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Tehlikeleri paylagma ve dayanigma ihtiyacindan do-
ganrsigortaCLllk insanlarain toplu halde yagamaya baglama-
lary ile ortaya ¢ikmigtir. SigortaciliZin buglinkii anlamda
tegkilatlanmasl ilk olarak 17. yizyilda Ingiltere*de si-
gortaciligin merkezi olan Lloyds'da gercgeklegmigtir. Si-
gorta pazarlamasl kavraml ise 20; ylizyilin ikinci yarisin-
da ©nem kazanmaya baglamig ve sigorta satiginda miigterinin

esas alinmasi gerektigi goriigl benimsenmigtir.

Pirkiye‘de sigorta pazarlamasi kavrami ¢ok yenidir.
1990 ylllnda serbest-tarife sistemine gegildikten sonra
bu konu gilindeme gelmig, sigortaciligin geligmesi igin pa-
zarlama yontem ve teknikleri cenig Olgide kullaniluaya
baglamigtir. Tim bu geligmeler 2000'1i yillarda ilkemiz-

de sigortacilifi istenilen diizeye ulagtirabilecektir.

Bu calismada sigorta sektoriinde pazarlama faaliyet-
leri; sigorta pazaril, pazarlama Karmasi ve personel agl-
sindan ele alinmig ve lLiirkiye'de sigorta pazarlamasl Ve
sigortacilikla ilgili faaliyetler genel olarak incelenerek
analiz edilmeye ¢aligilmigtir. galigmanin temel amaci, Si-
gorta pazarinda kargilagilan sorunlarl ortaya ¢ikarmak ve
etkili bir pazarlama karmasl olugturarak bu sorunlara uy-

gun ¢oziim yollarini aragtirmaktir.



SUMMARY

Insurance which appeared with the need of sharing
risks and support has been carried out since people began
to live in communities. In the world of insurance begin
an organization was first realised in Lloyds in kngland in
the seventeenth century. The concept of insurance marketing
began to become important in the Second half of the twenii-
eth century and in the insurance selling the idea that the

wants and needs of -the customer are essential was adapted.

he concept of insurance ﬁarketing is very new in
Turkey. The free-tariff system in 1990 led to this subject
énd marketing techniques and pracedures began to be implan-
ted widely in order to improve insurance. All these efforts
of improving insurance will be able to bring insurance to

the desired level in Turkey in 2000s.

In this study, insurance marketing activities are
explained according to market, marketing wix and personnel,
and the insurance marketing and activities in Turkey are
examined and analized. the aim of this study is to show
the problems faced in insurance rarket and to seek soluti-
ons to these problems by establishing an appropriate mar-

keting mix.
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GIRrRIS

Kigi ve kurumlarin kargilagabilecekleri beklenmedik
alaylara karsgi yard1mlasma; dayanigma ve giivence ihtiya-
cindan dogan sigortacillk, endistriyel, ticari ve sosyal
yagamin ©nemli bir parg¢asidir. Geligmig iilkelerde ekonomik
ve sosyal kalkinmanin bir gostergesidir. Sigortacilik kisi
ve kuruluglara gilivence saglamanin yani sira fon yaratma

gicli ile de ekonomiye ilave mali kaynak temin etmektedir.

Sigortacilikta pazarlama kavrami 1950'lerden sonra
onem kazanmaya baglamig ve sigorta pazarlamasi cabalara

miigteriye donilk hale getirilmigtir.

Yaklagik 100 yallik bir gegmige sahip olwasina rag-
men sigbrtac111g1n bir tiirli istenilen dlizeye gelemedigi
ilkemizde sigorta pazarlamasina 1990 yilinda serbest tari-
fe uygulamasina gegilmesiyle onem verilmeye baslanmlstlr.
Serbest sistemde girketler arasinda rekabet, fiyat rekabe-

tinden ziyade hizmet rekabetine dayanmakta bu durum modern



pazarlama yontemlerinin kullanilmasini gerektirmektedir.
Pazarlama yontemlerinin kullanilmaya baglanmasi ile Tiirk

sigortacilifinda Onemli bir geligsme beklenmektedir.

Sigorta pazarlamasi ile 1ilgili bu ¢aligma beg bo-
limden olugmaktadir. Galigmanin birinci bdliimiinde genel
olarak sigortacilik, sigortanin Onemi, fonksiyonlari ve

kisaca sigorta hukuku iizerinde durulmugtur.

Ikinci boliimde sigorta pazarinin O6zellikleri, si-
gortacilikta miigteri davraniglarini etkileyen faktorler,
hedef pazarin se¢iminde kullanilan yontemler ve pazarlama

stratejileri ilizerinde durulmugtur.

Uciincii boliimde sigortacilikta pazarlamanin ortaya
¢ikigl ve sigorta pazarlamasi kavrami ag¢iklanarak, sigorta
hizmetlerinin 6zelliginden dolayil personelin de dahil e~

dildigi pazarlama Karmasli elemanlari incelenmigtir.

D6rdiincii boliimde sigortacilikta pazarlama yonetimi
konusu incelenerek pazarlama planlarinin hazirlanmasi,
pazarlama birimlerinin Orgiitlenmesi ve pazarlama g¢abala-

rinin denetlenmesi konulari agiklanmigtir.

Son boliimde ise ilkemizde sigortacilik faaliyetle-
rinin dﬁzeyi, sigortaciligin geligtirilmesi igin neler ya-
pilmasi gerektigi iizerinde durularak Anadolu Anonim Tiirk
Sigorta Jirketinde yapilan pazarlama faaliyetleri incelen-
mis ve genel olarak sigorta sektdriinde yapilan pazarlama

faaliyetlerinin bir deZerlendirmesi yapilmigtar.



BiIrRiINCI BOLUM

SIGORTACILTIK

I- SIGORTANIN TANIMI

//gareyler ve igletmeler yagam dtnemleri boyunca dnce-

/den gorllip sezilemeyen, ne zaman, nerede ve hangi nedene

!
/
;

bagly olacagl kestirilemeyen, meydana geldiginde de ¢ogu

kez zararla sonu¢lanan tehlikelerle ylizylizedir. Igste bu

[

tiir tehlikelerle kargilasma olasiligi, bireyleri ve iglet-

' meleri tehlikenin gerceklegmesiyle ortaya c¢ikabilecek za-

i
\

\ rarlarl O6nceden kargllama carelerini aramaya itmig ve bu-

{

{nun gonucunda sigorta fikri dogmugtur.

R

Sigorta kelimesi Italyanca "Sicurta" dan gelir, do-
gal ve sosyal olaylarin tesadiifi bigimde meydana getirdigi

cesitli rizikolari kapsayan bir kavram olarak ortaya ¢ikar.

Sigortanin ¢egitli tanimlari yapilmigtir. Bunlardan

bazilary agagida verilmigtir:



"Sigorta, ayni ya da benzer rizikolara maruz bulu-
nan kigiler toplulugunda rizikonun gerc¢eklesmesi sonucu
ortaya ¢ikacak ihtiyacin belli bir prim karsilifinda gide-

rilmesine yonelik bagimsiz bir hukuki talebe sahip olmaya

temin eden kurum ve sozlegsmedir (1)v.

"Sigorta, ortaya g¢ikmasi beklenir rizikolar sonu-

cunda olacak hasarlara kargi onceden tedbir almaktir (2)n,

"Sigorta ileride meydana gelmesi muhtemel tehlike-
den doZacak zararin giderilmesinin, ©nceden yapilan tdeme-

ler karsiliginda taahhiit edilmesidir (3)".

"Sigorta, Olgiilebilen ve deger ifade eden riskin
belirli bir iicret kargiliginda riski satin alan kurulusga

yani sigorta girketine devredilmesidir (4)".

Sigortanin teknik tanimi ise gdyle yapialmigtir:
wSigorta, herhangi bir yangin, kaza, 6lim ve benzeri gibi
dogal felaketler sonucunda hasara ugrayan bina, egya, mal
veya can'dan dolayi zarar goren sigortalinin, zararinin,
sigortaci tarafindan tazminini istihdaf (amac¢layan) eden

bir akittir (5)v.

(1) Ekonomi_ Ansiklopedisi, C.3, lstanbul, 1984, 8.1173.

(2) M.Ali Aktuglu, Sigorta Isletmeleri ve Muhasebesi,
(1zmir:Ege Univ.I.T.B.F.vayini, Yayin No.64/47, 1975),
B.lo '

(3) Meydan Larousse Ansiklopedisi, C.1l1, istanbul, 1969,
s.510.

(4) Alaattin Biylikkaya, "Sigortacilikta Pazarlama Teknigfi",
Pazarlama Dqggism,’¥.9, S.1 (Mart 1984), s.1l7-18.

(5) Cevat Yiicesoy, Sigorta Isletmeleri ve Muhasebesi, (18~
tanbul:Caglayan Muhasebe Serisi No.8, Caglayan Kitabevi
B.1l, 1966), s.l.




Ticaret Kanunumuzun 1263%/I maddesi sigortayi su ge-
kilde tanimlamaktadir: "Sigorta bir akittir ki, bununla si-
gortaci bir prim karsilifinda diger bir kimsenin para ile
tlgiilebilir bir ménfaatini halele uZratan bir tehlikenin
(bir rizikonun) meydana gelmesi halinde tazminat vermeyi
yahut bir veya birka¢ kimsenin hayat miiddetleri sebebiyle
veya hayatlarinda meydana gelen belli bir takam hadiseler
dolayisiylé bir para ddemeyi veya sair edalarda bulunmayi

izerine alair".

Pazarlama ac¢ilsindan sigorta "tiiketici veya migteri-
nin tabii dengesinin gelecekteki‘bozulma ihtimaline karsa
geligtirilmig bir ¢ozlim ve bu ¢ozlimli igeren bir hizmet" o=~
larak deferlenebilir (6).

Verdigimiz tanimlarain ortak noktalari aranirsa su

gsonuc¢lara ulagilabilir:

Sigorta iki tarafli, yazila bir sozlegmedir,

- Taraflar sigortaci ve sigorta ettiren olarak ad-
landirailar,

- Sigortaci bnceden saptanan belli kogullar altin-
daki muhtemel zarar/zararlari kargilamayi taahhiit
eder,

-~ Sigortali olmayi kabul eden, zararinin kargilanma-

s1inl saglamak amacilyla sigortaciya belirli aralik-

larla prim adi altinda bir lcret dder.

(é) Mﬁﬁiftin“kérébulut, Sigorta Pazarlamasi, (tstanbul:ls-
tanbul Univ.,tel.F.,Tsl.1kt.Enst.Yay.vay.No.95, 1988),

8.2




- Sbzlesmedeki riskin vukuunda sigortaci &nceden

saptanan tazminati tder.

Bu sonuglardan hareket ederek sigortayi géyle té~
nimlayabiliriz:

"Sigorta, ileride meydana gelmesi muhtemel riskle-
rin yol agacagi zararlarin, belli bir prim karsilifinda gi-
derilmesine ytnelik sigortaci ve sigorta ettiren arasinda

yapilan iki tarafli bir sozlegmedir.

Ayrintili 6zelliklerini vermeye c¢aligtifimiz sigor-
ta tanimindaki en ©nemli noktalardan birini sigorta sézles-
mesl tegkll eder. Bu nedenle agagidaki kisimda sigorta soz~
legmesinin unsurlarina ayri ayri deZinecefiz. Sozkonusu o-
lan unsurlara (1l)sigortaci, (2)sigortali, (3)sigorta menfa-
ati, (4)sigorta primi, (5)tehlike ve (6)sigorta tazminata

olugturur.

1. Sigortaci: Sigorta stzlegmesinin taraflarindan
biri olan sigortaci, sigortalia adi verilen gahsin hayatini
veya sigorta konusu olan unsur lizerindeki menfaatini si-
gortalamaktadir. Sigortaciyi hukukif agidan incelersek, ano-
nim veya kooperatif geklinde kurulmus tlizelkisilerin sigor-
tacilik yapabilecegini, gercek kigiler ile Gteki sirketle-

rin sigortacilik yapamayacafini sOyleyebiliriz.

2. Sigortala (Sigorta ettiren, Lehdar): Sigorta sbtz-
lesmesinin diger tarafidir. Sigortali, sigortanin konusunu

olusturan risklere karsgi sigorta teminati altina alinan

kimsedir. Bunun kargiliginda sigortaclya prim bder.



Sigorta stzlegmesini yapan ile sigortadan yararlanan ayna
kigi olabilecegi gibi farkli kisiler de olabilir. Sigorta
ettiren, riskin gergeklegmesi halinde sigorta tazminatina
kimin alacagini sdzlegmede belirtmigse, bu durumda sigorta
ettiren yaninda bir de lehdar vardir. Lehdar s&zlegmenin ta-
rafi degildir, sadece tehlikenin gergeklegmesi lizerine sigor-
ta bedelini tahsil edecek kimsedir.

3. Sigorta Menfaati: Sigortalinin sigorta yapmaktan
dolayl bir menfaati olmalidir. Aksi halde yapilan sézlesgmeye
gsigorta denilemez. Sigorta menfaati, sigortalinin hasar so-
nunda kaybedeceZi degerdir (7). Bir menfaatin sigorta edile-

bilmesi ig¢in mesru ve maddi bir degerinin olmasi gerekir.

4. Sigorta Primi: Tehlikenin gercgeklegmesi halinde,
sigortaci tarafindan ddenecek tazminati kargilamak lzere, si-
gorta ettiren tarafindan sigortaciya ddenen paradir. Sigorta
primine sigorta licreti de denir. Prim pesin ve tamamen ddene-

bilecegi gibi taksitle de Bdenebilir.

