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“Sigorta sektoru esi
bulunmaz liksler satiyor”

KASIDER Baskani Sema Tiifekgiler'in basarili gengler ile konustugu réportaj serisini baglyor. MB Akademi Is
Gelistirme MUduirii ve Egitmen & Danisman Sahap Bayram Tokgdz, “Biz sigorta sektori galisanlan misteriye
huzur, gelecek, umut, hayat kalitesi gibi esi bulunmaz Iksler satiyoruz. Musteri mutlaka ne sattigini bilenden

alacaktir” dedi.

KASIDER Bagkam Sema Ttfekiler,
basarili gengler ile konustugu yeni bir
roportaj serisine baghyor. Tiifekgiler,
“Genglikte diinyayi, yaghlikta
gengligi duzeltmeye cahgiriz. Ama
esasinda genclik, hayattaki bir zaman
birimi degil, bir diisinme tarz
degilmidir size gére de?

KASIDER olarak 2021 yihnda
yaglar1 geng, ama yasadiklar
deneyimleri engin olan
arkadaglarimiz ile roportajlarimiza
devam ediyor olacagiz ve
genclerimizin bu tecritbelerinden

yag bagimsiz olarak hepimiz
nasiplenecegiz” diyor.

MB Akademi Is Geligtirme Miidiirii
ve Egitmen & Damgman Sahap
Bayram Tokgoz, “Sigorta aracismn
tam olarak ne sattigini iyi bilmesi

ve igsellestirmesi gerektigine
inamyorum. Miisteriye sadece bir
police, teminat, glivence vs. sattigim
diisiinen araci glintin gergeginden
¢ok uzaklagmig demektir. Biz sigorta
sektorii ¢alisanlar miisteriye huzur,
gelecek, umut, hayat kalitesi gibi est
bulunmaz liiksler satiyoruz. Miisteri
mutlaka ne sattigim bilenden
alacaktir” dedi.

Kisisel marka yaratabilmek
nasil miimkiindiir?

“Kigisel Marka™ olmak konusuna
¢okga farkli agidan deginmek
mumkin. Yakin zamana kadar;
kavramu ortaya atan pazarlama
stratejistleri, akademisyenler, sanat
ya da siyaset diinyast aktorlerine
damgmanhk yapan uzmanlar,
imaj&marka danmgmamn olarak
kendini konumlandiranlar konuya
hep farkh bir amagla ve yogunlukla
yaklasti. Dogrusu da bu sanirm.
Lakin iki parametrenin degigimi

“kisisel marka” kavramim topluma,
adh ¢ogunlukla konulmamyg dahi
olsa, inanilmaz bir hizla yayd.
Birincisi sosyal medyanin hayatimza
her noktada entegre olmasi, ikincisi
1se kurumlarda yeni nesil ¢alisan
konumlamasimn ve ihtiyacinmn
degisimi. Ben pazarlama bilimi
uzmarmn ya da akademisyen degilim,
1sin bilim kisminda ki aktif geliymeleri
takip etmekle birlikte konuya egitim
danmismam olarak hizmet verdigim
alandan, yani kurumlar ve galisan

gozliigi ile bakiyorum. Nasil ki sosyal
medyanin yayilimi; bireylerin kendini
ifadeleri, farkhlasma cabalari, insan
olmanin temelinden gelen kabul
gérme ve dikkat cekme giidiisii ile
birlesince art1 ve eksilertyle farkh bir
ayna olusturdu. .. Benzer bir etkinin
de kurumsal hayatta oldugunu
soylemek mimkun.

Eskiden bir 151 yapabilmek ve ise sahip
¢ikip kuruma aidiyet gostermek gok
temel olarak yeterliydi. Daha sonra
bunlar beklenen egitim standardina,
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yetkinliklere, gbrev tammlarina,
performansa, vizyona, gelecek
degerine vs. bircok parametreye
evrildi. Simdi ise aym 6zelliklere
sahip bir¢ok ¢aligan arasindan
kendimizi gosterme ¢abasi bag
gosterdi. Bu hem kurumda var
olmak i¢in bir ihtiyag haline geldi
hem de yeni nesil ¢alisanin kendini
ifade etme sekli sadece isini degil
kendi 6zelliklerini de 6n plana
¢ikarmaya doniisti. Sonug olarak
hepimiz kendi etki alammmzda

bir marka olugturuyoruz. Bu

marka ile var olup, kendimizi
gerceklestiriyoruz.

