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Tiim iligkiler bir deger onermesi ile baslar.

Deger onermesi pazarlamacilar tarafindan birgok kez tartisiimis bir terimdir. Terim ilk kez karsimiza 1988 yilinda Michael Lanning
and Edward Michaels[1]'in yazdigi bir makalede gikti. Lanning ve Michaels'in tanimina gore, deger onermesi; bir sirketin iiriiniinii
kullanacak kisilere saglayacagi soyut ve somut faydalari, bu faydalari saglarken isteyecedgi iicreti belirttigi bir beyandir. Miisteriye
sunulan faydanin nasil aktarilacagi lizerine baslayan tartismalarla deger 6nermesi bir pazarlama terimine doniistii. Son yillarda
ise bu terim, [“galisan deger 6nermesi”] adi altinda insan kaynaklari tarafindan da kullaniimaya basland.

Birgok terim gibi bu terimin arkasinda da bilimsel bir teori var. Deger 6nermesinin temeli ise biyoloji bilimine dayanir. Tiim canlilar
aslinda varliklarini degerler sistemine borgludur. Bu duruma ‘valance’ denir ve ne yazik ki bu kelimenin tam Tiirkge karsihg
yoktur. Valance aslinda hedeflenen deger diye tarif edilebilir. Ornegin; viicut sicakli§imizin 36,5 derece olmasi hayati bir degerdir.
Viicut 36,5 derecede rahat eder. Ustiine ¢iktiginda, yani atesimiz oldugunda, kendimizi rahatsiz hissederiz. Viicut ter atarak
olusturdugu su tabakasinin buharlasmasiyla kendini sogutmaya calisir. Tekrar 36,5 dereceye diistiigiinde rahatlariz. Ates gibi
bircok deger biz hi¢ farkinda olmadan dinamik bir denge igerisinde viicut mekanizmalarina yol gdsterir. Bir sorun gikana kadar
calisir. Bu duruma homeostatik denge diyoruz. Ayni sekilde, Damasio[2] da “homeostazi” kavramini “viicudun duragan hallerini
korumaya yonelik ve canli organizamalara 0zgii, uyumlu fizyolojik etkiler” olarak tanimliyor.

insanlar da biling dénemi baslayinca bu mekanizmayi taklit ettiler. Deger 6nermesi bir iligkinin baslangicini olusturdu. Ornegin;
ingilizcede “Sana teklif ediyorum.” denir. Bu, birlikte bir hayati teklif etmek demektir. Ticarette deger iizerinden aligveris yapariz.
Finansal piyasalar deger iizerinden ¢alisir.

Bir deger onermesi yapilir, karsi taraf kabul ederse alisveris baslar.

Deger onermesi, iliskinin baslangicini tetikledigi gibi devamini saglamak agisindan da 6nemlidir. Tipki yukarida bahsettigimiz
homeostatik denge gibi, deger Gnermesinde satildigi zaman yeniden hedeflenen degere doniilmezse rahatsizlik baslar. iligki
bozulmaya baslar. Ornegin, ben biri ile iliskiye gegerken iyi giinde kétii giinde birlikte olmak gibi bir deger 6nermesiyle iligki



kurdugumda, kotii giinlerinde karsimdakini yalniz birakirsam, bu iliskinin bozulmasina yol acar.

Yine is yerimiz bizi ise alirken “Bizde galisan el iistiinde tutulur.” demis, ama biz ise alindiktan sonra paranin el iistiinde
tutuldugunu algilamigsak is yeri ile iliskimiz bozulmaya baslar. Uluslararasi Gallup sirketinin yaptigi detayh ve kapsamli
arastirmalarin ¢arpici sonuglari diinyada galisanlarin bu hayal kirikligina ugradigini gosteriyor.

Hazirladigimiz infografikte goriildiigi iizere, iigte ikilik kisminin isine angaje olmadigi ve bunun biiyiik bir ekonomik kayba neden
oldugu anlasiliyor.

Peki aslinda varolugumuzda olan genlerimize kadar islemis bu mekanizmayi neden dogru ¢alistirmiyoruz ve zarara yol agiyoruz?
Bu temel soruyu her bilimsel disiplin kendi paradigmasi agisindan agiklamaya calisiyor. Sayisiz danismanlik sirketi bu konunun
iizerine ¢oziimler gelistiriyor. is diinyasinin aktorleri ve 6zellikle insan kaynaklari yéneticileri buna kafa yoruyor. Ama bir sonuca
ulagamiyorlar.

Tabii ki bazi sirketlerin miisterileri ile olan iligkilerinde bu konu hakkinda daha iyi olduklarini gorebiliyoruz. Ama her seye ragmen
sirketlere yonelik giiven endeksleri diismeye devam ediyor. Kisa donemli basarilar siirdiiriilebilir olmuyor ve bu durum bazen
sirketlerin itibarlarinda ¢cok onemli zararlara neden oluyor. Asagida Facebook'un Cambridge Analytica veri ihlali ile ilgili
faciasindan sonraki pazar degerindeki diisiisiinii gorebilirsiniz. itibarin neye mal oldugunun net géstergesi.
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Bu sonuclardan nereye variyoruz?

