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*Sigorta bilincini ulkenin
egitim duzeyi olusturuyor”

KASIDER Bagskani Sema Tiifekgiler'in basarili gengler ile konustugu réportaj serisine devam ediyor.

HDI International-Business Developer Can Sonan, “Sigorta bilincini olusturan etmenler olarak; Glkenin egitim
diizeyi, makro ekonomik ortam ve kisisel inanclar” diyor.

KASIDER Bagkan1 Sema
Ttufekgeiler, alaninda bagarih
gengler ile konustugu réportaj
serisine devam ediyor. Tiifekgiler,
“Genglikte diinyay, yaghhkta
gengligi dizeltmeye calisiriz.
Ama esasinda genglik, hayattaki
bir zaman birimi degil, bir
diisiinme tarz degil midir size
gore de? KASIDER olarak

2021 yiinda yaslar geng, ama
yasadiklar deneyimleri engin olan
arkadaglarimiz ile réportajlarimiza
devam ediyor olacagiz ve
genglerimizin bu tecribelerinden
yas bagimsiz olarak hepimiz
nasiplenecegiz” diyor. Hem
Almanya’da Hem de Tiirkiye’de
sigorta sektorii deneyimine sahip
olan HDI International-Business
Developer Can Sonan, “Sigorta
bilincini olugturan etmenler
olarak; tilkenin egitim duzeyi,
makro ekonomik ortam ve kigisel
inanglar” diyor.

Almanya’da ve Tirkiye’de
sigortaciligin benzeyen ve
farkl: taraflarinmi neler olarak
gozlemledin?

Genel olarak iirtin yelpazest,
dagitim kanallar1 bakimidan

ayni diyebilirim. Her ki iilkede

de benzer trinleri benzer

dagitim kanallarini kullanarak
temin edebilirsiniz. Sigortacilikta
teknolojinin kullanimi bakimindan
da benzerlikler mevcut hatta
Tturkiye bu konuda bir adim daha
onde diyebilirim. Almanya daha
oturmug bir markete sahip, bu
nedenle miisteri koruma oranlari
yuksek. Tirkiye’de bulunan sigorta
sirketleri daha agresif pazarlama
stratejileri ile (ki genellikle fiyat
odaklr) mevcut miisterilerini
korumanin yam sira, yeni miisteriler

kazanmaya ¢aliymakta. Fakat asil
major farki sigorta penetrasyonu
olusturmakta. Sigorta penetrasyon
oran1 Almanya’da %6-7
seviyesinde iken Ttrkiye’de %1,5-2
seviyelerinde. Peki hemen hemen
ayn1 altyap1 mevcut iken neden
penetrasyonda ciddi anlamda bir
fark mevcut? Bunun nedeni de
temel olarak sigorta bilinci. Sigorta
bilincini de olusturan etmenler
olarak; tilkenin egitim duzeyi,
makro ekonomik ortam ve kigisel
inanglar gelmekte.
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Poligeni yiiz yiize mi dijital
ortamda mu satin almak
istersin, neden?

Aslinda bu soruyu bir sigorta
profesyoneli olarak degil de sade
bir vatandas olarak cevaplamak
daha saglikh sanirim. Ben
kendimi ikisinin ortasinda
konumlandirtyorum. Daha ¢ok
satin almak istedigim sigorta
policesine gore degiskenlik
gosterebilir. Ornegin; satin
alacagim turtin saglik, yatirim, hayat
vb. ciddi teknik bilgi gerektiren
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riin ise aracih satigta kendimi
daha gtivende hissediyorum.
Fakat yagim ve kartyerim
itibariyla dijital satig kanallarina
da yakinim. Giinluk hayatta
siklikla kullandigim ve detaylarina
daha hakim oldugum seyahat
saglik, trafik vb. tirtinleri dijital
kanallardan satin almak bana
daha makul gelmekte.

Ebeveynlerin ile ergenlikte
anlasamadiginmiz

uc¢ ana konu ne idi?

Bu noktada kendimi sansh
hissediyorum. Ebeveynlerim ile
farkli jenerasyonlardan gelmemize
ragmen kargihkl hoggori ve
anlayisimiz hep mevceuttu.
Anlagamadigimiz konudan ziyade,
daha farkh bakig agisina sahip
oldugumuz konular mevcut. Y
kugagi olarak daha teknoloji i¢ine
dogan bir kugagiz ve teknoloji
kullanimimiz daha yiiksek
seviyede. Teknoloji kullanimu
olarak da sadece sosyal medya
akla gelmemeli. Ebeveynlerimde
gordiigiim, aslinda 6ncesinde
garipsedigim fakat sonrasinda
daha anlaml gelen bir kavram
ise aile olgusu. Onlarin aile
olgusuna verdikleri 6nemi simdi
daha 1yi anlayabiliyorum. Ayrica
Y kusag olarak bizim 6zgtirlik
hassasiyetlerimizin daha yuksek
oldugunu dustntyorum. Hem i3
yerinde hem de giinlik hayatta
otokratik yaklagimlardan ¢ok
hoglanmiyoruz.