5. Tehlike (Risk, Riziko): Sigorta stzlegmesinin en
onemli unsurudur. Sigorta stzlesmesi sigortalinin bir menfa-
atinin tehlikeye kargi korunmasi amaciyla yapialir. Tehlike
kelimesi sigortacilikta, zarar verecek Ozellikleri olan olay-

laran gerceklegme ihtimali olarak tanaimlanabilir.

Sigorta yoniinden tehlike 86z konusu olabilmesi igin,

agagidaki unsurlarin bulunmasi gereklidir (8):

(7) Aktuglu, s.21.
(8) Aktuilu, 8.20.



- Ileride ortaya g¢ikmak,
- Muhakkak olmamak veya ne zaman ortaya ¢ikacaga
bilinmemek,

- Taraflarain iradesi disinda bulunmak,

Tehlikenin sigorta edilebilmesi ig¢in ayrica agafida-
ki iki kogul da aranar:
- Tehlikeye belli bir dlgilide rastianmalldlr. Buna
"tehlikenin frekans derecesi" denir.

- Tehlike daginik olmaladar.

6. Sigorta Tazminati: Tehlikenin gergegiééaesi halin-
de sigortaci tarafindan sigortaliya otdenecek mikéa;dlr. Si-
gorta tazminatinda zarar hem para ve hem de a&ﬁéh karsilana-
bilir (9). "

Mal sigortalarainda tdenecek olan sigorté,tazmihatl
uZranilan zarara esit olur. Buna karsilik hayat sigértala-
rinda polige de gosterilen miktar Odenir. Hayat sigortala-
rinda sigorta ettiren bedelini istedigi gibi istedifi fi-
yattan tesbit edebilir. |

II- SIGORTA IHTIYACI VE SIGORTANIN ONEMI
1- SIGORTA IHTIYACI

Sigorta, can ve mal varlifFini tehdit eden risklere
karsi, kigi ve kurumlarin emniyet ihtiyaci duymasinin bir
sonucudur. Yasayan ve varligini devam ettirmek isteyen her

kisi veya kurulus daima tehlikelerle karsi karsiyadir ve

bu tehlikelere kargi kendisini korumak zorundadir. Sigorta

(9) Yurdakul Qaldag, Sigorta Isletmeleri ve Muhasebesinin
incelenmesi, (Ankara:Ankara Univ.,I.1.I1.A.Yay.,Yay.No.

125,71979), 5.65.




tehlikelere karsi korunmanin bir yoludur. Can ve mal varli-
ginin geleceginin gilivence altina alinmasi fikri gigortayi
dogurmusgtur.

Sigortada zararin bir tek kigi veya kurulus tarafin-
dan yiiklenilmesi yerine toplum tarafindan paylagilmasi esas-
tir. Ayni tehlikelerin tehdidi altinda bulunan ¢ok sayida ki-
gi ve kurulds biraraya gelerek ortak bir fon olustururlar, dbu
fona prim denilen sigorta ilcretini &derler ve zararlari bu

fondan kargilama yoluna giderler.
/\ .

Aragtirmalara gore belirli bir risk, birgok kigi ve
kurulusu tehdit eder ama bu risk dolayisiyle zarara ugrayan-
larin sayisi g¢ok azdir. Bundan hareketle, belirli bir riskin
tehdidi altainda bulunan kisi ve kuruluslarin biraraya gele-
rek zarari birlikte kargilama yoluha gitmesi halinde, her ki-
gi ve kurulugun zarar dolayisiyle ugrayacaZi kayip cok daha
az olacaktir. Ornegin, 5 milyon lira deferinde bir eve sahip
olan bir Kigi yangin riskine kargi sigorta yoclunu se¢meyerek
kendi kendine tedbir alma yoluna giderse, binanin tamamen
yanmasl ihtimalini de gz ©Online alarak, 5 milyon liralik bir
fonu her zaman hazir olarak bulundurmak zorundadir. Binalara
5 milyon lira degerinde olan 1000 kisinin her biri bu isgi
kendisi yapacak olursa, yangin riskine kargi 5 milyon x 1000=
5 milyar liranin her an i¢in hazir bulundurulmasi gerekecek-
tir. Bu kadar biliylik bir fonun yedek ak¢e olarak elde tutulma-
g1 ylizlinden bu fonu faydali yerlere yatirmak miimkiin olamaya-
caktir. Oysa evlerin yanma ihtimali oldukga digiktlir. Bu ih-

timal %C4 olarak alinirsa; 1000 evde 4 evin yanma ihtimali

icin 5 milyen x 4 = 20 milyon liralik bir fona ihtiyaq¢ vardar.
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Buna gore 5 milyar lira yerine 20 milyon liralak bir fon
meydana getirmek suretiyle amaca ulagilmig olacaktir. 20
milyon liralik fonu 1000'e bdlersek (20 milyon < 1000 =
20.000 lira) kigi bagina diigen prim miktarini buluruz. So-
nugta 1000 ki$inin‘her birinden 20.000 lira prim alinarak

fon olusturulur ve %04'lilk yanma ihtimalinin maddi kaybi

topluma yayilar.
2- SIGORTANIN ONEMI

'/\Sigorta herseyden tnce bir emniyet aracidir. Kigi ve
~kurumlarin geleceklerini emniyet altina alar. Karsilasilabi-
lecek muhtemel risklerin yol agacagi zararlari gidermek su-
retiyle magdur duruma dligiilmesini ©nler, maddi bakimdan ra-
hata kavugturur. |

Sigorta muhtemel riskleri gilivence altina alarken ayni
zamanda llke ekonomisine katkida bulunacazk fonu saflamakta-

dir. Buna gbtre sigortanin iki ana fonksiyonuv vardir (10):

1. Kisilerin tehlike ihtimallerini (risk)giivence al=~
tina almak.

2. Kigilerden toplanan sigorta iicreti(prim) ile bliylk
bir fon olusturarak, bu fonla ilke ekonomisinin kalkinmasin-

da onemli bir katkida bulunmak.

Sigortalar nispeten bliylik sayilabilecek sermayenin
bir araya gelmesine sebep olduvklari gibi, yaptaklara yatirim-
lar sayesinde sermaye piyasasinin canlanmasina da yardimci

olurlar (11).

(10) Tilin [egoren, Uygulamaly Temel Sigorta pilgileri, (Bgi~
tim Rehberi), (Istanbul, 1989), s.Z.
(11) Akar Ogal, Sigortacilik ve Sigorta hukuky Hakkinda Genel

Bilgiler , (Ankara:g.I.7,.i.A. Yay.,Vay. No.8l, 1971),8.2
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Sigorta bir tasarruf unsuru oldugundan para biriktir-
me olanagl yaratir. Tasarruflarin degerlendirilmesini ve il-
ke ekonomisine faydali olacak yatirimlara yoneltilmesini
éaélar.

Sigorta kurumlarin siirekliligini glivence altina alir,
Herhangi bir hasar kargisinda sermayenin yok olmasini odnler.

Boylece ekonominin diizenli bir sekilde islemesine imkan sag-

lar.

III- SIGORTANIN TARIHI GELISIMI WE TURKIYE'DE SIGORTACILIK
1- SIGORTANIN TARIHI GELIgIMI

Sigortanin ne zaman basladlélnl kesin olarak tesbit
etme olanagi yoktur. Bununla birlikte, dayanigma ve tehlike-
leri paylasma anlayigi dolayisiyle, insarlarin toplu halde

yagamaya baslamalari kadar eski oldugu sdylenebilir.

Milattan 4500 yal ©nce Asagi Misir'da yasayan tag
yontucularinin aralarinda bir sandik kurduklari ve birinin
Hlimii halinde yardim yaptiklari bir papirilisten anlagilmakta-
dir (12).

M.0. %000 yillarinda ¢inli tiiccarlar riski paylagmak
icin bazi teknikler kullanmiglardir. Bu tiiccarlar, hizla a-
kan bir nehirde mallari tasimak icin kullandiklarai sallarin
kiyiya carpma riskini paylagtirmak veya azaltmak amaciyla

mallari ¢ok sayida sallara boliigtirmislerdir.

Talmud *un Babil'de bulunan yazilarindan M.0.2500 se-

nelerinde kervancilarain aralarinda para toplayarak sandik

(12) Yﬁcesoy; 5.10.
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kurduklari, olugsan her bir zarari bu sandiktan karslladikia—
r1 anlagilmaktadar. Yine, 2550 yillarinda Babil Krali Hamura-
bi Kanunlarinda "Darm otha" adini verdigi bir stzlegme tilri
ile tasiyicilarin dogan zararlara buradan kargiladiklari da
bir gercektir (13).

M.0. 650-558 yillarinda Atina Kanunlarina gore birbir-
leriyle benzer zellikleri olan gruplar (ayni politik efilime
sahip dini veya fikri cemiyetler, ayni meslek sahipleri) kén-
di aralarinda olusturduklari bir ©Orgiite belirli miktarda ai-
dat oderlerdi ve iliyelerden birinin ©liimi halinde gomiilmesi

isleri igin gerekli harcamalar bu orglit tarafindan yapilarda.

M.S. 200 yillarainda ise Roma'da dini, mesleki ve aske-
ri kuruluslar belirli aidatlara kargilik, Glen ilyelerinin

yakinlarina yardim yaparlardi.

Bu dénemlerde sigortanin temel 6zelligi yardim nite-
liginde olmasidir. Buglinkii anlamada sigorta, ancak Ortacagain
ortalarina dogru ticaretin geli$mésiy1e Akdeniz'de ortaya
¢ikmigtir. Sigertaciligin ilk uygulamalari Ortagafda nakli-
yat brangi ile Italya'dadir. italya'dan Ingiltere ve diger

iilkelere Lombard tiiccarlari tarafindan yayilmigtar.

i1k yangin sigortasi 1591'de Almanya'da bir yangin
dernegi tarafindan organize edilmig, 1666'da Londra'da mey-
dana gelen bilylk yangin, yangin sigortasina olan ilgiyi art-
tairmigtar.

Sigortaciligin tegkilatlanmasa 6nyedinci ylizyilda In-

giltere'de sigortaciligin merkezi olan Lloyds'da nakliyat

(13) iégﬁren, 5.4.
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sigortalari ile baglamig bunu hayat ve yangin sigortalari
izlemigtir. Cndokuzuncu ylizyilda sanayilesme ile birlikte
kaza, sorumluluk ve mihendislik sigortalari gelismigtir(14).

Ondokuzuncu yizyil sigortaciligin gelistigi, yirmin-
ci yizyil ise biiylik atilimlar yaptiZi donemdir. Sigorta sos~
yal ve teknolojik geligmeler ile devamli bliyimekte ve iler-
lemektedir. Bugiin petrol aramalari, niikleer aragtirmalar gi~
bi son teknolojik geligméter bile sigorta teminati altina

alinmaktadair.
2- TURKIYE'DE SIGORTACILIK

llkemizde sigorta ihtiyaci 1870 yilandaki biiylik Be-
“yoélu yanginindan sonra hissedilmisg, yabanci gsirketlerin
tstanbul 'da acentelik ag¢masiyla ilk sigortacilik faaliyetine

k\baslanm1§t1r.

-

1864 yilinda ¢ikarilan "Ticaret-1 Bahriye Kanunu" ile
ilk defa 1872 yilinda Sun, Northern ve Nort British adla ii¢
ingiliz sigorta girketi iilkemizde caligmaya baslamigtir. Ya-
banci sigorta gsirketleri bunu izleyen yillarda da illkemizde
gsubeler ag¢miglar ve uzun y1llar merkezlerinden aldiklara di-
rektiflere gbre tam bir serbestlik iginde faaliyetlerini yili-
riitmlislerdir.

I.Diinya Savasi yillarinda kapitiilasyonlar kaldirilin-
ca, sigortacilik konusunda verilen ayricaliklar da ortadarn

kalkmistir. 1914'de gikarilan “"Yabanci Sigorta Sirketleri
ile Anonim ve Sermayesi Eshama Minkasem $irket1er‘Kanunu"

ile yabanci sigorta girketlerl tescile ve teminat gintermeye

(14)ﬁi$g5reh, 9;4.
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zorunlu kilinmistir. Bunun sonucunda yabanci sigorta girket-
leri Tirk sermayedarlarla igbirligi yaparak, yerli girketler
kurmaya girigmislerdir. 1916'da Viyana merkezli Fenix tarafin-
dan kurulan fakat uzun Omiirlii olmayan "Vatan Sigorta Sirketi"
nden sonra, 1918'de Fransiz "Union de Paris" "fttihad-i Mil-
1i Sigorta Sirketi" ni, 1922'de Italyan "Riunione Adriatica
di Sicurta Sirketi" "Sark Sigorta Jirketi" ni, 1924'de Fran-

s1z "Ubraine" "Milli Sigorta Sirketi" ni kurmusgtur.

wmeeni Pirkiye Cumhuriyetinin kurulmasiyla baglayan mil-
//1ile$tirme hareketi sigorta sektoriine de yansimig, 1925'de
{ ziraat ve ls Bankalarinin sermayesiyle ilk wuilli sigorta sir-
“\\5eti olan "Anadolu Tiirk Sigorta Sirketi " kurulmugtur. 1927
yiiiﬁda 1149 sayili "Sigorta Sirketlerinin Teftis ve Muraka-
besi Hakkinda Kanun" ile 1640 sayaila "Miikkerrer Sigorta Inni-

sari (Tekeli) Hakkinda Kanun" ¢ikarilmig ve 1929 yilainda

"Milli Reaslrans Tiirk Anonim $irketi" kurulmugtur.

1640 Sayilia Kanuna goére, yurt iginde galigan yerli
ve yabancl sirketlerin iretiminin belirli oranlarda Milli
Reasiirans Sirketi'ne devir ve havalesi zorunlu bulunmakta-
dir.

1.1.1957 Tarihinde yiirlirlife konulan 6762 Sayili
npiirk Ticaret Kanunu" nun 5. kitabi sigorta hukuku konusunu
dlizenlemistir.