Birincisi, deger onermesi bir iliskinin baslamasi igin gerekli ama siirdiiriilebilir olmasi icin yeterli degil. Deger 6nermesinin tipki
viicut 1simiz gibi siirekli dinamik dengede tutulmasi, dis ve i¢ etkenler yiiziinden ortaya ¢ikan durumlara karsi diizeltme etkilerini
saglayacak ¢oziimlerin olmasi gerekiyor. Hep o dederi hedeflememiz ve her an bozulmasina karsi miicadele etmemiz lazim.
ikincisi, yeni iliski diizeylerine ve iliskinin kendi i¢inde farklilasan durumlarina gére deger énermemizi yeniden tanimlamamiz
gerekiyor. Bu biraz kompleks gelmis olabilir, bir iki rnekle basitlestirelim.

Diyelim ki bir arkadasiniz var. Kiz ya da erkek. Okulda tanistiniz ve birbirinizle kafa dengi oldugunuz, iyi zaman gegirebileceginizi
diisiindiiniiz. Bu birinci deger onermesi. Daha sonra iliskiniz ilerledi ve birlikte olmaya karar verdiniz - eskiden buna s6zlenme
denirdi. Simdi birinci deger onermenize bir farkli boyut eklediniz. Eskiden oldugu gibi sadece e§lenmeyecek, bir de baskalariyla
birlikte olmayarak daha yogun bir iliski yasayacak ve sadece birbirinizle birlikte olacaksiniz. Yani aslinda birbirinize bir taahhiitte
bulundunuz. Bu yeni bir deger onermesi. Daha da ileri gittiniz ve evlenmeye ya da birlikte yasamaya karar verdiniz. Bu sefer
sadece bir aligveris taahhiittii degil, yasami paylagmaya basliyorsunuz. Dikkat, 6zgiirligiiniizii birliktelige takas ediyorsunuz.
Ortak bir yagsam deger onermesinde bulundunuz. Kisacasi her durumda birbirinizi destekleyeceksiniz. Sizden bir sey istendiginde
yapacaksiniz. Tiiymek yok!

Bu iliskilerin son devresi, eger gelebilirseniz, karsimizdakilerin beklentilerini anlayip o istemeden yerine getirmektir. Bu olmadan
ya iligki tavsar ve zorunlu bir beraberlik olur ya da ayrilirsiniz. Nereden biliyorsun demeyin, ii¢ defa evlenip ayrilmis ii¢ cocuklu biri
olarak deneyimlerimle sabit. Bunu basarabilen az sayida arkadasima gipta ile baktigimi séylemeliyim. Ornegin, gecenlerde ok
sevdigim bir kiz arkadasimla bir toplantiya gitmek iizere arabasina bindik. Kontag gevirir gevirmez “Aaa, depo dolmus!” dedi.
Hemen telefon etti ve kocasinin benzinin bittiini fark edip sabah erken depoyu doldurdugunu 6grendi. Bu arada biz, arkadasim
olan kocasi hakkinda dedikodu yapiyorduk. Birden direksiyona vurdu ve “iste bu yiizden seviyorum bu adami yaa!” dedi.

Memnuniyet yonetimi, beklenti ile performansi eslestirmektir ama beklenti yonetimi beklenen performansi asmaktir. Bu ise bir list
diizeyde deger onermesidir. Birlikte iyi yaslanirsaniz boyle bir iligkiniz var demektir. Kiymetini bilin!

Asagida iliski diizeyi ile deneyimi birlestiren son derece etkili bir model goreceksiniz. Aslinda biitiin asamalari kapsayan metrikleri
iceriyor. Kisacasi iliskinizi ve deneyimlerinizi yonetebileceginiz KPI'lari igeriyor.
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StratejiCo. Eve Model

Bu modelin bize soyledigi sey su: Her iligki bir deger onermesiyle baslar ve iliski iist boyutlara ¢iktiginda daha alt degil,

daha iist deger onermeleri ve daha fazla gaba gerektirir.

insan iligkilerinin timiinde gecerli olan bu durum miisterilerimiz ve ¢alisanlarimiz icin de gegerli. Siirdiiriilebilirlik
istiyorsak fedakarlik yapmali ve bu konuda adanmis olmaliyiz. iliskiler ilerledikge maliyeti azalabilir, ama emek artar.

Her seyin basi ve sonu emektir, unutmayalim liitfen.



[1] https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/delivering-value-to-customers

[2] A.S. Damasio, Le Sentiment de Soi, s. 144.

Soru ve Yorumlar Makale hakkindaki soru ve goriilerinizi duymaktan memnuniyet duyacagiz. info@stratejico.com adresinden
bize ulasabilirsiniz.

Hakkimizda StratejiCo. 1987 yilindan beri uluslararasi firmalara ve kamu kurumlarina arastirma, analiz, stratejik yonlendirme,
itibar yonetimi, kriz yonetimi, kurumsal degerler ve iligkiler, organizasyonel doniisiim ve ¢evik yapi yonetimi, ¢calisan ve sendika
iligkileri, hiikiimetle iliskiler ve topluluk bagliligi ve katilimi alanlarinda hizmet sunan iletisim ve iligki yonetimi konularinda
uzmanlasmis bagimsiz bir stratejik danismanlik firmasidir.
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