Yasamdan beklentin ve
amacin nedir?

Ashinda herkes gibi mutluluk,
saglik gibi standart beklentilerim
var hayattan. Fakat benim
kendime sordugum soru su an
beklentilerimin neresindeyim ve
beklentilerimin ger¢eklestigini
nasil 6lcimleyebilirim? Genellikle
insanlar mutlu iligkilerinin
oldugu, finansal problemlerden
uzak saglkl bir hayata sahip
olduklarinda beklentilerinin
karsilandigini diistintir. Fakat
ben bunlarin énemli oldugunu
kabul edip ashnda olaym

sadece dis katmani oldugunu

distintyorum. Bir de olayin i¢
yuizii var. Bu da insanlarin kendi
benliklerinin farkina varmasi,
kendi degerlerini yaratmas: ve
stirekli hedefler koyarak gelisimine
katkida bulunmasi. Amacim; i¢

ve dig beklentilerimi olabildigince
kargilamak ve rol model olmak.

Sence yasitlarin diger
kisilerle ortak amag

ve beklentide misin,
farklhiliklarin nelerdir?
Biytidiigimiiz ortam ve
yasadigimiz kugak nedeniyle bir
¢ok ortak paydamiz oldugunu
dustintiyorum. Jenerasyon
olarak daha 6zgurlikciiytz ve
bu da daha girisimci bir yapiya
evirilmemize neden oluyor. Ben
olaylara, yasadigim ortama her
zaman daha biitiinsel bakmaya
galigtyorum. Igsel anlamda
kendimi ¢ok sorgulayan bir yapim
var. Kendime stirekli sorular
sorup, dogru zamanda dogru
seyleri yapmaya caligtyorum.
Ayrica tarihi, politik ve makro
ckonomik geligmelere karst 6zel
bir hassasiyetim mevcut. Kendi
yag grubum arasmda insanlarin
bu konulara sinirh ilgisi oldugunu
dustintyorum.

Farklh goriisleri iceren
kalabaliklar: yonetmek i¢in 5
yonetim becerin ne olurdu?
Farkh gortsleri igeren bir kalabalik
farkh kiltiirlerden gelen, farkh
bakis acilarina sahip kisilerden
olugmakta. Temelde béyle bir
ekibe sahip oldugunuzda, farkh
bakus acilarma sahip olmak ekibin
gercek giiciinii olusturur. Fakat bu
dogru yonetilmezse bu giig ters
etki yaratarak cok ciddi bir ¢okiise
ve kaosa neden olabilir. Bunun
tstesinden gelmek icin 6ncelikle
her ekip tiyesine bir birey olarak
davranilmas: gerekmekte. Herkese
esit davranmak her zaman en
makul se¢enek olmayabilir. Ekip
olarak vakit gecirmek ¢ok 6nemli.
Bu belki de bir problemin ¢éziimi
veya bir kutlama icin olabilir.
Beklentilerin en bagindan net bir
sekilde ortaya konmasi da geffaf
bir iletigim i¢in olduk¢a énemli.

Yonetim tarzlarimizdan bazilarim
olumlu bir gekilde bireye
uyarlayabilseniz de, bazi konular
tolere edilemez. Ayrica bir
yonetici olarak 6rnek olmahsimiz.
Insanlarm kendi gorigiine yakin
g6rdugi insanlara yonelmest
yaygin olsa da, bir lider olarak

siz de bunu yaparsaniz, bu

grup digindaki herkese olumsuz
bir mesaj génderir. Son olarak
ekip igerisindeki benzerliklere

de odaklanmak ¢ok 6nemli.
Isyerinde kargilasabileceginiz
tim farkhhiklara ragmen, ashnda
gok sayida benzerlik de mevcut.
Gl bir yonetici, aktif olarak bu
benzerlikleri arastirip bu yonde
ckibini tegvik eden kisidir.

Sigortay: tiitketiciye

gercgek bir ihtiya¢ olarak
anlatabilmek icin bir
reklamda kullanilmasi
gereken gorsel, slogan,
duygu, algi, metin ve icerik
ne olmalidir sence?