20.12.1659 Tarihinde 1149 Sayili Kanun yilirlirlikkten
kaldirilmis yerine 7397 Sayili "Sigorta $irketlerinin Teftig

ve Murakabesi Hakkinda Fanun" yliriirliife konnimugtur.
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1987 yilinda bu kanun da tadil edilmig, 3379 Sayili "Sigor-
ta Murakebe Kanunu" clarak degigtirilmis ve yeni hiikiimler ge-
tirmigtir. 3379 Sayili Kanuna ilave olarak 1988 yilinda yii-
riirliige giren yodnetmelikler gunlérdlr; "Sigorta ve Reasiirans
Sirketlerinin Kurulug ve Calisma Esaslarina Dair Yonetmelik"

ile "Sigorta ve Reaslirans Aracilari Hakkindaki Yonetmelik",

1990 Yala Tirk sigortaciligi acisindan yeni bir doniim
noktasi olmugtur. GQlnkli hayat sigortasi disindaki sigorta
dallarinda devlet denetimindeki tarife rejimi sona ermis,
serbest tarife sistemine ge¢ilmigtir. Serbest tarife siste-
minin Tlrk Sigorta Sektoriine yeni bir gériinti getirecepgi,

sektori daha verimli, daha gliglii ve daha dinamik kilacaga

beklenmektedir,
/
IV~ SIGORTA TURLERI

Sigorta tncelikle sosyal éigorta ve Ozel sigorta ola-
Wﬁrak ikiye ayrilar. Bu iki sigorta tiiriini birbirinden ayairan
kriterler gtyle Ozetlenebilir:

Sosyal sigorta genel g¢ikarlarain kcorunmasini kendine
ama¢ edinerken, Ozel sigortada Ozel ¢ikarlar soz konusudur.
Ozel sigorta prensip bakimindan istege bagli bir sigorta ol-
dufu halde, sosyal sigorta zorunlu bir nitelik taslr) Sosyal
sigorta daha ziyade serveti olmayan sosyal siniflari teminat
altina almaktadir. Bu nedenle sosyal sigorta, hastalik, mes-
lek hastaliga, issizlik, is kazasi, emeklilik, maluliyet, a-

. nalik gibi konulari kapsar. Ozel sigortanin kapsadifi risk

“gegitleri ise farklidir. Istatistipe gire rergeklegme olasi-
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,fyllgl Olglilebilen riskdeéri teminat altuma alair. Sosyal si-~
gortalar kanunla kurulmus bulunan kuruluglar (Sosyal Sigor-
talar Kurumu, T.C.Emekli Sandigi, Ordu Yardimlasma Kurumu
gibi) tarafandan vapilairken, Gzel sigortalar anonim veya
kooperatif girket geklinde kurulmus olan kuruluglar tarafin-

K\dan yapilar.

Bu ¢aligmanin kapsaminl &zel sigortalar olusturmakta-
dair. Ozel sigorta; bzel kisi ve Kuruluglaran can ve mal var-
liklara ile sorumluluklari ve geliri (k&r kaybi), yangin,
kaza, dogal afetler, hirsizlik, nakliyat vb. rizikolara kar-
$1 sigortalanmaktadir. Buna gbre 6zel sigorta tiirleri sun-
lardair (15):

//i; CAN SIGORTALARI

[

| - Hayat
! - PFerdi Kaza

2- MAL (ESYA) SIGORTALARI

Yangin
Nakliyat
Kaza
Milhendislik
Zirai

[ B S |

3- SORUMLULUK (MESULIYET) SIGORTALARI

~ Oto Mali Mesuliyet Sigortalari
. Trafik Mali Mesuliyet
| . Ihtiyari Mali Mesuliyet
| . Yegilkart
- 3.%ah1s Mali Mesuliyet Sigortalara
- Isveren Mali Mesuliyet Sigortalari
- Asans®r Mali Mesuliyet Sigortalari
-~ Mamul Mal Mali Mesuliyet Sigortalara
- Mesleki Mali Mesuliyet Sigortalara

4- KAR KAYBI SIGORTALARI

- Yangin Sonucu K&r Kayba |
- Makina Kirilmasi Sonucu Kir Kayba

(15) isgbren, 8.9,



SicorT2

¢ZzL SIGCRTALAR

SCSYAL SIGCRTALAR

]
. | 5.8.K., BAGEUR | z
{ :
TKKIYET SAKDIGI vb. : S
BB .) N : [MESULIYET S1GCPTALARI |
— O meem o [ET]
o = ) TiGzrLER]
| AT, MUEENDISLIK | Lo trat s
ANGIN | : : ; ! =
i < — (oo} ______ [EFsmar | ZSAnSER
| MR OT0 RIEI T a.p.0. EAYVAR MALL KESUL1YET
: Suiml
RIZIEOLARY o a— g
B IYZNGIN SORUCU S SOKIVMET VAKTRE SAHIS
2R EAYET - EIRILMAST I‘A-LI “ESULIYETT
- : ‘7e
' KR KIPILELSI TATIL VAT
SORUCU K CLN SIGORT 2T MATI MESULiYET -
nuey [ Sa sleoRiaLRI | 1YET
- FESLEYT i
EALY MESULiyET

rL.v' HTELIT(FARMA)

Ezyrak: TUlin Isgtren, Temel Sigcrtacalik Rilgileri, ‘Ietanbul
1388, s.7.
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1- CAN SIGORTALARI

Can sigortasinda sigortanin konusunu, sigortalinan
kendisi ya da Ugiincli bir kiginin hayati olugturur. Ancak
bir Uglincli kiginin hayatinin sigorta ettirilebilmesi icgin
sigorta ettirenin, lglincii kiginin hayatinin devaminda mad-

di ve manevi bir menfaatinin bulunmasi gerekir.

Can sigortalarinda, sigorta bedelinin sigorta dege-
rine egit olmasi gerekmediginden, bir kimse hayatini bir
veya birden fazla sigortaciya sigorta ettirebilir. Bu bzel-
lik can sigortalarini mal sigortalarindan ayaran en Cnemli

noktalardan biridir.

HJayat sigortalari, ©lim hali i¢in sigorta, yagama

hali i¢in sigorta, karma sigorta olarak siniflandarilabilir.

Olim hali ig¢in sigortada, sigortacinin tazminat tde-
me yukimliuliugi sigortalinin o6limi ile kesinlegir; fakat tagz-

minatin Sdeme zamani belli degildir.

Eger, sigortali ne zaman Ollirse ¢lsiin bedeli 6deye-
cekse buna oliinceye kadar sigorta denir. Olimiin belli bir
sliire ig¢ginde meydana gelmesi halinde bedel sigortaci tarafin-
dan tdenecekse bu ©lim hali ig¢in sigorta adinia alir. Bu sii-
re icinde sigortalil “lmezse sigortaci tazminat borcundan
kurtulur. Bazi hallerde sigorta, sigortadan yararlananin ha-
yvatta olmasi gartiyle yapilar. Bu durumda yararlanan, sigor-
lidan dnce Sliirse sigorta stzlegsmesi sona erer ve sigortaci

bedeli Gdemekten kurtulur.
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Yagama hali i¢in sigorta, sigortalinin belli bir sii-
re sonuna kadar yagsamasi garti ile yapailir. Bu siire dolma-
dan sigortali Slecek olursa, sigortaci da tazminat borcundan
kurtulur,

Karma sigorta da, dnceden belirlenen bir siire sonunda
sigortal: ©lmiig bulunsun veya hayatta olsun, sigortaci si-
gorta bedelini Bdemeyi taahhiit eder. Boylece ©liim hali ic¢in
veya yasama hali ig¢in sigortada oldufu gibi sigortacinin
tazminata odemekten kurtulma imkani Onlemnmigtir. Bu nedenle
hayat sigortalari iginde en g¢gok uygulama alani bulan karma
hayat sigortasadar.

Hayat sigortasinin bir ¢egidi de, bvir sigorta sbzleg-
mesiyle bir grup insanin sigortalanmasini milmkiin kilan grup
hayat sigortasidar.

Odenecek tazminat bakamindan hayat sigortalari kapi-
tal (sermaye) sigortasi ve irad (tazminat) sigortasy olarak
ikiye ayrailar.

Sigortaci ©liim veya yasama halinde kararlagtirilan
belli bir miktar paraylr bir defada oderse kapital sigortasa
s6z konusudur. Odeme belirli araliklarla (aylak, yillik) ya-
pllacaksa buna irad sigortasi denir.

Can sigortalarinda mal sigortalarindan farkli olarak,
sigortalanin primleri &dememesi durumunda sigortaci sigorta-
liya icra takibinde bulunamaz sadece sdzlesmeyi feshedebilir.

Can sigortasi bir lgincil kigi yararaina yapilmigsa si-
gortalinin &liimid halinde sigorta bedeli mirasgilara degil

belirli bir lglincll kigiye ddenir.
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Can sigortasinain bzel bir tlirli de ferdi kaza sigorta-
sidir. Ferdi kaza sigortasinin amaci, bir kaza sonucu sigor-
falinin ugrayacagi ekonomik kayiplari karsilamaktir. Bu si-
gortada sigortali, kendisini ya da ligiincii bir kisiyi hasta-
lik, yaralanma, sakatlanma gibi tehlikelerden dofacak zarar-

lara kargl sigorta ettirir.

2- MAL (ESYA) SIGORTALARI

Bir kimsenin mal varligini tehdit eden tehlikelerin
sonug¢larina kargl yaptirdifi sigorta tiirlidiir. Amag¢ sigorta-
linin ugradigi zarari tazmin etmek oldugundan mal sigortala-
raina tazminat sigortasi da denir. Bu tiir sigortayi, mal Us-
tiinde dogrudan menfaat sahibi olan malin mzliki (sahibi) ya
da o mal Ustlinde intifa hakki, rehin hakki gibi sainairli bir

ayni hakki olanlar yaptirabilirler.

Mal sigortasinin gesgitleri gunlardar:

- Tasima Tehlikelerine Karsi Sigorta. Bu sigorta,

taginan mallarain ya da tagima aracainin ufrayacafl zararlari

kargilamak amaciyla yapilir. Taginan mallar ig¢in yapilan si-
gortaya kargo sigortasi, tagima aracil ig¢in yapilan sigortaya
kasko sigortasi denir.

Tagima tehlikelerine karsi yapilan sigortalar, deniz-
cilik tehlikelerine kargi sigortalar, kara ve i¢ sulardaki
tagima tehllkelerine kargi sigortalar olmak lizere ikiye ay-
rilir.

Denizcilik tehlikelerine kér$1 sigortalar; gemi, ya-

pilmakta olan gemi, navlun ve yolcu tagime licretinden dofan
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alacaklar, yiik, deniz otdiincli paralari, migterek ve kismt a-
varya paralari, gemi;.navlun ya da yiikiin kargilaik tgékil et-
tigi diger alacaklari sigortasi ile yiikin gonderildigi'yerde
elde edilecegi umu}an k8rin, kazanilacak komisycnun §§ sigor-
tacinin lizerine aldigi rizikonun sigortasaidir (Tiirk ﬁic.Kan.

Md.1340)

- Hairsizlik Sigortasi. Menkul (taginzr) mallarin ca-

linmasindan dogan zararlarin kargilanmasi icin yapilan si-
gorta tiirlidir. Harsizlik sonucu dogan zarar; taginir malin
elden ¢ikmasindan dofuyorsa hirsizliga kargl sigorta, buna
karsilik mali elinden ¢ikan kimsenin bir iglncili kigiye kargi
sorﬁmlulugundan doguyorsa hirsizlik sebebiyle sigortadan séz
edilir. Bu sigortanin kapsamina sadece harsizlik sonucu olu-
san zarar degil, aynil zamanda hirsizliga tegebbiis dolayisiy-

la olugan zararlar da girer.

- Cam Sigortasi. Camlarin kirilmasindan dolayi mey~

dana gelen dogrudan zarar ya da bu sebeple meydana gelecek
bagka zararlari teminat altina almak lizere yapilan sigor-
tadir.

- Insaat Sigortasi. Ingsaat ve ingaat siiresi ig¢inde

kullanilan her tiirld makine, alet, edavat ve techizattaks
gerceklegen zararlari ya da ingsaatta meydana gelen kazalar-

dan ileri gelen zararlari kargilamak amaciyla yapilar,

- Makine ve Montaj Sigortasi. Makinelerde arizi ola-

rak meydana gelen hasarlardan dogan ,zararlar ile makinelerin

montaj ve denenmeleri esnasinda ortaya gikacak zararlari

karsilamak i¢in yapilir.



- FPartina Hasarlarana Karsi Sigorta. Firtina yliziinden

menkul ve gayrimenkullerde meydana gelecek zararlari kargila-
mak amaciyla yapilan sigorta tilirilidiir. Bu sigorta ile firtaina-
nin dogrudan dogruyea veya dolayli olarak verdigi zararlar

tazmin edilir.

~ Su Yiikselmesi ve Su Baskainina Karsi Sigorta, Sel,

baraj vb. yerlerden tasan sularin verecegi zararlara kargi

yapilir.