“Kisisel Marka” konusuna
Kurumsal Haller tarafindan bakip
birkag tavsiye vermek gerekirse;

- Insanlann sizi belirgin 6zellikleriniz
ile anacagini ajandaniza yazmak ve
hem nasil anildigimizi hem de hangi
ozelliklerinizi yiikseltmek istediginizi
belirlemek 6nemlidir,

- Kendinizi hizla ifade edeceginiz
ama samimiyetten uzaklagmayacak
konugmalara hazirlikh olmak
kurumdaki markanizda ¢arpan
etkisi yaratir,

- Insani degerler; samimiyet ve en
onemlisi gergeklik 6nemlidir. Asla
yapay ya da politik olmamalichr,

- I dis1 6zeliklerinizin tanmmasi i¢in
firsatlar olusturun. Belki yazilarimz,
belki 6zel bir zevkiniz ya da hobiniz,
belki de bir kisisel 6zelliginiz

6n plana ¢ikacaktir. Sadece
organizasyondaki gorevinizle degil
mutlaka kendi varhgimiz ile tammn,
- Kigisel markamz inga ederken
kurum i¢i imajinizdan dijital

ayak 1zinize kadar birgok konuda
planh davransaniz dahi kilit

nokta tutarhhkti. Dikkat ¢ekmest
muhtemel olan degil sadece

var olani gésterin ve ytikseltin
diyebilirim.

Kimler is yerinde daha mutlu
calisirlar ve neden?

Hepimiz ihtiyaclarimizi kargilamak
icin galigtyoruz. Ama burada
bahsettigim ihtiyag sadece gelir

ve gelir ile elde ettiklerimiz

degil. Genig anlamda ihtiyagtan
bahsediyorum. Bazen gelir; bazen
unvan, bazen statii, sosyal konum,
glic, sosyallesme, kendini ifade

ROPORTA] / SAHAP BAYRAM TOKGOZ

etme vs. Farkl ¢ahsan kitleleri i¢in
daha fazlasini saymak miimkiin.
Hatta yeni nesil ¢cahsanda bu
sayllarin bazilarinin hi¢ olmadigim
bazilarmn ise yiikselite oldugunu
gozlemliyoruz. Mesela yeni nesilde
konu dontip dolasip tam olarak
kendini ifade etmeye ve kabul
gormeye dayandi. O nedenle 20
yil 6ncesinde oldugu gibi gelir ve
yan haklarla onlar1 cezbedemiyor 15
hayati yoneticileri. Oziine bakarsak
Maslow’a bir selam vermek su
noktada boynumuzun borcu sanki.
Olusturdugunuz ¢ahsan ekosistemi,
imkanlar ve de kurum psikolojisi
¢alisanlarimizin hangi basamakta
oldugunu belirliyor Mesela
sunduklarimz ¢alisaninizy;

- Fizyolojik ya da Giivenlik
Ihtiyaglar seviyesinde tutuyorsa
yani ¢aligan hayata dair kaynak
kithgr yagsamak zorunda kaliyorsa;
ckip 161 asirt rekabetten huzursuz
ve verimsiz bir ¢alismaya,ilk firsatta
terk edilmeye ya da kurumdan daha
fazlasii almaya yonelik agresif
hamlelere,

- Gelir ve imkanlar olarak kigiyi
tatmin etseniz dahi Sevgi&Ait
Olma seviyesinde tutuyorsaniz,
yani ekip olamamus, insani baglart
olugturmamus, i¢sel motivasyonu
sadece gelire baglamigsamz
doyumsuzluklara, kendini ifade
etme reflekslerine, kendi igini
kurmak isteyen ya da daha iletigimi
yuksek olan firmalara transferlere,

- Deger seviyesinde tutuyorsaniz
yani biitiin temel ihtiyaclar
kargilamig ama muhtemelen
patronvari yaklagimlay, ifade kisitlari,
13 kaybetme korkusu, sistemsiz
kurumsallik vs gibi sebeplerle
yeterli 6z saygry1 veremiyorsaniz
ego savaglarina, anlamsiz kidem
rekabetlerine,

- Kendini Gergeklestirme
seviyesinde tutacak kadar

yatirim yapmis ama yaraticthg,
dogalligy, inistyatif yetkisini ya

da inovatif reflekslere uygun
galismay destekleyecek algilart
olusturmadiysamz bir anda gelen
istifalara hazir olun.

