
durumda olmayan bir uyarict ne de direkt 6diil icermez. Diisiik ilgili
Ogrenmelerin biliylik bir kismi, ikonik aligkanlik 6grenmeyi igerir. Basit
mesajlarin tekrarlar;, mesajlarin 6ziiniin dgrenilmesiyle sonuglanir. Tkonik
aligkanlik 6grenme ile tiiketiciler bilginin kaynaginin farkinda olmayarak,
iirlinlerin ozellikleri ve karakteristikleri hakkindaki inanglarini
sekillendirebilirler. Ihtiyaclar ortaya ciktifinda, satin alimlar bu inanglar
temelinde yapilabilir.

. Muhakeme (Reasoning): Muhakeme bilissel 6grenmenin en
karmagik bi¢imini sunar. Muhakemede, bireyler yeni iliskiler ve konseptleri
bicimlendirecek hem yeni bilgileri hem de varolan bilgileri tekrar
yapilandirmak ya da birlestirmek icin yaratici diisiinme igine girerler.

e  Model Alp Ogrenme: Ogrenmenin gerceklesmesi igin
titketicinin bir 6diil ya da cezayla ilgili direkt bir deneyim sahibi olmasini
gerektirmez. Bunun yerine, digerlerinin davraniglarinin  sonuglarini
gozlemleyebilir ve buna gore kendimizi ayarlayabiliriz. Ayni sekilde,
eylemlerin ¢esitli diizeylerinin sonug¢larmi goriip degerlendirmek icin bu
izlenimleri kullanabiliriz. Bu tip 6grenme hem yiiksel ilgililik hem de diisiik
ilgililikteki durumlarda séz konusudur. Iste kullanacag: yeni bir takim elbise
satin almak gibi yiiksek ilgilikteki durumlarda, tiiketici is yerindeki
insanlarin ya da ¢evresinden diger model alabilecegi, drnegin reklamlardaki,
kisilerin giyim stillerini bizzat gozlemleyebilir. Diisiik ilgilikteki durumlarda
da model alma s6z konusudur. Yasamimizin belli donemlerinde insanlarin
kullandiklar1 tirtinleri ve farkli durumlardaki davraniglarini goézlemleriz.
Cogu kez bu davranislara sinirli bir ilgi gosteririz. Bununla birlikte cogu
zaman, belli davraniglar ve iriinlerin bazi zamanlarda digerleriyken ya da
digerleri olmadan uygulanmasi dgrenilir. Pazarlamacilar model alma yoluyla
O0grenmeyi yaygin olarak kullanirlar. Reklamlar {irtin kullanirminda ya da
iiriini kullandirmak igin 6diil s6zii verir ya da genellikle iirlinii kullanimi
icin dikkat ¢ekici ddiiller gosterir.
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Sosyal 6grenme veya gozlemleyerek 6grenme olarak da adlandirilan
model alma yoluyla 6grenmede bagkalarinin davraniglarini gézlemleyerek
olumlu sonug¢ almacagi tahmin edilen davraniglarin taklit edilmesi soz
konusudur. Burada temel nokta model olarak kabul edilen bireyin kendini
cekici, cazip bir model ile 6zdeslestirmesidir. Unliilerin, sevilen sporcularin,
sanat¢ilarin reklamlarda kullanilmasi, ev hanimlarinin kendileri gibi bir
kisinin reklamda giizel yemekler pisirdigini, beyaz ¢amasirlar yikadigini
gormeleri, {inliilerin gittigi bir mekan (gece kuliibii, otel vb.) olmak,
konusunda uzman bir kisinin {iriiniin kullanimi konusunda reklamlarda
gosterilerde bulunmasi model alip 6grenmeye Srnektir. Model alip 6grenme
kullanilarak {i¢ tiir davranis sekline ulasilabilir (Odabasi, Baris, 2002:92-93):

. Yeni davraniglar olusturmak (Yeni {iriin tanitimlarinda iiriiniin

benimsenmesi i¢in)

. Istenmeyen davranislara engel olmak (Sigara, uyusturucu,

alkollii araba kullanimi karsiti kampanyalar)

. Daha o6nceden Ogrenilen davramiglarin tekrarlanmasimi tesvik
etmek (Siitag’in sicak havada da serinlemek i¢in ayran i¢imini 6zendirmeye

caligmasi)