- Motorlu Kara Ulagtirma, Kasko Sigortasi. Bu sigor-

taya otomobil sigortasi da denir. Kasko sigortasinda, kara
tagit araci ayrantilari ve takimaiyla birlikte belli zararla-
ra kargil sigorta ettirilir. Aracin dururken ya da garpﬁa,yu—
varlanma, devrilme, diisme, yanma sonucu uvwgradifi zararlar
ile aracin c¢alinmasl veya galinmaya tegebbiis edilmesi sonu-
cu ortaya cikan zararlari kargilamak amaciyla yapilir. An-
cak tekerlek, lastik veya par¢alarin c¢alinmasir sigorta kap-
gaml digindadir. Kasko sigortasi teminati diginda kalan za-
rarlar gunlardir: Aracin ehliyetsizlbir kimse tarafindan
kullanilmasaindan dogan zararlar, araci kullananin alkollii
icki veya uyugturucu madde kullanmasindan dogan zararlar,
eskime, bakimsizlik ve seyir halindeki sarsintilardan dofan
zararlar, sigortaliyla miistahdemleri ve birlikte yasadiga
aile fertlerinin kasten verdiklgri zararlar, sigortala ta-
sitta yarig, iddia ve miisabaka sirasinda meydana gelen za-
rarlar, savas, isyan, grev, el koyma, deprem ve su baskinla-
rindan ileri gelen zararlar, sigortali aracin yedekte gekil-

mesinden veya bir araci yedekte g¢ekmesinden dofan zararlar,
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istiap haddini asan yilk ve yolcu éllnma31ndan dogan zararlar
(16). Taraflar anlagarak, ek prim odemek sartiyla yukarada
sayllan bazl zararlari sigorta teminati kapsamina dahil ede-
bilirler.

Sigortacinin ara¢ tilrlerine gbre, belli ber orana ka-

dar zarardan sorumlu olmamasina muafiyet denir.

- Yangin Sigortasi. Bu sigorta, menkul ve gayrimen-

kul mallarain zararli ates sonucu ugradigi zararlarin tazmi-
ni amacini giider. Zararli ateg ya da digman ateg, kendine
has yanma yeri (ocagi) disinda kendi glicli ile geligme imka-
ni1 bulan ategtir. Sigortaci menkul ve gayrimenkul mallarda
yangin sonucu meydana gelen her tilirlii zarari ddemekle ylikiim-
1l oldugu gibi, yangini sondiirmek veya durdurmak ig¢in kulla-

nilan her gegit aragtan ileri gelen hasarlari da tazmin eder,

Ancak grev, lokavt ve ayaklanma sirasinda ortaya cgi-
kan yangin hasarlari ile, depremin sebep oldufu yangin ha-
sarlarinin tazmin edilmesi i¢in 6zel gartin bulunmasi gere-~

kir. Aksi taktirde sigortaci bunu ddemez.

- Zirai Sigorta. Bu sigorta her tirli bi¢ilmig ve

bicilmemis iirin ile zirai hayvanlarin sigortasadar. Uriin
burada genis anlamda alinmalidir. Sadece tahil degil, otlak,
meyve, c¢igek, sebze gibi geylerde zirai sigortanlh kapsamai-
na girer( Tlirk Tic. Kan. Md.1316). Uriin sigortasi genellik-
le tabii afetlere karsi yaptirilir. Uriin sigortasi yapilda-
g1 siire igin gegerlidir. Siire iginde meydana gelen bir za-

rar ile sigorta sona ermez, siire icinde meydana gelecek

(16) Ekonomi Ansiklopedisi, s.1178
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difer zararlar igin yine devam eder.

Hayvanlar ic¢in yapilan zirai sigortanin kapsamini
Urliniinden, kuvvetinden yararlanilan hayvanlar olugturur. Ge-
nellikle hayvanlar teker teker degil siirii halinde sigorta et-
tirilirler.

- Kredi Sigortasi. Alacak haklarinin sigortalanmasi-

dir. Baglica gegitleri; emtia (mal) kredi sigortasi ve ihra-
cat kredi sigortasidair.

Emtia (mal) kredi sigortasinin konusunu kredi ile ig
yapan i@leﬁmeler tegkil etmektedir. Pu sigorta, isletmeler-
deki kredi ile satiglar nedeniyle, alicilarin borglarini &de-
yememe durumu kargisinda, igletmenin ugrayacafi zararlari gii-
vence altina almaktadir.(17).

Ihracat kredi sigortasi, dig iilkelere yapilan kredili
satiglarda, migterilerin tdeme gliclerini kaybetmelerinden do-

layi saticinin ufrayacagi zararlari kargilamak icin yapilir.
3- SORUMLULUK (MESULIYET) SIGORTALARI

Bir bagkasaina verdigi zarardan dolayi tazminat &demek
zorunda kalan herkes sorumluluk kavrami icindedir (18). So-
rumluluk sigortasi sigorta ettireni, herhangi bir olay nede-
niyle sorumlu olmasindan dolay: mal varlifinda meydana gele-
cek azalmalara kargi korur. Sorumlulufu ortadan kaldirmaz,
sadece sigorta ettirenin mal varlifinda meydana gelecek a-

zalmalari onleme amacini glider. Bu sigorta zarar gbren kigiyi

(17) Galdag, s.45.

(18) Xamuran Pekiner,

\ Sigorta Istetmeciliyi, (Istanbul:Istan-
bul Univ.,Isl.Fak

. Yay.,Yay.No,L516/4, 1970), s.72.
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zarar verenin tdeme aczine kargi korudugZu ic¢in, Uglincii kigi-
ler bakimindan da bir garantidir.
Sorumluluk sigortasi (19):
- Genel Sorumluluk Sigortasi
~ Motorlu Kara Nakil Araclari Sorumluluk Sigortasa

olmak itzere iki kisma ayrilmaktadar:

Ganel sorumluluk sigortasi da kendi aras:nda meslek-
le ilgili sorumluluk sigortasi, 6zel sorumluluk sigortasa
olarak ikiye ayrilar. Meslekle ilgili sorumluluk sigortasa,
gcegitli igsletme ve mesleklerin karsgsilagabilecegi sorumluluk
risklerini teminat altina alirken, 6zel sorumluluk sigorta-

sinin kapsamina ise ¢egitli sigorta tiirleri girer.

Motorlu kara nakil arag¢lari sorumluluk sigortasinin
tirleri, mecburi mali sorumluluk ve ihtiyarf mali sorumluluR
sigortasadar.

Mecburi mali sorumluluk sigortasi, motorlu aracin kul-
lanilmasindan dolayi liglincii kigilere ya da mallarina verile-
cek zararlara iligkin hukuki sorumlulugu karsilamak igin ku-~

rulur ve kanunen zorunludur.

Ihtiyari mali sorumluluk sigorta31, mecburi mali so-
rumluluk sigortasinin disanda kalan veya bu sigortanin si-

nirlarini asan kasmi i¢in kurulur.

4~ XAR KAYBI SIGORTALARI
Isletmelerde 6zellikle yangin ve makine konularanda

meydana gelen hususlar faaliyetin kesilmesine sebep olmakta-

dir. K&8r kaybi sigortalari faaltyetin kesilmesi halinde

(19) Pekiner, =.75.



-26-

Augranllan zararlary ve faaliyetin kesilmesinden sonra da mey-
dana gelmesi nedeniyle katlanilmak zorunda olunan bazi gider-

leri kargilamak amaciyla yapilir.

Isletme faaliyet kesilmesi ile meydana gelen liretim
durmasl igsletmenin temel faaliyet konusundan dolayi elde

ettigi hasilati sifir noktaya getirmektedir (20).

¥- SIGORTACILIGIN HUKUKI YANI
1- SIGORTA SCGZLESMESI

Ticaret Kanunumuzun 1263/I‘maddesi sigortayi sigorta
sozlegmesi olarak tanimlamaktadir.Bu maddeye gtre "sigorta
bir akittir ki,.bununla sigortaci bir prim. karsilifinda di-
Zer bir kimsenin parayla ©lg¢llebilir bir menfaatini halele
ugratan bir téhlikenin (bir rizikonun) meydana gelmesi ha-
linde tazminat vermeyi veyahut bir veya birka¢ kimsenin ha-
yat miiddetleri sebebiyle veya hayatlarainda meydana gelen
belli bir takim hadiseler dolayisiyla bir para tdemeyi ve

sair edalarda bulunmayi lizerine alir".

Sigorta stzlegsmesi hi¢ bir gekle t&bi degildir. Ta-
raflarin kargilikli ve birbirine uygun surette iradelerini
beyan etmeleri sonucu meydana gelir. Sozlegmenin yazili sek-
line polige denir. Sigorta sbzlesmesi policge ile ispat edi-
lirse de polige tek ispat araci degildir. Poligenin ibraz
edilmedigi hallerde stzlegme defterlerle ispat edilebilir
(21).

(20) Qaldaf, s.52.

(21) Ali Bozer, Sigorta Hukukn, (Ankara:Banka ve Ticaret
Hukuku Arastirma knet.,Sigortacilar terisi No.2,B.2,
1986), s8.29.
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Sigorta sbzlegmeleri kisa (1 giin-1 yil), normal (1 yail)

Ve uzun (1 yildan fazla) siireli yapilar.

Sigorta sdzlegmesi; poligede belirtilen silirenin dolma-
s1, taraflarin anlagmasi, taraflardan birinin sézlesme yﬁkum—
liliklerine uymamasi,- rizikonun gergeklesmesi veya herhangi
bir sebeple sigorta konusu malin telef olmasi gibi nedenler-
le sona erer.

Sigorta stzlegmelerinin defigtirilmesi ve yenilegti-

rilmesi olanaZi da vardir (22),

2- SIGORTANIN TEMEL PRENSIPLERI

Sigorta stzlegmesinde taraflarin uymasi gereken baza
ana prensipler vardir, bunlara sigortanin temel prensipleri
denir. Sigorta teknigine gore uyulmasi gereken bu prensipler
sunlardir (23):

A- Mutlak Iyi Niyet Prensibi (Azami Hiisnliniyet)

Sigorta sdzlesmesi sigortalinin heyanaina dayandigin-
dan eksik ve yanlig beyan poligenin teminatinin da eksik ve
yanlig olmasina neden olur. Bu nedenle iyi niyet esastar,
sigortalil ve sigortaci iyi niyetli olmaladar. Iyi niyet ku-

ralina uyulmaz ise polige feshedilebilir.

B- Sigortalanabilir Menfaat Ilgisi

Sigortalanan mal ile sigortali arasinda para ile ©l-
clilebilir ve yasal bir menfaat iligkisi olmalidir (Tiirk Tic.
Kan.Md.1269). Sigorta stzlegmesine gbre, sigortali mala ge-

lecek zarardan ve sorumluluktan yararlanacaktir.

(22) ¢aldag, s.60.
(23) iggiren, s.14.
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Sigorta stzlesmesinin olusmasi i¢in hukuken sigorta
menfaatinin olmasi gerekir. Bahis ve kumar ile sigorta ara-
sindaki en Onemli fark budur.

C~ Tazmin Prensibi

Sigorta stzlegmesine gore, sigortaci olayin gercekles-
mesi halinde tashhit ettigi tazminati dder, bu %tazminat pren-
sibidir. Poligede teminat altina alinan riskin neden ocldugu
zarar ve ziyan tazmin edilerek, sigortalinin hasar vukuunda
hasardan bir gin onceki duruma getirilmesi saflanir.

D- Yakain Seber Frensibi

Sigorta sozlesmesine gtre, verilen teminatla gercekle-
sen hasar arasinda direkt bir iliski olmaladir. Zarar verilen
teminatin direkt bir sonucu ise ve verilen teminatla gercek-
1e§en hasar arasinda olugsan halkanin zincirlerinde bir kopma
yoksa Odemede bulunulur. Bu nedenle sigorta stzlesmesi dlizen-
lenirken sigortealanan rizikolari ¢ok iyi deferlendirilmeli ve
gerekli sigorta ihtiyaglari teminat altina alinmaladar.

B- Riicu Prensibi (Eaklarin Devri, Ealefiyet)

Sigortaci, sigorta bedelini tdedikten sonra, sigortali-
sinin yerine geg¢ip ddedifi tazminat kadar onun haklarini koru-
yabilir (Tirk Tic.Kan.Md.1301).

Sigorta ettiren kimsenin meydana gelen zarardan dolayi
ictincll sahislara karsil dava hakki varsa bu hak, tazmin ettifi

bedel oraninda sigortaciva intikal eder.
3- SIGORTALININ YUKUMLULUKLERI
A- Ihbar HMiikellefiyeti
thbar milkellefiyeti sdzlegme yapilirken, soézlegme siresi

iginde ve rizikonun gergeklesmesi halinde s&z kanusudur.
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a) Stzlegme yapilirken ihbar milkellefiyeti (Tilirk Tic.
Kan.Md.1290): Sigorta ettiren, sigorta konusu oclan unsur hake-

kinda gerg¢ege uygun olarak beyanda bulunmalidir, aksi halde

sigortaci stzlegmeden cayabilir.

b) Stzlesme siiresi icinde ihbar miikellefiyeti (Tiirk Tic.
Kan.Md.1231): Sézlesme yapildiktan sonra gartlarda ve tehlike~
nin gerceklesme ihtimalinde degigiklikler olabilir. Sigorta et~
tiren sigorta sodzlegmesi sliresi iginde olan her tilirli degigik-
1ligi sigortaciya bildirmelidir.

c¢) Riziko gergeklestifZinde haber verme miikellefiyeti
(Tirk Tic.Kan.Md.1292): Tehlikenin gercgeklegtifini haber alan
sigorta ettiren, haber aldigi tarihten itibaren beg giin iginde

tehlikenin gercgeklegtigini sigortaciya bildirmek zorundadair.

B~ Koruma Onlemleri Alma

Ticaret Kanunumuzun 129%. maddesi hilkmiine gbre, sigorta
ettiren kimse hasari dnlemeye, azaltmaya ve hafifletmeye yara-
yacak tedbirleri almakla yiikimludir. Sigorta ettiren koruma

tedbirlerini kasden olmazsa sigorta haklarini kaybeder.