Mutluluga gelirsek ancak kendini
gerceklestirecek alam bulan
¢alisanm kurumda mutlu olacagim

soyleyebilirim. Eger kurum
ckosistemi bunu beslemiyorsa
sirketin ve yénetimin igi ¢ok zor.
Ciinkt ¢ahganin kigisel mutluluk
motivasyonu bambaska olsa da
orta vade de kurumun etkisine
girmemesi neredeyse imkansiz. Bu
noktada cahsan her zaman, arti
ya da eksi sonuclar verse dahi, bir
¢OzUm arayigina girer. Ama kurum
icin konu kronik ve kalic1 olur.

Isverenler hangi tip ¢ahsan ile
daha uzun vadeli ve verimli
cahisirlar?

i§verenler her dénem kendi
ithtiyaclarna gore bir “degerli
galigan” tanimi yapnus ve de

bu tanm igleyislerine mutlaka
yansitmstir. Yakin zamanda
galigani ve girketi daha esit gérme,
yeni nesil caligamin beklentileri,
insani degerlere olan achigin

artigl, insandan verim almanin en
verimli yolunun yine insana verilen
degerden gectiginin anlagilmasi ile
konu farkh bir kademeye ulagt.
-Yine de degerli ¢alisan olmak igin
birka¢ 6nemli maddem var;
-Kendi 6zellikleri ile ise deger katip
fark yaratarak

-Problem olugturan degil problem
¢Ozen kigi olarak

-Sirketinizin hedef ve kiltiirt ile
uyum iginde hareket ederek
-Istikrarl ve devamlihigr yiiksek ekip
oyuncusu olmay: benimseyerek
-Dogru iletisim ile kendinizi calisma
arkadaglarimiza anlatarak

Isiniz ile eglenmeyi, keyif almay
ve ¢evrenize de 6rnek olmayi
6nemseyerek

-Bilgisini ve deneyimini
paylagmaktan ¢ekinmeyen aranan
kisi olarak

-Uzmanhginda gergekten gtincel
olmayz siirdiirerek

-Olaylar ve problemler karsisinda
gorislerine giivenilir objektiflikte
olarak degerli ¢cahgan olmaya
yaklasmak miimkiin.

Is hayatinda eskiden bagsar1
getiren ve fakat su anda
Onemini yitirmis olan
ahskanhklar nelerdir?

Is hayat: yakin zamana kadar;
var olan sistemi stirdiirmek, cark:
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dondiirmek, karar vericilerin
direktiflerini tam olarak uygulamak
ve miimkiin oldugunda bulundugun
yerde kok salmak tizerine
kurgulanmigti. Yetigmis insan
sayistin smirh olmasi, bir konuda
derinlegen deneyimin igverenler
tarafindan fazlaca kiymetinin
bilinmest, alternatiflerin azhg,
bilginin yayithm ve aktariminin
kasith olmasi, sanayinin gelismesi
ile yeni yeni olusan 6zel sektoriin
devletvari hiyerarsiyi benimsemesi
gibi etkilen digtinildiigiinde bu o
donem i¢in ¢ok normal gériiniiyor.
Giintimtizdeki degisimler ise bize
bambagka bir rota ciziyor. Artik
carki dondiiren degil carki yeniden
inga edecek olan degerli, sistemi
siirdiiren degil sistemin eksigini
goren ve gelistiren tercih sebebi,
karar vericilerin direktiflerini
uygulamay1 bir yana birakin

6zerk hareket edecek deneyime ve
mistyatif alacak bilgiye sahip olan
oncelikli. Buttin bunlara ek olarak
tabi ki aidiyet ve ¢aligan devamliligy
6nemseniyor ancak bir yerde

kok salan degil farkli deneyimleri
yagay1p yeni bilgiler biriktiren,
deneyimi tagtyan ¢ok ¢ok degerli.
Zannediyorum zaman icerisinde
kurumsal hallerde bambagka
dinamikler gorecegiz.

Networkiin genis ise kendine
ve sirketine nasil bir katma
deger saglarsin?