“Kendimizi ekrandaki karakterlerden bir ya da daha fazlasiyla
0zdeslestirdiginiz takdirde, kendimizi bir TV programi veya reklamin igine
dalmis gibi hissetme duygusu biiyiik 6l¢iide artacaktir. Bu sadece dahil olma
hissini arttirmakla kalmaz, ayni zamanda karakterin donanimini (kullandig:
seyleri) benimseme ihtimalimizi de arttiriri. Bir reklam karakteriyle
Ozdeslesmek, bir sinema karakteriyle oOzdeslesmekten ¢ok daha cabuk
seyreden bir durum oldugu i¢in, daha az bilingle ger¢eklesmeye meyillidir.
Hizla gerceklesir ve buharlasir. Fakat reklamla bir sonraki karsilagsmada
hizla yeniden canlanir ve bu sekilde 6zdeslesme hissi ve markanin kendisi

arasinda kalici c¢agrisimlar veya baglar olusabilir. Reklam karakteriyle
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0zdeslesme sirasinda, kendisini baskasinin  yerine koyan tiiketiciler,
karakterin deneyimlerine katildiklarini/ortak  olduklarin1  hissetmeye
bagslarlar. Yani, tiiketiciler hayali olarak, oykiideki olaylar1 kendilerini
Ozdeslestirdikleri karakterin perspektifiyle yasarlar: Tiiketiciler kendi 6z-
kimlikleri ve karakter tarafindan tanimlanan 6zellikler arasinda benzerlikler

algilamaya baslarlar” (Sutherland, Sylvester, 2003:116).

Model alip 6grenmede hem model alinacak kisinin 6zellikleri hem de
model alan kisinin Ozellikleri etkili olan noktalardir. Reklamlarda bu
yaklagimin kullanildig1 durumlarda model olarak kabul edilen kisinin birey
ne kadar inandiric1 ve ikan edici olarak geldigi, eger iinlii biri kullaniliyorsa
sevilip sevilmedigi, dogallig1, basarili olup olmadigi, model alinan kiginin
reklamda dile getirilen sorunu asip asamadigi, model ile birey arasindaki
kisilik 6zellikleri ve cinsiyet yoniinden benzerlikler model alip 6grenmenin
gerceklesmesinde etkili olmaktadir. Birey modelde gozledigi davranisin ne
kadar 6nemli oldugu ve sonugta bir sorununa ¢oziim bulabilecegini karar

verdigi takdirde model alma davranigini gosterecektir.

Biligsel kuramla benzerlik gosteren bir bagska 6grenme kurami olan
Gestalt (Bicim) Kurami ise “davranisin parcalarini ele almak yerine, tiimiinii
ele alip incelemeyi Onerir. Kurama gore 6grenme, karsilasilan bir sorunda,
sorunu ¢6zmek ig¢in, bireyin i¢inde bulundugu kosullarin tiim iligkilerini
irdelemesi ve davranisi diizene koymasidir. Yani 6grenme ile davranis
birbirinden ayr1 degerlendirilemez, bir siire¢ olarak diisiiniiliip, incelenir”
(Kocabas, Elden, Yurdakul, 1999:110).

Tablo 1I’de 6grenme modelleri; tamimlar1 ve yliksek ve diisiik ilgililik

diizeyindeki reklam 6rnekleriyle agiklanmaktadir.
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Teori Tamm Yiiksek ilgililik Ornegi | Diisiik ilgililik
Ornegi

Klasik Sartlanma | Her iki uyarici siklikla Bir tiiketici Chrsler’in Tiiketiciler reklama
birlikte ortaya sadece Amerikalilar igin | dikkat gdstermese
¢iktiginda, birinci planladiklarini okuduktan | de markanin isminin
uyaricidan elde edilen sonra, Amerika ortaya koydugu
tepki ikinci uyaric kelimesiyle yaratilan olumlu imaj
tarafindan da ortaya olumlu duygusal tepki, tarafindan olumlu
cikartilacaktir. Chrysler Markast ile duygusal tepki

temin edilenle tekrar yaratilir.
anlam kazanir.

Edimsel Benzer durum gelecekte | Bir elbise satin alinir ve Ornegin bilinen

Sartlanma de meydana geldiginde satin alic1 bu elbisenin markalarin konserve
pekistirilen tepki burusmadigi ve bazi bezelyeleri ¢ok da
genellikle tekrarlanir. dvgiilere neden oldugunu | diisiiniilmeden satin

fark eder. Ayni firma alinir. Bunlar test

tarafindan iiretilen spor edilmis ve olumlu

ceketi de sonrasinda satin | sonuglar almiglardir.

alir. Tiiketici bu
markalari almaya
devam eder.