C- Prim Odeme Borcu

Sigorta ettiren, sozlegmede gbsterilen primi ddemekle
miilkelleftir (Tirk Tic.Kan.Md.1294). Sigortacinin sorumluluZu,
sigortalinin primini veya primin ilk taksidini Odedigi anda
baslar. Sigorta ettiren primleri tdemedigi takdirde stzlegme

fesholunur,

D- Malin Muayenesine Miisaade Milkellefiyeti
Sigorta ettiren gerek sigorta stzlesmesi yapilirken ge-
rekse hasar aninda malinin muayenesine miisaade etmelidir (Tlrk

Tic,Kan.Md.1284),



4- SIGORTACININ YUKUMLULUKLERI
A- Sigorta Tazminatini Odeme Borcu
Sigortaci hasarin meydana gelmesi hal}inde sdzlesmede
taahhlit edilen tazminati ddemekle yliklimliidiir. Sigorta tazmina-
t1 genellikle nakit olarak tdenir. ancak ayni tazmin yoluna gi-
dilmesi de mimkiindiir (Tirk Tic.Kan.Md.1299).
B- Polige Verme Milkellefiyeti
Sigortaci, sigorta stzlesmesinin yazili gekli olan po-
ligeyi diizenleyip, sigortalisina vermekle  yiikimlidiir (Tirk
Tic.Kan.Md.1267).

5- TAZMINAT ODEMELERINDE SIGORTA BEDELININ SIGORTA DEGERINE
ESITLIGL

Sigortalinin beyan ettizi ve poligede yazili olan meb-

laga sigorta bedeli denir. Sigortacinin hasar halinde tdeyebi-

lecegi tazminat mikteranan Sinirini bu meblag belirler.

Sigorta ettirilecek malain giiniin piyasa sartlarina uy-

gun, gergek tam degerine ise sigorta degeri denir.

Sigortanin amaci, sigcrtaliyl hasardan onceki duruma
getirmek oldugundan, sigorta bedelinin sigorta deferine egit
olmasiyla bu ama¢ gergeklegtirilmig olacaktir. Sigorta bedeli
sigorta deZerine egit ise hasar aninda sigortalinin gercek za-

rari tam olarak tdenir ve sigortali kayba uframaz.

Sigorta bedelinin sigorta deferinden farkli olmasi du-
rununda karsimiza ¢egitli sigorta halleri ¢akmaktadar.

A~ Agkin Sigorta

Sigorta bedeli sigorta edilen menfaatin deferinden faz-

la ise bu sigortaya agkin sigorta denir.
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A§k1n sigorta genellikle tehlikenin gerceklestigi sa-
rada 6érenilir.lAsk1n sigortadan sz konusu oldufu hallerde
sigorta bedelinin sigorta degerini agan kismi batildir, si-
gortali gereksiz yere fazla prim Bdemistir ve hasar aninda

fazla tdenen prim iade edilir.

B~-Eksik Sigonta

Sigorta bedeli sigorta degerinden diiglik oldugunda ek-
sik sigortadan stz edilir.

Tam hasar halinde sigortacinin sorumlulugu policgede
yazili meblag ile sanirlidir., Kismi hasar halinde ise sigor-
tacinin sorumlulugu, sigorta degeri ile sigorta bedeli ara-~
sandaki orana gore tespit edilecektir. Bu kurali asagidaki

gekilde gtsterebiliriz.

Sigorta BDedeli

Tazminat= x Hasar

Sigorta Degeri

Kisml hasarda, sigortali eksik yaptirdiZi kisim ka-

dar kendi kendinin sigortacisidair.

Eksik sigortaya uygulamada sik sik rastlanmaktadair.

C- Birden Gok Sigorta
a) Miigterek Sigorta
Tiirk Ticaret Kanunumuzun 1285. maddesine godre bir
menfaatin birden ¢ok sigorta girketleri tarafindan ayni za-
manda aynl rizikolara kargl sigortalanmasina miigterek sigor-
ta denir. Bu gibli durumlarda yapilan sigorta sozlegmeleri

ancak sigortalanan menfaatin deferi kadar gegerlidir., Sigor-

tacilarden her birl, sigorta bedellerinin toplamina nazaran,
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sigorta ettikleri bedel oraninda sorumlu olurlar. Ornegin;

A Sigorta sirkéti riskin 1/4'ini iistlenmis ise, hasari da

ayni oranda paylegair.

b) Cifte Sigorta
Tirk Ticaret Kanununa gore, degerinin tamami sigorta
olunan bir menfaat sonradan ayni kimse tarafindan ayni rizi-
kolara karsi sigorta ettirilemez, sigorta ettirilmisg ise,an-

cak agagidaki hallerde gecerli olur (Tilirk Tic.Kan.Md.1286).

i. Sonraki ve ©nceki sigortacilar muvafakat ederlerse,
ii, Sigorta ettiren kimse Onceki sigortadan doZan hak-
larini ikinci sigortacaiya devir veya o haklardan feragat et-
misgse,
. Sonraki sigortacinin Onceki sigortacinin Odemedi-
gi tazminattan dolayi mesul olacafi sigorta stzlesmesinde

belirtilmisse.

c) Kismi Sigorta

Kismi Sigorta Tirk Ticaret Kanununun 1287. maddesinde
diizenlenmistir. Kismi sigorta da, sigorta konusu mal lizerin-
deki menfaat, ayri ayri tarihlerde ayni rizikoya karsgi, ayni
gslire i¢in, birden fazla sigorta01'taraf1ndan glivence altina
alinmigtir. Mal KlSlm.lelm degigik tarihlerde sigortalanmig-
tir. Hér sigortaci taahhiit ettigi bedel kadar sorumludur. Ay-
n1 menfaati sonradan sigorta eden sigortacilar defer kalanin-
dan dolayi, sbdzlesmelerinin tarihleri sirasiyla mesul olur-
lar. Ayni giinde yapilmig sozlesmeler ayni anda yapilmas sa-

yilar.



6 - MUKERRER SIGORTA (REASURANS)

Reaslirans; Fransizca kokenli bir kavram olup, bir si-
gorta girketinin sigorta ettigini bagka bir sigorta girketi~
ne sigorta ettirmesidir (24). Ingiliz Hukukuna gore reasiis
rans "Onceden sigortalanmig bir risk lizerinde akdedilmis ye-
ni bir sigorta poligesidir". Bu yeni pelicenin amaci sigor-
tacinin daha onceden yliklenmis oldugu rizikolarin gergekleg-
mesinden dolayi ufrayabilecegi zarari tazmin etmektir. Si-
gortacinin poligesi ile bu yeni polige ayni anda mewcuttur-
lar (25). Tirk Ticaret Kanununun 1276. maddesinde de sigor-
tacinin sigorta ettigi meénfaati diledigi sartlarla tekrar

sigorta ettirebilecegl Ongborilmigtlir.

Bir reasiirans stzlegmesinden stz edilebilmesi igin
oncelikle sigortali ile sigortaql arasinda bir sigorta sidz-
lesmesinin bulunmasi, daha sonra da sigortacinin bu sigorta
stzlesmesinden dolayi yliklendigi rizikonun gerceklesmesi ha-
linde upfrayacagir zarari tazmine yonelik ikinci bir sotzlegme-
nin varligi gerekmektedir. Reaslirans stzlegsmesi, ne sigorta
sbzlesmesinin tamamlayici bir parg¢asi ne de onu herhangi
bir gekilde degistiren baska bir stzleégmedir. Sigortaci ile
cnun ugrayacafi zararil tazmin ylikimliligl altina giren di-
ger sigortaci reasiirér diye adlandirilar. Sigortali ile rea-
slirér arasinda hig¢ bir iliski yoktur, sigortaliya kargi taz-

min yukiumlillgli altina giren taraf sigortacidar.

'(éijﬂofhanMHQA@erlioglu, Ekonemi S¢gliipli, (Istanbul:Remzi
Kitabevi Yayini, 1972), 8.244,

(25) Getin Alanya, Reaslirans Notlari,(Istanbul,1991), s.l1.
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Reasliransin baglica iki fonksiyonu vardir. Bunlar;

i. Sigortaci veya sigorta girketinin yaptiklari sigor-
ta igslemlerinden dolayir ufrayabilecekleri zarari azaltmak,
ii. Sigortaci veya sigorta girketinin sorumlulugunu

bagka bir sigortaciya kismen ya da tamamen devretmektir.

Sigorta sirketleri milyarlarca deferdeki mallari si-
gorta etmektedir. Bazen bir yil iginde degeri milyarlari ge-
¢en mallardan birkacinin hasara ugradifi ve sigorta sirketi-
nin bu meblagi Odemek zorunda kaldigi olur ki, bu durum si-
gorta sirketini sarsar. Bu gibi tehlikelere maruz kalmamak
lizere sigorta girketleri de sigorta ettikleri menfaati tek-

rar sigorta etmektedirler(26).

Reasiirans sigorta girketlerinin kabul ettikleri ve
lizerlerine aldiklari riski Odeyebilecek mali kurumlar olma-
larani saflar, sigorta tazminatinin Odenmesine bagli iflas
tehlikesinin dnler. Bu bakimdan reasiirans hem ilgili sigor-
ta kurulusu hem de sigorta endlistrisi lehine hizmet goren
bir miiessesedir. Reasiirans mecburiyetle hem ilgili sigorta
sirketi hem de milli sigorta endlistrisi korunur (27). Rea-
siirans hasar bdemelerinin daha genis bir cografi alana ya-
yilarak riskin dagitilmasina ¢ofu kereler milll sainarlarin
disina tasmasina yardamci olur. Ozellikle deprem, seylap,
firtina gibi katastrofik sbnuglar verebilecek felaketlerin

millt ekonomi lizerindeki etkilerini hafifletebilir.

(26) Bozer, s.61.

(27) Yagar Karayalgin, Risk-Sigorta-Risk Yonetimi, (Anka-
ra:Banka ve Ticarel Arastirma Enst.,T.Is B.Vakfi-Huk.
FPak.Yay.No.156, 1984), s.69.
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Kendi gliclini asmasina ragmen bliylik rizikolari si-
gorta edebilen sigortacalar, reasiirans sayesinde miigteri

kagirmama imkanini da elde ederler.



tKINCI BOLUM

SIGORTA PAZARININ YAPISTI
VE 0OZELLIKLERT

I- PAZAR

Isletmelerin pazarlama eylemleri, hizmet sunulacak
pazarin belirlenmesiyle baglar. Igletmelerin pazarda baga-
rili olabilmeleri, pazari yakindan tanimalarina ve pazar-
lama eylemlerini pazarin tzelliklerine, hizmét sunacaklara
pazari nitelik ve nicelik yonilinden inceleyerek pazaran

¢zelliklerini ©grenmeye ¢aligirlar.

Pazar analizi yapilarak pazarin ©zellikleri ve bii-

yikligl belirlendikten sonra hedef pazar sec¢ilir.

Bir hizmetin pazari gerekli &l¢ld. tilirdes (homojen)
bir dizi istekten olugur. S62z konusu hizmetin kigi ya da

isletme isteklerine doygunluk saflayacafi umulur (28).

(28) Ilhan Cemalcilar, "Hizmetlerin Pazarlanmasi", Pazarl a-
ma Dergisi, Y.4, S.2, (Haziran 1979), s.5.
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Ancak bir pazardan stz edebilmek ig¢in isteZin yanisi-
ra ihtiyag, satin alma glicli, glici kullanma istegi gibi kosul~
larda gereklidir.

Isletmeler ic¢in pazar gbyle tanimlanir (29):

"Pazar, belirli bir mala ya da hizmete ihtiyaci, satain
almak i¢in parasi ve parasinl harcamaya istekli olan kisiler
ve orgitler toplulugudur®. Ya da,

"Pazar, belirli bir ihtiyaci ve istegi paylasan, o ih-
tiyaci ve istegi doyurmaya istekli olan ve defisimi gergek-

legtirmeye yetkisi olan tim umulan alicilar toplulu?udur".

Bu tanimlara gtre sigorta pazarinin olugabilmesi ig¢in
gu dort kosulun bulunmasi gerekir.
i~ Umulan miigsteriler sigorta hizmetlerine ihtiyag¢ ve
istek duymalidirlar. Misterinin, sigorta ihtiyacinin farkin-
da olmasi gerekmez. Bir varlik veya bir faaliyet dolayisiyla
bu ihtiyacin var olmasi gerekir. Ancak ihtiyacin var olmasi
migterinin de var olmasi ig¢in yeterli defildir.
ii- Sigorta isletmesinin umulan miigterilerinin hizmet-
leri satain almaya parasal glicleri olmaladar.
iii- Umulan miigteriler hizmetleri satin almak ig¢in sa-
tin alma gi¢lerini kullanmaya istekli olmalidirlar.
iv-~ Umulan miisterilerin hizmetleri satin almaya yetki-
leri olmalidir. Ornegin; 18 yasini doldurmayanlarain sigorta-

11 olmalari kanunen mimkiin defildir, ancak stzlegmede men-

faatdar (yararlanan) olarak gdsterilebilir.

(éé)-Iihah Ceméldllar, Pazarlama: Kavramlar-Kararlar, (Istan-
bul: Beta Yayim Dagitim A.$., 1988), s.28.
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'Regit olmayanlar ve medeni haklari kullanma yetkisine

sahip olmayanlar sigorta stzlegmesi yapanazlar.

Bu miligteri gruplarainin ihtiyaci, isteZi satin alma gii-
ci ve bu gliciinli kullanmaya istefi olsa bile bunlar sigorta ig-

letmeleri icin bir pazar olusturamazlar.'

Bu dért kosuldan birisinin eksik olmasi durumunda si-

gorta pazarindan stzedilemez.

Sigorta pazaraini belirlemek igin ilk ®nce su sorularlg

cevaplari aranmaladir (30),

- Sigorta hizmeti i¢in bir dizi istek var midir?

- Bh istek ne olciidedir?

