


EMPATI VEREBILECEGINIZ

EN SAMIMI CEVAPTIR.

icinden gectigimiz pandemi déneminde de
g6rduk ki kriz dénemlerinde markalar igin
tuketicilerinin ihiyaglarini dogru anlamak ve
aralarindaki bagi kaybetmemek igin mimkun
olan her yolu arastirmak ve empatiyi karar
verme siireglerinin 6nemli bir pargasi
haline getirmek olabilecek en akillica
yaklagsimlarimdan biri. Ulasmak ve kendimizi
dogdru ifade etmek istedigimiz hedef kitle ile
surdurulebilir bir iliski kurabilmenin yolu da
ancak bu sekilde mimkudn.

Surekli degisen sorunlara bulunmasi
gereken ¢ozumler, insanlarin bagl
olduklarini, duyulduklarini, anlasildiklarini
hissetmeye ve guvenmeye duyduklari ihtiyag
empati icin de en dogru zemini hazirhyor.
Gerek sosyal hayatimizdaki anne baba, es,
calisan, vs rollerimizle gerekse tiketici olarak
mekaniklesen ve samimiyetten uzaklasan
dongu icinde bizimle empati kurabilen,
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kurabildigini dogru iletebilen markalara
kendimizi daha yakin hissediyoruz.

Bizlerin de pazarlama ve arastirma dunyasi
icindeki profesyoneller olarak ¢cabasi
dokundugumuz ve hizmet verdigimiz
insanlarin hayatlarinda bir deger yaratmak,
varolana bir deger katmak aslinda ancak
bunu yaparken ihtiya¢ duydugumuz empati
kurma sekli her durum ve herkes igin ayni ve
esit degil.

Empatinin farkl boyut ve katmanlari bizim de
kuracagimiz iliskinin gergevesini belirliyor. Bir
¢ok konuda oldugu gibi tek tip bir empati
seklinin de dogru etkiyi yaratmasini
beklemek ¢ok dogru ve gercekgi olamaz.

Bu bakis acgisiyla degerlendirildiginde farkli
empati turlerinin neler oldugunu anlamak ve
icsellegtirerek hayata gegirmek bu surecin
baslangi¢ noktasi sayilabilir. .




DUYGUSAL EMPATI

Empati kurmanin ilk seviyesi kuskusuz
“Duygusal Empati”dir. iginde bulundugumuz
eko sistem icerisinde birlikte olduklarimizin
duygularini, ihtiyaglarini, tercihlerini anlamaya
calismakla baslar. ister kendi evimiz icerisinde
ister calistigimiz sirkette duygusal empatiden
yoksunluk beraberinde mutsuzluk ve
verimsizligi getirir.

Belinda Parmar, HBR’de yayinlanan “En
Empatik Sirketler” makalesinde empati ve
ticari basar1 arasinda dogrudan bir baglanti
oldugunu soyliyor. Son Kiiresel Empati
Endeksi'ne gore sirket ve kurumlar etik
davrandiklarinda, ¢alisanlarina karsi1 dogru ve

dirdst bir tutum icerinde olduklarinda ve hedef
kitleleriyle de daha ¢ift yonli bir anlayis ve
beklenti ile iligki ve iletisim kurduklarinda hem
hem finansal olarak daha basarili hem de
daha Uretken oluyorlar. Duygusal empatiyi her
yoéniyle kurum kalttirinin merkezine
yerlestirebilmis sirketler gerek kendi ¢alisanlari
gerek de musgterileri igin daha tercih edilir ve
rakiplerinden de farklilagsmis bir noktaya
tasinmig oluyor.

BiLISSEL EMPATI

Empatinin daha geligkin katmanlarindan biri
olan “Bilissel Empati’yidegerlendirdigimizde,
buradaki duygu ve yaklasimin daha temel ve
“ylzeysel” bir seviyeden nasil daha derinlikli
ve i¢sellestirilmis bir hale evrildigini
gorebiliyoruz. Asagidaki érnekte de

yapabilirim"

"Acini hissediyorum ve
seni daha iyi anliyorum"

"Acini hissediyorum"
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"Acini hissediyorum,
anhiyorum, artik senin
ihtiyacina gore bir seyler

go6rdigumuz gibi, kargimizdaki ile biligsel
empati kurma seviyesine geldigimizde
hissettigimiz duygudan hareketle bir aksiyon
Uretebilme bilincine gelebiliyoruz.




Markalar icin “Bilissel Empati” ile yaklasim ve
aksiyon s6z konusu oldugunda kritik
noktalardan biri konuya nasil baktigimiz ve
nasil bir baslangi¢c yapacagimizdir;

Unutmamak gerekir ki konuya
aklimizda "ig" ile bagslamak iligkiyi
saglam bir temel Uzerine kurmak
acisindan risklidir. En temelde
beklenen ve ihtiya¢ duyulan guven
ve samimiyettir.