Benim ¢ok net bir network tanimim
var. Bence network; bir eli, ihtiyac
olan diger bir el ile bulusturabilme
niyeti ve becerisidir. Her ne kadar
dilimizdek: algisinda iletigim ag1
olarak yorumlansa da, gercek
anlamda bu ag1 kullanmay1 bilmiyor
ya da kullanmiyorsaniz telefon
rehberinizde kag kigi oldugunun pek
bir anlami yok. Konuya bir ihtiyag
noktasinda iki tarafi bir araya
getirebilme becerisi ve niyeti olarak
baktigimizda 1se network gercek

bir faydaya dénistiyor. Kiginin
kendisine ya da sirketine katma
degeri ise, tam olarak bilgiye hizh
erigim, dogru deneyimle eglesme,
nitelikli yetkinliklere sahip olanlar
ile bag kurma ve dolayst ile hem
zaman hem de etkinlik olarak fark
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yaratmak olarak kendini gésteriyor.
Gunimtz i hayat kesinlikle dogru
anlamda kullamlan network ile
hizlanip gligleniyor diyebilirim.

Insanlar neden kendileri
motive olammyorlar da hep
disardan bir motivasyon
sihirli degnegine ihtiyag
duyuyorlar?

Motivasyon ashinda kelime anlamu
olarak isteklendirme ve gtidilleme
ile eslesir. Dolaysi ile hem i¢ hem
dis etkiler kapsam dahilinde. Kisinin
bazen igsel dinamikleri ile kendini
gudiilemesi miimkiin oldugu gibi dis
etkilerle de glidiilenmest miimkiin.
Ve bir ¢ok konuda da 6rnekleri
siralanabilir. Ancak haklisimz
kurumsal hayatta hep digaridan bir
motivasyon etkisi olmasima dair bir
alg1 var. Ve bu algi, uygulamalari
ile birlikte, i3 hayatina ¢okca vakit
kaybettirdi.

Cahgam yoneten, uyumlu ekipler
olusturaymm darken uysal ekipler
olugturan, baskilayan, havuglar

ve performanslar ile kogturan,
6diillendireni cezalandiran i hayati
yonetimleri bir siire motivasyonu
da kendileri saglayacagim diiginda
maalesef. Ee ¢aligan tarafindan
bakinca her seyi elde tutan giictin
yani yonetimin motivasyonu da
yapmast beklenir hatta talep edilir
oldu. Sonrasinda gelsin piknikler
gitsin 6diiller; hediye kutulari,
kahveleri kupalar, renkli bayraklar,
fotograflar vs. Oysa i¢sel olmayan
motivasyonun etkilerinin anhk
oldugu son dénemin énemli bir
konusu. Oniimiizdeki zamanlarda
calisani daha cok anlayan,
onceliklendiren, kurumla ¢ahsanlar
arasinda degerlerden olugan bir bag
kuran yénetimler gérecegiz. Bu bag
13 hayatinm yeni sthirli degnegidir,
bolca kullanilmasini dilerim.

Is hayatinda “Cok yogunum”
bir is hayat1 geyigi midir?
Kesinlikle... Dediginiz gibi tam
anlamuyla bir geyik. Sehir efsanesi
demek isterdim ama herkesin
dilinde oldugundan efsane degil
ancak galat-1 meshur olur sanirm.
Ama hadi itiraf edelim. .. Ashnda
o kadar da yogun degiliz! Tabi

ki gtin i¢inde ki kogusturmalar, ig
hayatimn dayattigr gerilim, kiictik
yada biiyiik aksilikler; insan faktori
(1), gelecek kaygist ya da kigisel
hurslar giin icerisinde oldukga
yogun hissetmemize hatta yorgun
diigmemize sebep oluyor. Lakin;
tim zaman yonetimi, i verimliligi,
son dénemlerde yiikselen dikkat
yonetimi 6gretilerine baktigimizda
manilmaz derecede bosa kiirek
¢ektigimizi gérmek mimkiin.

Kimler ¢ok yogunum der

ve fakat ashnda kimler
gercekten ¢ok yogundur?
Genel olarak bu ifade kigilerin
kendilerini aktif, giiclii, 6nemli vs
gosterme istegi ile biraz yakinlagsa
da kendilerini gercekten yogun
gordiikleri de agikar. Yogun olmak
neredeyse farkh bir statt halinde
algilantyor. Sebebine gelirsek

ben bu konudaki oyumu en basit
tanmu ile “mutlu” ¢aliganlar
yaratilamamasindan yana
kullantyorum. Huzurlu ¢ahgan,
birey olarak 1y1 hissetmesine olanak
saglanan, ihtiyaclar1 kargilanan,
kazandig ile kendinin ya da
ailesinin ihtiyaglarim kargilayabilen,
zevkle ¢aligan, igini seven, yani
mutlu bir ¢ahsan kadar giin i¢inde
“yogun” olmanin hakkim veren hig
kimse yoktur.Konu dontip dolagip
mutlu ¢ahsana, kendi gerceklestiren
bireye, deger algisina geliyor.