Alicilar bu isteklerin doyurulmasina ne tlciide ekono-

mik deger verebilirler?

i

Bu istekler nigin ya da ne blclide doyurulmamistair?
Bu sorularin cevaplandirilmasi ile sigorta pazari, de-
mografik, ekonomik, psikolojik ve sosyolojik etkenlere gore

tanimlanmis olur.

II- SIGORTA PAYARININ OzZELLIKLER?

‘/Sigorta pazarl sigorta hizmetini satin alan ile satin
Jalma31 bteklenen birey ve igletmelerden olusur.

Buna gtre sigorta pazari iki ana gruba ayrilabilir:
i) Nihai milsteriler pazari

ii) Endiistriyel ve ticari miigteriler pazari

(30) Cemalcilar, “"Hizmetlerin Pazarlanmasi", 8.5.



f/» Nihai Misteriler Pazara
Kendi kigisel veya aile ihtiyaglari ic¢in sigorta sa-

tin alan miisterilerin olugturdugu pazardar.

Endlistriyel ve Ticari Miisteriler Pazari

Bagkalarina satilmak iizere bir mal veya hizmet lireten
veya alip satan ve bu liretim veya alim-satim iginin geregi
olan varliklar ve faaliyetler dolayisiyla ortaya ¢ikan sigor-
ta ihtiyacini karsilamak amaciyla sigorta satin alan kisi,

kurulug ve kurumlarin olugturdugu pazardir.

Sigortacilikta sivil riskler nihai migteriler diizeyin-
deki risk alanlaraini olugtururken, ticari, sinai ve zirai -
riskler ise endlistriyel ve ticari miisteriler diizeyindeki risk

alanlarini clusturur.

Evini, yangina kargil sigorta ettiren bir kisi nihai
migteridir.Ayn1 kisi yonettigi fabrikayi sigorta ettirdigin-

de ise kargimiza endiistriyel migteri olarak c¢ikar.

Endiustriyel pazarlar tncelikle bir k&r elde etmek

amaclyla sigorta hizmeti satin alirken, nihai -miisteriler

pazari ¢ok bliylik bir defiskenlik gosteren gilidii ve istekleri

tatmin etmek amaciyla sigorta hizmeti satin alirlar.

Sigorta pazarlamacisr ulagmak istedifi bir miisterinin
bu gruplardan hangisine girdigini bilmek zorundadir. Cunki
degigik gruplara giren migterilerin;

- Satin alma saikleri

- Satin alma sirasindaki davraniglara
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- Bunlara ulasma yollara

- Bunlari etkileme yollari farklidar.

Kigi ve isletmeler hayatlarinin her safhasinda mevcut
ve slirekli risklerin etkisi altinda clduklar: halde,gogu za-
zan bu risklerin farkainda defillerdir, farkinda olsalar bile
bundan nasil kurtulacaklarini ve bu risklerin mali yikiinl na-
sil lzerlerinden atacaklarini bilemezler. Kisaca sigorta yap-
tirma ihtiyacini pek hissetmezler. Sigorta sirketleri sigorta
pazarini olusturen ﬁuhtemel sigortalilarda bu ihtiyaci uyan-

dirmak zorundadarlar (31).

Sigorta ihtiyaca muhtemel sigortalinin varlik ve sorum-
luluklarini gelecekteki olasi veya tesadiifi risklere kKarsi ko-
rumak istemesinden kaynaklanmaktadir. Misteriler sigorta hiz-
metlerini, bu hizmete ya da sigorta poligesine sehip olma a-

maclyla defil, korunma ve glivence nedeniyle satin alirlar.

Gelecefin belirsizliZi, gelecekteki muhtemel risk kigi
ve igletmelerde endise ve strese yol agmaktadar. Sigorta, bu
riskin gergeklesmesi halinde ilgili varlifin yering konulmasi
givencesini veya hasarain telafisini gerceklectirmektedir. Ha-
yat ve emeklilik sigortasi-gibi sigorta tirlerinde ise riskin
gerceklesmemesi halinde sigcrta bir yatirim olabilmektedir.
Btylece sigorta muhtemel sigortalivi, varlik ve sorumlulukla-

-
rindan doiayl gelecexk endigesinden kurtararak onu icinde bu-

lendufu dtnemi yasarken huzura kavusturabilmektedir (32).

(31) Biyiikkaya, s.17.
(32) Karabulut, s.4.
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Sigorta pazarlamacisi, sigorta pazarini daha yakindan tana-

yabilmek icin pazari gu 6zelliklerine gtre inceleyebilir (33):

i- Pazaran Blyuklugi
Sigorta pazarinin biliylklUgl sigorta hizmetine ihtiyag
ve istek duyan, satan alma glicl ve istefine sahip olan birey
ve isletmelerin sayisana bagla clarak.du§ﬁnebileceéi gibi sa-
tilan polige sayisi da toplanan prim tutari olarak da diisiinii-
lebilir.
ii- Misterilerin Cofrafi Mevkileri
Sigorta hizmetini satin alanlar cografi alanlar itiba-
riyle nerelerde yasarlar? Satilan polige sayisi ve tlirlerinin
btlgelere illere ve sehirlere gtre dafilimi nedir? Satis potan-
siyelinin iyi oldugu yerler nereleridir? Her bir polige igin
b8lgeler itibariyle satig hacmi gayrisafi klr ve ylizdesi, miis-
teri sayisi, ortalama polige sayisa ve blylikligl nedir?
iij- Milisterilerin Demografik Yapilara
Sigorta hizmetinin miisterileri kimlerdir? Misterilerin
yasg, cinsiyet, gelir, meslek, tahsil, medeni duvurvm, aile fert-
lerinin sayasi, ark ve din bakimlaraindan ¢zellikleri nelerdir?
iv- Sosyal- Fsikolojik {zellikler
Bir veya birden fazla demografik defisken ele alinarak
sigorta misgterilerini, miisteri olmayanlardan ayirt etmek mim-
kiindlir. Bununla birlikte demografik veriler bu gibi farklilik-
lari baza durumlarda aciklayamaz ve sigorta pazarini belirlemek

i¢in bagka yollara bagvurmak gerekebilir.

(33) Jack Z. Sissors (Cev.:llhan Cemalcilar), "Fazar Nedir?",
Pazarlama Secilmis Yazilar, (Eskisehir: I.T.I.A.Paz.Enst..
Yay., 1968), s.17-27.
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Bu amagla sosyal-psikolojik siniflamalar kullanilir.

Sigorta miigterileri sosyal sinif begeri degerler, ice ve di-

- sa donik olma dereceleri, ciiretk8rlik-tedbirlilik derecele-

ri esas alinarak siniflandairilabilir.

Bu gibi siniflamalar sigorta pazarina hangi reklam
arag¢lara kullanilarak ulasilmasi gerektifini tesbit etmede
faydali olabilir. Sosyal-psikolojik siniflama yapilarak miig-
terilerin agik¢a belirlenmesi ile sigorta pazarlamacisi bu
sinifdaki miisterilerin hemen hepsine en az masrafla erise-

bilecegi reklam aracini se¢ip kullanabilir.

Sigorta pazarainin sosyal-psikolojik bakimdan ayraima,
sigorta miisterilerinin ihtiya¢ ve isteklerinin miisteri olma-
yanlarinkinden nasil ayrilacagini SErenmek icinde yardimca
olabilir, Migsterilerin nic¢in bir 'sigorta girketi yerine di-

gerini tercih ettiklerini gidstermeye de yardim edebilir.Si-

/égrta miisterilerinin sosyal-psikolojik ytnleri bakimindan

ayrilmasi ile,
- - Musterilerin isteklerine daha ivi cevap verebile-
cek yeni bir sigorta poligesi gelistirilebilir,
- Reklamda migterilerin en fazla ilgilendikleri si-

gorta tilirleri ve ¢zelliklerine afarlik verilebilir.

V- Sigorta Hizmetinin Satin Alinma Sebepleri

Birey ve isletmeler sigorta hizmetini nigin satan
alirlar veya nigin belirli bir sigorta sirketinin hizmetle-
rine blylk ilgi gosterirler? Bunu analiz edebilmek icin
miisterilere sigorta hizmetini nigin satin aldiklari ve ni-

G¢in belirli bir sigorta girketini tercin ettikleri sorulur.
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vi- Satin alma kararini kim verir? Satin aliciya kim te~
sir eder?

Sigorta hizmetini satin alma kararani kimin verdifgi ve
éllma kimin tesir ettifinin belirlenmesi, sigorta reklamlarin-
da yaraticilik ve reklam stratejisini tesbit etmede &nemli
olabilir. Acabe sigcrta hizmetini satin alanlara mi? Allclya

tesir edenlere mi? Yoksa her ikisine de mi Snem verilmelidir?

Sigorta pazarinil taniyabilmek ig¢in su Gzellikleri de
bilinmelidir.

- Sigorta poligesi satin alma kararinin gok digslnmeden
gabucak m1? Yoksa kapsamli disilinerek mi verildigi.

- En ¢ok satin alinan polige tiird

- Folige alaminan tekrarlanmasi

Sigorta pazari incelenirken ayrica, sigorta hizmetinin
dagitim metodlari,sigorta fiyatindaki degisikliklerin pazar
tizerindeki etkileri.ve reklam ve tanitma faaliyetlerinin scnug-

lar:i da incelenmelidir,

Sigorta pazari sigcrta tirlerinin kendine ozgli 6zellik-
leri neceniyle dogél bir pazar btSlimlendirmesi igindedir. An-
cak sigcrta misterisinin ihtiyaclari tek boyutlu degildir, bir-

den fazla sigorta branzi ile ilgili sorunlaril bulunmaktadir.
|

Sigorta talebi satilan polige sayisi ve toplanan prim

tutaridir. rotansiyel sigorta talebi (pazar satis potansiyeli)

belli bir zaman ddneminde pazardaki her bir miisteri grubunun

polige satin alma %eviyesidir. Sigorta isletmeleri, potansiyvel

sigorta talebini fiili sigorta talebi haline getirmeye galisar-

lar.
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Isletme satis potansiyeli, bir sigorta isletmesinin

belirli bir donemde ne kadar police satabilecegini gbtsterir.

Isletme satig tahmini ise, bir sigorta igletmesinin be-
iirli bir donemde belirli pazarlama eylemleri diizeyinde gercek-
legtirebilecegi polige satig ©Olciisiinii verir. isletmenin satzas
potansiyeli g¢esitli pazarlama eylemleri diizeyinde police satis-
larinin ne 6l¢lide olabilecefini Lelli ederten, icletme satis
tahmini belirli pazarlama eylemleri diizeyinde gerceklegebilir

police satis Glciisiinii gtsterir (34).

III- SIGORTA PAZARINI ETKILEYEN ETKENLER

Fazarlama kavraminin temelini birey ve igletmelerin is-
tek ve ihtiyaglarina k&rli,etkili ve sagduyulv hizmetler suna-
bilmek olusturur. -Fagarlamanin bu temel gtrevi oldukc¢a gligtir.
CUnkil birey ve igletmelerin istek ve ihtiyaclari ic¢inde buvlun-
duklari cevre kogullarinin etkisiyle sirekli defisiklik giste-
rir., Fazar kosullari defiskendir, siirekli olarak izlenmeli ve

defismelere uyum saglanmalidair.

T Isletmelerin basarilari, deficen pazar kosullarina uyum
gbsterebilmelerine baglidir. iyi bir pazarlama yténeticisi, ra-
zarda igletmenin kontrcliindeki defiskenleri etkileyerek iglet-
me lehine defistirebilmeli ve i@letménin kontrolii disindaki de~
g£isikliklere de uyum saglayabilmelidir,
Sigorta pazarini etkileyen etkenler sunlardar:
l1.Ekonomik kosullar

2.Hiklimet dlizenleme ve uygulamalara

(34) Cemalcalar, s.54
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/
/iii- Teknolojik gelismeler

! iv- Toplumsal ve kiiltiirel kosullar

v~ Rekabet

\
| i- Bkonomik Kogullar: Enflasyon orani, para arzi, hii-

\ ~—

“kimetin aldifi ekonomik kararlar sonucu ortaya cikan defisik-
likler sigorta pazarini ve sigorta pazarlama kararlarin: doF-

| _rudan etkileyebilir. Ekonomik kogsullardaki degismeler sigor-

\ta migterilerinin satin alma ihtiyac ve istekleri ile satan
alma\gﬁglerini etkiler. Ekonomik kogullarain olumlu olduZu
donemlerde kigisel gelir artar, mﬁ@térilerin eline daha cok
satin alma giicli gecer. Gelir arttikga bu artan gelirden yi-
yYecege harcanan oran degismemekte ve giyinme, ulasim, saglak,
egitim, eflenme ve giivence gibi diger kategorilere ayrailan
oran artmaktadir,

Dolayisiyla giivence sazlayan sigorta hizmetine olan

talep artar ve fiili sigorta pazari biiylir. Ekonomik durakla-

——

ma, enflasyon ve ekonomik kitlik donemlerinde ise tersi bir

durum ortaya ¢aikar, sigorta pazari olumsuz olarak etkilenir.

‘Ki§i bagina gelir diizeyinin dﬁgﬁklﬁéﬁ, dﬁsﬁk primli sigorta

turler1n1 b11e liiks haline getlrlr.‘Enflasyon donemlerlnde

paranin deger kaybinin sigortacilifa verdigi zarari en aza

indirmek ig¢in cesitli uygulamalar getirilmekte, Grnegin;

endeksli poligeler gikarilmaktadir (35).

ii- HiiklUmet Dizenleme ve Uygulamalari: Hangi alanda ve

~—

hukuksal yapida faaliyet gosterirse gostersin, biitiin isletme-

lerin ekonomik ve idari diizenleme ile uygulamalardan etkilen-

(35) Oktay Fergan, "Endeksli Sigorta", Slgorta Diinyasi, S.335
(Aralik 1987), s.6.
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dikleri, bunlara bagli olarak varliklarini siirdiikleri aciktar.
Ancak banka ve sigorta isletmeleri gibi finansal hizmet sunan
kuruluslar difer alanlardaki isletmelere nazaran cok daha faz-

la ve kati bicimde dizenlemelere tabidir (%6).

