calismanin pazar payint artiracagina pek
inanmiyoruz. Davramst degistirebilirsek,
triintt alan tiketici zamanla tutumunu

da degistirir diyoruz. Paran varsa ikisini

de degistirebilecek biitce ve kampanya
olusturabilirsin. Biitce ayiramayacaksan
sadece davranisa odaklan. Tutum degisse
bile davramsin degismesi o kadar kolay
degil ciinkit. O yiizden bize genelde davranis
degistirme talebiyle geliyorlar.

Tutum ve davramslar konusunu
drneklendirebilir misiniz?

Bankalarin para ¢ekme makinelerini
diistinelim. Islem sonrasinda bir banka fis
isteyip istemedigimizi sorarken “evet” secenegi
yamna kesilmis agac, “hayur” secenegi
yanmna orman ¢iziyor. Yani dogayt koruma
tutumunuza oynuyor. Diger banka ise hangi
tarafta daha cok islem yapiyorsamz, “hayir”
yazisini oraya koyuyor. Yani davramsimzin
kodlandigr yere “hayir” yazisin yerlestiriyor.
Bes tane islemi sagda yaparsamz altmc
isleminizde de saga yoneleceginizi bildigi icin
“hayr” kelimesini saga koyarak davranisa
odaklanyor.

Arastirmalarda ne gibi yontemler
kullaniyorsunuz?

Farkllastgimz noktay: siyleyeyim:
duygulart yakalayabilme ve okuyabilme.
Genel secimlerde neredeyse biitiin arastirma

sirketleri farkh ve uzak sonuglar verdi.
Verileri Tuirkiye'yi en iyi temsil eden
yerlerden almazsan, gereken yerlerde
gereken kapilar tklatmazsan, basanh
olamazsin. Hemen her arastirma sirkeli
kaliteli bilgi toplar; ileri teknoloji kullanir
Biz de tabletlerle anket yapanz. Sistem
merkeze cevrimici baghdir: Anketin bilgisi
bize hemen diiser. Bizde anketériin adrese
gidip gitmedigini ve gittiyse kac dakika
kaldigini takip eden bir program var.
Ornegin, yarim saat kalinmasi gereken yerde
on dakika kalindiysa sistem bizi uyartyor

ve anketi giivenirligini kontrol etmemizi
istiyor. Farkimiz bu mu? Hayr ve olmamah
zaten. Bu isin sadece hijyeni. Bize veri
geldikten sonra, kisinin ne soylediginden
ziyade bilincaltina egilivoruz; yani bize ne
soylemedigini, bizden ne gizledigini anlamay:
amaghyoruz.

Tuketicinin en zorlandig yerdir bilincaltr.
Bazi seyleri eksik dile getirebilir. Baz

seyleri anlatmak istemeyebilir. Biz iste

o derin duygulara dokunmak istiyoruz:
korkular, umutlar, hayaller... Esas bilgi
oradadir: Bunun i¢in birbirinden farkl
alanlardan ¢alsanlanimiz var: davrans
bilimcisi, sosyolog, psikolog, antropolog. ..
Bir kadinn basit bir temizlik uriinii tercihini
acikladign bir ankette onun yasama nasil
baktgin anlayabilecek bilgileri yakalarsak
fark yaratinz; ciinkil tiiketicinin cevaplan
genelde mevcut markalann ogrettigi sinirlar

icinde gidip gelir. Belki de 0 kadin hepimizin
yasacig siradan hayatlardan stynlmayt
dushityor ve bunu da lazi lizerinden

- gerceRlestirmek istiyor: Kendisi okuyamamus,

kzt okusun istiyor. Kagirdigr seyleri kizinmin
basanswla telafi etmek istiyor. Biz bu

umidi yakalamayr hedefliyoruz; miisteri

de titketicisini tammak icin bizden bu ince
aynntilart istiyor. Pazar paym ancak bu
sekilde artirabilecegini biliyor pazarlamact.
Kiyidaki kosedeki bir oykiden, herkesin
siradan gordugii hayatlardan derin icgoruler
ctharabildigimiz icin markalar bize para
odityor;

Cahisan secimlerinde nasil bir yol
izliyorsunuz?

 Kisinin egitim gecmisi ve benzeri ozellikleri

onemli olsa da biz ilk olarak duygusal zekaya
onem verdik; ciinkii bazi modellerimizde
insanlarin diinyalanna, duygularina inmeye
cahstyoruz. Turkiye'deki egitim sistemi
duygusal zekay: kireltmis; hep rasyonel
zekaya yonelik, sinavlan gecme odakh

bir anlayis gelistirmis. Oysa bizim tek
ihtiyacimiz duygusal zeka. Miilakatlarda
farkh seyler denedik. Bir pazarlama

vakasi ortaya koyup analiz edin demedik,
Mesela Cemal Stireya’nin siirlerini okuttuk
adaylara, neler diisiindiiklerini merak ettik.
Ne okuduklarim soruyorduk, sektorin
gurulanm okuyandan vazgeciyorduk. Edebi
eserler iizerinden is goriismesi yapan belki