Sigorta miisterisi neden ve
kimden satin alir?

Miisteri algisi, musteri iletigimi,

satg sistematikleri, bu alandaki
performans ya da sonucu

etkileyen gercek sebepler masaya
yatirddiginda gogunlukla satici ve
satictya odakh etkenler konusulur.
Bu etkenler olduk¢a anlamh ve yol
gosterict olmakla birlikte tabloda
hep bir eksik birakir ki sonug
uygulayicilarn “gercek hayat bagka”
gibi séylemler ile duruma direng
gostermesine ulagir. Biz satiyoruz

da musteri neden alir? Veya biz mi
satiyoruz yoksa miisteri mi aliyor?
Tabi ki tirtin ve marka bu sorunun
cevabinda belirli 6zel durumlarda
yuksek farkliliklar yaratabilir. Mesala
trtintin rakiplerine gore ytiksek
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nicelik ya da niteligi, markanin
piyasadaki algisi, konumlancirma
ve sunum sekli, sosyal statiiye etkisi
ya da konfor alanina katkisi gibi
faktorler tercihi ¢okea etkileyebilir.
Ancak konu daha genel ve yaygin
satig alanlarina geldiginde denge
biraz degisiyor. Biz ne kadar satig
taktiklerine ya da fiyat araligia
odaklansak da miisterinin tirtinti
bambagka sebeplerle aldig
soyleyebiliriz. Uriin sunumunun
karart yaklagik %17, fiyat
hassasiyetinin ise %8 etkiledigi
bilgilerinin yaninda, ¢ahgan davranig
ve Uslubunun %42, misteride
“deger” algis olugturmanin %29,
hatta zaten olmasim bekledigimiz
diirtst satict olmanm % 27
etkiledigini diigtiniirsek sanirm tim
denge degisebilir. Cesitliligin arttigy,
kalite farklari olsa da tirtinlerin
benzesme egilimi gosterdigi,

satin alma halinin kisi 6zelinde
dontstiigi, tercihlerin ¢ogu zaman
6znel oldugu bir piyasada klasik satig

taktikleri ile ilerlemek ¢ok miimkiin
degildir. Miisterinize dontip; galisan
davranglarindan diirtistliige, tutarh
ve etik olmaktan iletisimde kaliteye,
ulagilabilir olmaktan musteriyi 6n
plana ¢ikarmaya kadar ne talep
ettigini sorma vaktidir. Diger
yandan sigorta 6zelinde sigorta
aracisinin tam olarak ne sattigini 1yi
bilmesi ve igsellestirmesi gerektigine
mamyorum. Miisteriye sadece bir
police, teminat, giivence vs. sattigini
diigtinen aract giniin gerceginden
¢ok uzaklagmis demektir. Biz sigorta
sektorii calisanlart miisteriye huzur,
gelecek, umut, hayat kalitesi gibi est
bulunmaz liiksler satiyoruz. Miisteri
mutlaka ne sattigim bilenden
alacaktir

Bir isi yapmak 1 saat zaman
aliyorsa o isi neden nasil
ni¢in yaptigim anlatmak 10
saat aliyor plaza hayatinda,
nedir bunun sebebi ve nasil
kurtulacagiz bu dertten?

Ciinkii kendimizi anlatmaya, ifade
etmeye, parlatmaya, ben demeye,
hep 6nde olmaya, ¢ocukluktan
gelen yarisi burada da stirdiirmeye
kargi bitmeyen bir thtiyacimiz

var. Yillarca anlatabiliriz. .. Buna
kendini gerceklestiremeyen ¢aligamn
kendini 6nceliklendirmeye galisma
hali demek kisa bir 6zet olabilir
sanirim.

Teknoloji gelisebiliy, 15 stireclerinizi
zaman gectikce daha cok
otomasyon ile donatabilir ve dolayist
ile cok daha kaliteli ve nitelikli
hizmet verdiginizi distinebilirsiniz.
Lakin ¢ogunlukla ihmal edilen
insan faktori, sistemi bir anda alt
tist edebilir. Coziimse acilen ve
samimiyetle insana donmekten

ote degil. Insana dénecek, insam
anlayacak, tiim siireglerde 6nce
insan: diiginecegiz. Aksi takdirde
zaten iy hayatimn hedefledigi
biittin kazanmmlardan hizla
uzaklasmamamiz mimkiin degil.