Sigorta igletmelerinin, rizikoyu satan alan, sigcrtala-
ya guven satan kurulusktar olarak " givenilir " olmasi, lizerine
ald1Zy rizikolari kargilavacak dizevde bulunmasi gerekir, Si-
gortalilari korumak, sigorta sirketleri ve sigorta endilistrisi-
nin zarar gdrmesini Onlemek amaciyla sigorta isletmeleri dev-
letin ilgili organlari tarafindan cdenetim altinda tutulurlar.

Sigorta isletmeleri pazara yeni policeler sunarken yasal diizen-

I

lemelere  yymak zorundadirlar. Yeni bir police iiretebilme il-

gili kamu otoritesinin miisaadesine tabidir.

e Devletin sigortacilik alaninda cikardipa Vasa, kérarna-

me ve ycnetmelikler sigorta razarini etkilemektedlr Zorunlu

e 4

l . -
g 51gorta sayisinin ve prinlerinin artip, azalma51, s1gorta
i

i

Drlmlerlnlnverglye tabl olup olmama81, s1gorta tarlfe sistemln—

;dEKl

s v o A W T

deg1§1k11kler,fs1gorta v1r~ket1er1ne yenl yukumlulukler

s ST—

g getlren yasal duzenlemeler Q1gorta pazar1n1 etklleyerek Qigor-

A1 o ot

N e T

| ta hizmetine olan talebi. arttlrlnnﬁzaltabllmektedlr-

iil- Teknclojik Geligmeler: Teknoloiik gelismeler sigorta

tazarinl ve sigorta pazarlama kararlarini etkiler. Teknoloiik

defigre sigertacilikta yeni Urtinlerin gelismesine yol acar.

(36) Murat Ferman, "Finansal Hizmetlerin Tazarlanmasi", Pazar-
lama Dinyasi, S.8, (Mart-Nisan 1988), s.22.
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Yeni sigorta tiirleri sigorta pazarinin bliylimesi demektir.

Jo— Sigortacilik sektorilinde b11g1 islem teknolojisinin
/ U,

/kullanlmlyla 81gorta Q1rket1er1 bunyelerlnde otomasyona ge-

/ Ceblleceklerdlr Slgortac111kta bllgl islem teknologlslnln

!
!
1

| gellsm681 s*gorua muaterllerlnln 1ht1vag1ar1n1n glderllme-

' 51nde yenl olanaklar yaratacaktlr.

T ~iv- Toplumsal ve Kiltiirel Kogvllar: Sosyal ve kilti-

f rel degerler, yasam bi¢imi, aile yapisi, gesitlenen sosyal

/ :
/ ihtiyag¢lar gibi fakttrler sigorta pazarini etkileyebilir.

Modern bir toplumda yasayan bir insanan deée;leri ve
goriigleri zamanla degisiklife ugrar. Ornegin, Amerikan defer-
lerinde bir takim Onemli degisiklikler olmaktadir. Amerikan
kiiltirinde evrimlegen dtrt deger; bos zamani iistiin tutma,
eglenmeye diigklinliik, disa doniik olma ve gilivenliktir. Amerika-
lilar gegmigtekinden daha cok glivenlik altinda ise de en ¢ok
onem verdikleri kconulardan biri bugiin bile gilvenliktir. Ame-
rikali, kisisel bir dlizeyde hastalifin ya da enflasyonun ta-
sarruflary lzerindeki etkisi, gocuklarinin EZretim maliyeti,
bir ekonomik bunalimin belirmesi ve yaslilik donemindeki ge-
lirlerinin ne olacagi konularinda kusku i¢cindedir. Bu amagla
tasarruflaraini sigorta sirketleri ve yardim derneklerine ya-

tirar. Guvens1zllk donemlerlnde insanlar kendilerine given

iy st

TOplum sigerta pazarlamasinin, toplumun kiilltir deger-
lerine uygun bigimde yiiriitiilmesini ister. Tersi uygulamala-

ra tepki gosterir.

(37) Philip Kotler (Cev.:Yaman Erdal) Pazarlama Yénetimi,
(Istanbul: Bilimsel Yay.Der.Yay., C.I, B.3, 1984),s. 86-
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o "/V

o

v- Rekabet: Sigorta sekttriinde rekabet, primlerin si-

gortali lehine defigmesine, hizmetin ihtisaslasmasina, k&rlai-

_ 11Z1n azalmasina neden olabilir.

Sigorta §irketleri birbirleriyle olduéu kadar banka-
larla da rekabet halindedir. Kisa vadede sigorta sirketleri
bankalarin sigorta akdi yapmalarini desteklemekle ¢ok sey el-
de edebilirler. Uzun vadede ise dcgrudan mavuz kalabilecekleri
gercek bir tehlike stz konusudur.\génkalar sigorta sirketleri
ile birlikte sigorta pazarina hizmet sunmaktadirlar. Sigorta
gsirketleri igin li¢ temel secenek vardir: 1-'Cze1 programlar
iein sigortacilik yeteneklerini etkin big¢imde pazarlayarak
bankalar i¢cin takviye edici olarak hareket etmek. 2- Kendi
imajlarini gelistirmek, tutundurmak (boylece miisteriler si-
gorta sirketlerinden police almaya devam ederler). 3- Ban-

kalaran yaptaifi gibi bir alternatif olarak farklilasmak.

Belli bagli sigorta sirketleri gube sebekesini azalt-
makta, hasarlaran ylikselen maliyetini karsilamak icin harca-
malarini kKisma egilimi igine girmekte, sadece kendi satig glic-

leriyle yetinmeyi tercih etmektedirler (38).

(Rekabet sigorta pazarini etkilemekte, diisik primler ve

ntisteriye uygun kosuller sigerta talebini arttirabilmektedir.

( Sigorta pazarlnl etkileyen tu etkenler pGZarlama01 tara-
findan deplgtlrllemeyen etkenlerdir. Ayrica endistri fiyata,
satigsi arttirici cabalar , hizmet gelistirme ve dafFitim ¢aba~

lari gibi pazarlamaci tarafindan defistirilebilem etkenlerde

(38) Linday Firth (Cev.:Hakan Alay), "Kesnel Olmayani Satmak -3F
Sigorta Diinyasi, S.33%4, (Kasim 1987), s.34.
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sigorta pazarini etkiler (39).

IV- SIGCRTACILIKTA MUSTERI DAVRANISI VE MUSTERI RAVRANISLA-
RINI ETKILEYEXN FAKTORLER

1- MUSTERI DAVRANISLARININ ONEMI

;gﬁzarlama g¢aligmalaranin odak noktasini miigteri istek
ve ihtiyag¢larinin doyurulmasi olusturdugundan miisteri davra-
nislarinin sistamatik olarak incelenmesi, arastirilmasi, 61-
¢Uulmesi vetahmini gerekli hale gelmektedir.Pazarlamacinin
bir gcrevi de mal ve hizmetlere kargi miisteri talebini diizen-
lemektir. Bunun igin'de satin alma Cncesi,satin alma sirasin-
da ve sonrasinda musteri davraniglarini nelerin etkiledifini
bilmesi gerekir.EEEEggig;gwp§ggrlama faaliyetlerinin odak nck-

tasinl olugturdufu gdriigli onun bir piyon olarak degil, bdbir

kral olarak gbrﬁlmesi gerektigini gtsterir.

Misterilerin satin alma glidiileri,davranislari, bilgi
dizeyleri, anlayvig bicimleri ve kisilik gapilari birbirinden
farklidir. Bunlarain analizi misteri davraniglarinin deha iyi
anlasilmasini saglar. Fakat insan davranislarinin gok farkli

ve karmasik btir yapiya sahip olmasi bu analizi gliclestirir.

§<ég§teriler arasinda yas, cinsiyet,aile yapisi cofgra-
fik dagilim, gelir, egitim vb. bircok faktér bakimindan fark
vardir.Sigorta pazarinda faaliyet gtsteren sigortaci bu fak-
torleridikkate alarak pazarlama bilesenleri (polige, prim,a-
cente ve tutundurma) stratejilerini gelistirmelidir. Ayrica

bu faktorler itibariyle pazari bolimlere ayirip uygun hedef

pazar veya hedef pazarlar geligtirmeli ve kendi markasi igin

(39) Kotler, s.216.
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Bir konumlandirmaya giderek rekabet ortaminda uygun bir yer

secgebilmelidir.

Ogrenme, giidiileme, algilama, kisilik, tutum gibi ic de-
§i§kenler ile toplumsal gruplar, aile, sosyal sinif, kiiltir,
bireysel etkiler gibi dis degiskenler miisterinin karar alma
slirecine etki eder ve onun belirli bir davranis bic¢imi gtster-

mesine neden olur.

e Sigcerta pazarlamacisi sigorta misterisini "piyon" ola-

Jrak degerlendirmemeli, "kral" veya "s&h" olarak kabul etmeli
/

ve gahlarda vefa olmadigini da gdzden uzak tutmamalidir. Funa

/: gére sigorta pazarlamacisinin kraldan ¢ok kralci olmasi gere-

f\Jkir (40).

Sigorta pazarlama yoneticisi miisteri davranislarainin
anlasilmasindaki zorluga karsin su sorulara cevap bulmak zo-
rundadir (41):

- Neler miisterileri hizmetlerimizi satin almaya gli-

diiler?

- Kag kigi igletmemizi ve hizmetlerimizi bilmektedir?

- Isletmemizi ve hizmetlerimizi ne kadar tanimaktadir?

- Insanlarin sigortaya ve sigorta isletmelerine karsa

davranislari, tutumlari nedir?

- Bu davranislar nasil gelismistir ve nasil degigti-

rilebilir?

- Insanlar arasinda satin alma davranisini etkileye-

cek ne tlr kigilik farklilaiklari vardir?

Bu sorulara verilecek cevaplarain pazarlama karmasi ela-

manlari lizerindeki etkileri biiyliktiir.

(40) Xarabulut, s.15.

(41) A.R. Krachenberg, Marketing Bank Services To Business,
(Michigan, 1979), s.25.
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Ozellikle reklamcilik ve hizmet politikasina iligkin
tararlarda etkileri c¢oktur.

Sigertacilikta misteri davranaslarainian incelenmesine
su nedenlerle ihtiyac¢ duyulur (42):

i- Mlisteri davraniglaranin ¢frenilmesi pazardaki be-
lirsizligi azaltir. BOylece pazarlama kararlarinin dofruluk
derecesi artar.

ii- Mlugterilerin istek Ve ihtiyac¢larini tatmin etmeye
yonelik hizmetlerin geligstirilmesi saflanir.

iii~ Ihtiyaclari tatmin edilmeyen miisterilerin davra-
nislarinin ¢grenilmesl yeni pazar firsatlarini crtave c¢ikarar,

iv~ MUsteri davranislari pazar b¢limlemesi g¢alismalari-
nin temelini olusturur. Her miisteri grubuna ycnelik pazarla-
ma karmasinin gelistirilmesine vardimci oliur.

v- Misteri davrani§lar1n1n incelenmesi sonucu elde
edilen bilgiler, pazarlama faalivetlerinin denetiminde kul-
lanilar.

vi- Misteri davraniglarinin incelenmesivle elde edile-~
cek bilgiler, toplumsal ¢alismalar icin de gereklidir,
2- MUSTERI DAVRAKISLM%II-II ETXILEYEN FAYTCELER

MUgsteri davranislarini etkileven faktdérler iki ana
gruba ayrilir: Isikolojik fakttrler ve sosyal fakttrler.

A- Psikolojik Faktérler

Mugterilerin satin alma cavranisini etkileven psiko-

lojik faktdrler gunlardair:

(42) Yavuz Odabasi, Tiketici Davranisi, (Eskisehir:A.U.Yay.
NO.204, A-OoF.YaYuN00'104’ 198?), S.S-
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a~ Glidiilenme

‘b~ Algilama

c- Ofrenme

d- Tutum ve Inanglar

e~ Kisilik

a- Glidiilenme

Glidi, kigiyi harekete geciren uyarilmis ihtiyac olarak
tanimlanabilir. GlUdilenme ise kisinin i¢sel ya da dissal bir
uyaranin etkisiyle belirli davraniglar gtstermek lzere hareke-
te gecmesi demektir, !Pazarlamaci herseyden cnce sundufu hiz-
metleri satin alan miisterilerin satin alma davranisinda rol
oynayan giidiileri belirlemelidir. Daha sonra bu bilgilerden ya-
rarlanarak miigsterilerin ihtiyag¢lari dogrultusunda, var olan
hizmetlerle miisterileri kontrol altina almaya onlari gilidileme-
ye c¢aligmalidair,

k§§r§lllkll iligkilerin tnemli oldufu sigortacilakta,

misteri davran1§1ar1n1 tahmin etmede genig bir glidiiler liste-
si gelistirmek sigorta pazarlamacisi icin ¢ok yararla olungAy-
rica listeleme, diger alternatif alanlarin g&riilmesine yardim
eder. Bﬁylece sigortacilikta satin alma davranisaini etkileyen
6nemli giidiileri dikkate almama olasilifFi azalair. lkinci adim
olarak genellikle hangi glidiilerin, mlisterileri belirli hizmet
ve pazar durumlarinda etkiledigi aragtirilair, Bu adim analizi
genelden tzele tasir. Hizmetler Oncii miisterileri sigorta hiz-
metini satin almaya doZru gilidiilerken, miisteri olma giidiisti on-
clii miigterileri belirli sigorta isletmelerine yonlendirir.
Sigorta miisterisini etkileyen fakttrlerin arastirilmasi sonu-

cu toplanan bilgiler, bir sigorta isletmesini secme ya da
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belirli bir sigorta isletmesinin miisterisi olmayla il1gili si-

gorta pazarlamacilarina onemli ipuclari verir.