Aslinda bunu yaparken
kullanabilecegimiz hem pozitif
hem de negatif kavramlar mevcut.
Yaklagik birkag yil once HDI
Sigorta’min Istanbul Universitesi
ile ortaklasa gerceklestirdigi,
misterilerin risk algisimi 6lgmeye
yonelik kapsaml bir ¢aliymas:
oldu. Aragtirmadan ¢ikan
sonuca gore sigorta, insanlarda
oncelikli olarak giivence/teminat
kavramlarini ¢agrigtirmakta.
Ayni zamanda insanlarin sigorta
yaptirirken temel motivasyonu da
gtivence kavrami. Pozitif anlamda
bir ihtiyact vurgulamak istiyorsak
glivence veya teminat kavramlar
dogru bir baslangi¢ noktasi
olabilir.

Bunun yani sira bir de olaym
psikolojik tarafi mevcut.
Davranigsal Ekonomi’de

bulunan Loss Aversion
(Kayiptan Kaginma) kavram
ashinda insanlarin psikolojik
olarak neden sigortaya ihtiyag
duydugunu anlamamizda

bize yardimeci olmakta. Loss
Aversion’a gore, sahip olunan

bir geyi kaybetmenin getirecegi
mutsuzluk, o seye sahip olmanin
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getirdigi mutluluktan daha fazla.
Ozetle insanlar kazanglarindan
ziyade kayiplarina kargt daha
duyarli. Biz de insan zihnindeki
bu olguyu; o riskin gergeklesmesi
olasiligl, buna ait istatistikler ve
gergek olaylar ile tetikleyebilirsek
sigorta konusundaki farkindalig:
artirabiliriz diye diiginityorum.

On yil sonra kariyer
anlaminda nerede olursun ve
is yapma bi¢imin ne sekilde
degisir?

Aktierya mezunuyum, sigortacilik
sektoriinde olmak belki kolay bir
tercih gibi goztikebilir fakat ben
gercekten keyif aldigim igin bu
sektoriin pargastyim. Sigortacilik
digaridan bakildiginda basit gibi
goziiken fakat icerisinde reastirans,
hasar, finans, underwriting vb.

¢ok kompleks alt streclere ayrilan
bir sektor. Caliyma hayatina
bagladigimdan beri sigortaciligin
biitlin siireclerini daha 1yi
anlamaya yonelik ilgim vardi ve

uzmanlik seviyesinde olmasa da
her noktaya dokunmaya ¢alistim.
Hali hazirda HDI International
biinyesinde Business Developer
olarak ¢aligtyorum. Bu sayede,
sigortacihigin neredeyse biitiin
siireclerine profesyonel anlamda
dokunma ve katki yapma
imkanim mevcut. llerde de bu
bakig acimu kaybetmeyerek, insan
olgusunu ana merkezinde tutan
ve teknoloji ile zenginlestirilmig
bir organizasyonun/pozisyonun
parcast olmak isterim. Teknoloji
her ne kadar gelecegi domine
edecek gibi goriinse de, teknolojiyi
tireten ve bunu kullanan kigiler
birer insan. Bu nedenle insan
olgusunun ana merkezde olmasi
her zaman kritik.

Teknoloji iklimi sigortacihik
acisindan ne yone dogru
gitmektedir?

Diger sektorlerle kiyasladigimizda
sigortacilik sektort genellikle
teknolojide 6ncti bir sektér

degil. Fakat son yillarda

sigorta sirketlerinin teknoloji
farkindaliklar1 ve teknolojiye
yaptig1 yatirimlar 6nemli

olciide artt1. Artik hayatimizda
insurtech gibi bir kavram var ve
insurtech yatirnmlari her gecen

yil katlanarak artmakta. Sadece
2019’un son ¢eyreginde diinya
¢apinda insurtech yatirimlar: 1.99
milyar dolara ulagti ve bu rakam
geyrek bazinda tiim zamanlarin
rekoru.

Ayrica klasik sigorta sirketlerinin
yant sira Google, Tesla ve Ali
Baba gibi dinya devlerinin
sigortaciliga ciddi yatirrmlar
yaptigini goriiyoruz. Boylesine
dev oyuncularin sigortacilik
sektortine dahil olmasi, insurtech
ckosisteminin her gecen gtin gerek
startuplar gerekse diger buyuk
sitketler vasitast ile daha da buyuk
rakamlara ulagacagin ve sigorta
sirketlerinin mevcut stireclerini
teknolojiye gore yeniden dizayn
etmeye iteceklerini diigiiniiyorum.