Ikonik Aliskanhk | Sartlandirilmadan ikiya | Spor ile ugrasan bir kisi Tiiketici simdiye

Ogrenme da ikiden fazla igerik kosu ayakkabilarinin kadar gergekten
iliskilendirilir. cesitli markalari Apple iiriinleri ve

hakkinda zevkli reklamlar1 hakkinda
bulduklart bir ¢ok diistinmedigi halde
ayakkabi reklamini Apple’n ev tipi
okuyarak bilgi edinir. bilgisayarlar
rettigini
Ogrenebilir.

Model Alp Davramiglar digerlerinin | Bir tiiketici bir kisa etek Bir ¢ocuk bunun

Ogrenme davraniglarmin almadan 6nce, hakkinda gercekten
sonuglari izlenerek ya arkadaginin yeni kisa diistinmedigi halde
da potansiyel bir etegine insanlarin erkeklerin elbise
davranigin sonucu gosterdikleri tepkileri giymedigini 6grenir.
diistiniilerek 6grenilir. izler.

Muhakeme Bireyler yeni iligkiler ve | Bir tiiketici sodanin Karabiberin
konseptleri buzdolabindan gelen kalmadigin
bigimlendirecek hem kokuyu giderdigine gordiigii bir
yeni bilgileri hem de inanmaktadir. Halidaki diikkanda tiiketici
varolan bilgileri tekrar hos olmayan kokularin karabiber yerine
yapilandirmak ya da da bu metotla beyaz biber almaya
birlestirmek i¢in yaratic1 | giderilebilecegine karar karar verir.
diigiinme i¢ine girerler. verebilir.

Tablo 1. ilgililik Diizeyi Ornekleri ile Ogrenme Teorileri

Kaynak: Del I. HAWKINS, Roger J. BEST, Kenneth A. CONEY,
Consumer Behaviour (Implications for Marketing Strategy), Richard D. Irwin

Inc. 1992, 5.270
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Ozet

Ogrenme kavranu bir psikolojik faktdr olarak tiiketici davranislarinin
sekillenmesinde ve agiklanmasinda etkili olmakta ve reklamcilarin reklamin
izleyici kitlesi olan bireylerin reklama yonelik algilamalarinda ve reklami
degerlendirmelerinde 6nemli bir etken olarak dikkati ¢ekmektedir.

Kisaca insan davraniglarinda meydana gelen kalici degisim olarak
tanimlanabilen O6grenme kavramina tiiketici davramiglart agisindan
baktigimizda, gegmis deneyimlerden kaynak bulan {iriinler ve markalar ile
ilgili algilamalardaki, diisiincelerdeki ve eylemlerdeki degisiklik ifade
edilmektedir. Bu baglamda hedef kitle davraniglarim etkileyen bir psikolojik
kavram olarak 6grenme ve O0grenme kuramlari, reklamin tiiketici zihninde
yer etmesinde, tiiketicinin belli davranissal tepkileri vermesinde reklamcilar
ve pazarlamacilar tarafindan g6z Oniinde bulundurulmasi ve incelenmesi
gereken kavramlar olarak dikkati cekmektedir.

Anahtar Kelimeler: Ogrenme, Ogrenme Kuramlari, Davranisci
Ogrenme Kurami, Klasik Kosullanma (Classical Conditioning), Edimsel
Kosullanma (Operant Conditioning), Bilissel Ogrenme Kurami (Cognitive
Learning), uyarici (stimulus), tepki (response), pekistire¢ (reinforcement)

Abstract

The concept of learning, as a psychological factor, is affective in
shaping and explaining the consumer behavior and is of great importance to
the target market of the advertisiements in their understanding and assessing
of the advertisements.

Learning is the permanent changes in human beings’ behaviors.
However, from the consumer behavior point of view, learning means the
changes in the perceptions, thoughts and actions about the products and
brands stemming from past experiences. Learning and learning theories, as a
psychological concept affecting the behaviors of the target market, should be
taken into consideration by the advertisers and the marketers to position the
advertisements in the consumers’ minds and to result in desired consumer
behavioral reactions.

Key Words: Learning, Learning Theories, Behavioral Learning
Theory, Classical Conditionin, Operant Conditioning, Cognitive Learning,
Stimulus, Response, Reinforcement.
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