Bu noktada gergekten bu gliven duygusunu
karsi tarafa vermek ve daha seffaf bir iligki
yaratmak istiyorsak aklimizda tutmamiz
gereken basit bir kag nokta olabilir;

Eger gercek bir empatiden bahsediyorsak,
konunun sadece bizimle ilgili olmadigini kabul
etmek gerekir.

Kafamizdaki is sorularinin hedef kitlemiz
acisindan nasil bir insani karsiligi oldugunu
anlamak ¢ok énemlidir. Bizim tarafimizda pazar
payimizi, satin alinma frekansimizi veya marka
glcumiza arttirmak gibi siralan sorular hedef
kitlemiz agisindan guven, samimiyet, deneyim,
fayda gibi kavramlara karsilk arar.

Bu sebeple de saglikl bir iligki i¢cin hassas bir
denge kurmak ve gercekten samimi bir anlayisi
onceliklendirmek esastir.

Hem kurumlar hem de bireyler tarafindan degisen
ve ddnisen ihtiyaglari zamaninda yakalamak ve
dogru cevaplari adresleyebilmek icin Kalitatif
Arastirma dlnyasinda da etnografik bakis acisiyla
temellenmis “Empati Programlari” elimizdeki veriyi
daha “INSANI” ve “KiSISELLESTIRILEBILIR”
hale getirmek igin kullandigimiz arastirma
yontemlerinin baginda geliyor.

BILISSEL EMPATI KULTURU YARATMAK

Arastirma ve Pazarlama diunyasi icerisinde genellikle dinledigimizi dusunuyoruz,
ancak ne siklikla gergek bir anlayisla, gergcek empatiyle dinledigimizi kendimize
daha stk sormamiz gerekiyor. Arastirmacilar olarak inaniyoruz ki bu ¢ok 6zel
turden dinleme, degisim i¢in bildigimiz en etkili gug¢lerden biridir.

Arastirmanin metotu, sekli degisse de hedefledigimiz arastirma amacina
ulasabilmek icin icerikte takip etmemiz gereken bir yol haritasi olmali.

GoOzlem ve dinleme ile gergek durumu, duyguyu ve kimi zaman ifade edilemeyeni
anlamak igin dort temel asamada ilerlemek 6nemlidir.

Oraya ulasmak ICIN adimlar neler?

BENI GOR - GOZLEM GUCU

BENI DINLE- DERIN DINLEME

BENi DENEYIMLE- BANA ORTAK OL
BENIM NE YAPTIGIMI ANLA- EMPATI KUR
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Genellikle soylenmeyenleri anlayish bir sekilde ortaya

| cikarmak

Onemli anlan giizel bir sekilde yakalamak

o AR

s

insan gergeklerini ortaya ¢ikarmak

GOZLEM & DINLEME iPUGLARI

Empatik bir bilgiye ulasmayi hedefleyen arastirma kurgusu iginde dinleme ve gézlem
sirasinda aradigimiz, ulasmak istedigimiz 3 temel unsur var;

Dinleme ipuglan

Sorulari agik uglu tutun

Celiskileri arayin
Neden kagiyorlar?
Sessizligi kabul edin

©CoNoOGhWDNE

iste ancak yukarida bahsettigimiz bu asamalari
ve ipuglarini dogru uygulayarak gergek bir i¢
goriye ulasmak mimkin oluyor. Buradan elde
ettigimiz i¢ gorl de arastirmacilar ve
pazarlamacilar olarak bizleri rekabette
farkhlastiran, ayristiran ve deger katan bir kurgu
yapmamizi sagliyor.

Pandemiyle birlikte degisim ve dénisim
yasayan bir ¢cok sektor gibi arastirma ve
pazarlama dinyasi da yeni bir déneme girmis
oldu. Arastirmacilar olarak belki geldigimiz
noktada “geleneksel ydntemler” olarak
tanimladigimiz bir cok yéntemi deger kaybi
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Gundeminizi gegici olarak askiya alin

Soru akigindan konugsmaya gec¢is yapin

Spontane olun; Bir baglanti olusturun

Merakl ve tarafsiz olun — onlar uzmandir
Soylenmeyenleri arayin- sana neyi séylemiyor olabilirler?

yasamadan donustirmeyi basardik. Basta
kalitatif arastirma dlinyasinda empatiyi isimizin
merkezine koyarak yuz yuze arastirmadan kalp
kalbe bir diizene gegcmenin bizlere daha hayatin
icinden, daha gercek ve daha derinlikli bir bilgi
sagladigini tecriibe ettik. Onlimiizdeki ddSnemde
de bu yaklasimlarin daha da geligtirilerek ve
ihtiyaglara gore ozellegtirilerek datayi
ehlilestiren, insana dokunan ve daha kalici
deger yaratan bir yapiya gotirmesini
hedefliyoruz.




YUZ YUZEDEN KALPTEN KALBE
ARASTIRMAYA GECIS - EMPATI
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