S;gorta pazarlamasinda 6nemli olan giidii ¢esitleri sa-~
tin alma gudileridir. Satin alma gﬁdﬁsﬁ birey yébda isletmele-
rin nig¢in belirli hizmeti satin alma nedenidir. Satin alma gii-
dileri, miigteri olma glidlileri, temel ve secici glidliler, rasyo-
nel ve duygusal gilidiiler olarak kendi igerisinde gruplara ayri-
labilir (43). Sigortacilikta temel satin alma giidiileri birey
ya da igletmeleri sigorta hizmetini satin almaya yonelten gli-
diilerdir. Segici glidiiler ise sigorta hizmetinin belirli bir
tiirtine (drnegin, hayat sigortasi) ya da markasini (&rnegin,
Anadolu Hayat) satin almaya yol agan giidilerdir. Rasyonel gii-
diiler prim, O©deme kolayligZi gibi objektif kriterlere gore si-
gorta satin alinmasini saflayan giidiilerdir. Duygusal giidiiler
ise korku, gbsteris, taklit, sevdiklerini koruma gibi subjek-
tif bireysel kriterlere gore sigorta satin aldiran gidiilerdir.
Misteri olma giidiileri tek bir kaynaktan alim yapmayi etkiler
(44).i§igorta sirketinin giivenilir olmasi, hasari c¢abuk 6deme;
si, sundufu hizmetlerin cesitlilifi, acentenin yakinlaigi, sth-
reti miisterilik giidileri arasinda sayilabilir. Sigorta pazar-
lamacisa bu giidlileri uyaracak eylemlerde bulunarak miisterile-

rin ihtiyag¢ ve isteklerini yonlendirir.

ﬁig?terilerin davraniglarina giidiilemede, ihtiyaglaran
tnemli bir yeri vardir. Bunun &nemini anlamak pazarlamacilar

i¢in ¢ok ©tnemlidir.

(43) odabasi, s.50..
(44) Cemalcilar, s.70.
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Ihtiyaglar tatmin edilemezlerse, miisteride bir rahat-
si1zlik hali baglar, tabii dengesi bozulur.vDengenin kurula=-
bilmesi ig¢in ihtiyaglarin giderilmesi gerekir. Sigorta ihti-
yvaca migterinin, sahip oldugu varlik ve sorumlulublarinin ge-
lecekteki tehlikelerden zarara ufrayabileceginin farkaina
varmasaidar.

Bu ihtiyacin ¢tzlmiini sigorta sirketlerinin.sundu?u
hizmetler saglayacaktir. Milisterileri sigorta satin almak icin
harekete geciren gilic giidiler olmaktadir. Gudiilenmis bir sigor-
ta talebinin tekrarlanma ihtimali yitksektir. Sigortacilakta
kcrku glidlislinlin sigortalanmada &nemli bir etken olduvgu kabul
edilmekle beraber sigortacilifi tek basina bu 6feye baflamak

dogru degildir.

Ihtiyaglarln glidiilemedeki yeri konusunda vapilmis olan
¢alismalarin en tnemlilerinden birisi A.H. Maslow'un hiyerar-
si teorisidir.

Bu tecriye gcre;

- Insan siirekli ihtiyaglari olan bir canlidair. Doyurul-
mamls ihtiyag¢lar insan davraniclarina etkiler. Toyurulmys ih-
tiyaglar ise glidileyici degildir.

- insan ihtiyag¢lari hiyerarsik bir yapiva saghiptir. Rir

dlizerdeki ihpiyaglar doyurulduktan sonra bir list dizeye gegilir.

Maslow ihtiyaclari Onem sirasina gtre 5 gruba avirmis-
tir(45):
a. Fiziksel ihtiyaglar

b. Glivenlik ihtiyaglara

(45) Odabasi, s.4l'den A.H. Maslow, Metivation and Persona-
lity, (New York:Harper and Row Fublishers,1954),s.80-106€,
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iii- Ait olma ve sevgi ihtiyaglari
iv- Sayginlik ihtiyaca

v- Kendini kanitlama, gerceklestirme ihtiyaca

Sigorta girketlerinin vermis oldufu hizmetler giivenlik
ihtiyacini doyurmaya ycneliktir. Birey ve igletmeler glivenlik
ihtiyaca ig¢in sigorta sirketlerine gitmektedirler. Sigorta,
gelecefin belirsizliginden korunma ihtiyacina cevap verir.
Sigorta isletmelerinin reklamlarinda "X Sigorta tam giivence"
bi¢iminde giliverlik ihtiyacini doyurmayva vcnelik reklam slo-
ganlari gcriilmektedir.

b- Kisilik

Kigilik, bireyin kendine ®zgl psikoloiik ve bedensel
tzelliklerinin tumlidir (46). KisiliZin olusmasinda, kalitsal
ve gevresel etmenler rol oynar. Insanlaran kisiliklerinin
birbirinden farkli clmasinin nedeni, kalitsal Gzellikler ve
insanin gegirmis oldufu tecriivelerdir. Bu nedenle kigilik,
igsanin deneyimleriyle ve kalitsal ¢zellikleriyle clusan bir
i¢ yara olarak tanaimlanabilir (47). Kisilik insanlari birbi-

rinden ayiran davraniglar bitlntdir.

lﬁ?gterilerin kisilik tzellikleri satin alma davranis-
larini etkiler. Kigilik farkllllklarlnlh,vsatln alma davra-
nislarandaki farkliliklari agiklamada ©nemli bir veri vardar.
Bugin bircok pazarlamaci kigilik ile marka baglilifi arasin-

da gi¢li bir iligki cldufunu kabul etmektedir.

(46) Cemalcalar, s.70.

(47) william M. Pride, D.C. Ferrell, Marketing, (Bostcn:
Eonghton Mifflin Company, 1983), s.80.
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Qgifarlama stratejilerinin basarisa tilketicilerin ki-
gilik yapilariyla da ilgilidir. Sigorta poligesi satin alma-
da miisterilerin kigsilik yapilari da tnemlidir.

Satin alma davranigslarinda kigiligin rolii lizerinde
cesitli teoriler geligtirilmis clmakla birlikte, pazarlama
programi elemanlarainin kabul veya reddinde etkili olabilecek

tilketici kigilikleri U¢ grupta toplanmaktadir (48):

Yenilikci (&nder) miisteriler

fzleyici miisteriler

Tutucular (yenilige karsi direnenler, gecikenler)

Yenilikci miligteriler yenilifi ilk benimseyen, atilgan,
gésterigi seven insanlardan clusur. Eer tiirlu davranislara
izleyici miisteriler tarafindan taklit edilir. Tutucular, pa- -
zaflama yonetimince ikna edilmeleri diferlerine gitre cok

zaman ve caba gerektiren gruptur.

Sigorta misterisinin ¢nder, izleyici, tutucu kisilik-
te clusuyla, mevcut ve yeni police satin alma arasinda ya-

“1n bir iliski kurvlabilir.

'

(Eigorta sirketleri hazirlayacaxlari reklamlarda birev-
lerin farkli kigilik Ozelliklerini gtz ©nlinde bulundurarak

reklam sloganlarinl geligtirmelidirler.
c- Algilama
Algilama bireyin gevreden girdi saflamasi, bunlara

islemesi ve yorumlamasidir (49). Kigi duyu organlari yoluyla

uyarilari algilar ve onlara anlam verir.

(48) ¥yhittin Karabulut, Tiiketici Davranisi, (Istanbul:Isl.
Ikt.Enst.vay.X0.102, Isl.rak.Yay.No0.206,B.3,1982),s.1482.

(49) Earabulut, Tiketici Davranisgi, =.12€,
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Bu algilama bigimi de bireyin davranislarini etkiler.
Ancak unutulmamasi gereken algilamanln sadece fizyoloiik bir
stire¢ olmadléidlr. Kigisel tzelliklerde algilamayi etkiler.
Algilama duyum, simgesel ve duygusal slirecleri kapsamaktadir.
Tuyun sliregleri vyaricilarin beg duyu organi ile algilanmasi-
dir. Simgesel slregler, uyaricinin tiiketici bellefinde bir
imaj yaratmasidar. Duygusal siirecler, uvarici ile ilgiii hos-
lanma diizeyini belirler. Bu nedenle herhangi bir uyaraci, o&r-
negin, sigorta ile ilgili bir reklam gériintiisii, sesi va da

slogani her tiketicide farkl:a algilamalara neden clabilir(50).

Pazarlamacilar bireylerin algilama slireclerini kont-
rol altinda tutamazlar, sadece sik olarak etkilemeye calasir-
lar. Bu etkileme sirasinda su sorunlar ortaya cikar.

- Uyaricinin yogunlufuna, zamanina, siklifina ve bi-
reylerin algilama slireglerine bafli olarak iletilmek istenen
mesej aliciya hi¢ ulasmayabdbilir,

- Mesaj mlsteriye iletilmek istendifinden farkla bir
bi¢imde ulagir. Baska bir deyisle alac: mesajil (bilgiyi)
vanlis algilar.

- Mugteri mesajia Onceki inanc ve disiincelerivle bas-

d

W
o)

tiramaz. Bu durumda mesajila iletilmek istenen bilgi kali-

c1 clmaz g¢abuk unutulur.

Migterinin sigorta satin almasi, muvhtemel riskin duvu
Crganlari vasitasiyla algilanmasi ve bunun kavranmasiyla miim-
kindlir. Misteriler mallarla mukayese edilen sigortay:i daha

pahali, daha kalitesiz, dsha iddiasiz markalar ve diisiik tat-

(5C) Leyla Szden, "Algilama: Tilketici Davranisi Icindeki Yer
ve Iazarlamadaki Onemi", FPazarlama Dergisi, 1.U. Icl.raw
faz.Enst.Yay., Y.3, S.4, (Eaziran 1978), s.14-15.




minle karakterize ederek algilar. Ayni zamanda sigorta satin
almanin mal satin almadan daha ¢ok risk tasidifFini ve daha

az ilging btir satin alma deneyimi oldufunu disliniirler. Bk
olarak maddi olmayisi, sigortanin bu negatif algilanisina hem

ilk satin aligta hem de sonraki alislarda katkida dbulunur(51).

Sigoertacilik agisindan algilemanin fnemi su U bhaglik

L]
un

altinda toplanabilir (52):
i~ Reklam
ii- Farkli hizmet imaia
iii- Isletme imajz
i- Reklam: Feklaman etkili olabilmesi ig¢in, ne tir bir
¢lki yarattifinin bilinmesi gerekir. Yapilan reklam diZer u-
varicilarla rekabet halindedir. Bu nedenle yapilan reklamin
difer sigorta igsletmelerinin hizmetleri icin de gegerli cl-
mamasi i¢in ayirici nitelifZinin bulunmasina dikkat edilmeli-
dir. bagka bir deyisle misterinin reklami diferlerinden fark-
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i1 algilamasina Czen gisterilmelidir.
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Crilmesinin neleni bireylerin algilamalarindaki fark-

1i1laklardir. Bu nedenle sigorte isletmeleri yvapacaklara pa-

zarlama iletigimi ¢abalarayla gercek clmavan hizmet farkii-
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iii- Isletme Imaja: Sigorte isletmeleri iyi bir igletme

imaji yaratabilmek ic¢in mevcut ve potansiyel migterilerinin

(54) Lindsay Firth (Cev.: Eakan AlaV) "Hesnel Ulmayani Sat-
mak -1", Sigorta Diinyasi, S.3%3 (By1U1 1987), s.10.

(52} Cdatasgz, s.€4.
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alpilamalarina g¢aligmalarinda degerlendirmek zorundadirlar,
Ancak bu sekilde sigorta isletmeler olumiu bir imaj yarata-
bilirler. Sigorta isletmelerifiin bu konudaki ¢alismalarina
ornek olarak gesitli sanat etkinliklérinin, turnuvalaran

(8rnek, satranc turnuvasi) diizenlenmesini g&steretiliriz.

d- Tutum ve Inanclar

Tutum ve inanglar bireyin algilama sirecini ve satan
alma davranisini etkileyen ¢nexmli faktérlerdir. Tutum bireydn.
cezitli nesne ve diislincelere karsgi, clumlu ya da olumsuz bi-
lissel deferlemeleri, duygulari ya da epilimleridir (53).
Bireyin tutumlari, geg¢misteki Cfrenmr deneyleri ve aile ve
toplumsal cevreyle iliskileri scnucu olusur. Tutumlar kalica-
dir, zaman icinde fazla degisiklik gCetermezler. Tutvmlar ge-

nel bir diizeyde siniflandarilapilir (54).

Tutumun Bicimi Davranis Bicimi

Clumstz tutum fn yarga

Yansiz tutum Kayitsizlak

Olumlu tutum Bilgi edinme, anlama

Kararli tutum Satin alma

Yanla tutum Hizmet hakkinda olumlu bilgi
| aktarma

Tazarlamaci miisterilerin tvtumlarani belirleyip bu-
na uygun strateji gelistirmelidir. Ozellikle vansiz tutum ve
olumlu tutum gdsteren miigtzrilerin kararli tutum gtsterir

duruma getirilmesine ¢aba gtstermelidir.

(53) Cemalcilar, s.72.

(54) Tuncdan Baltacioflu, Isletmelerde Satigs Artirma Cabalari,
(Ankara:A.I.T.1.A.Mugla Isl.Y.Ok.Yay.No.5, 198C),s.1l4'den
Robert Leduc, La Fublicité une force au service de I'en-
treprise, (Paris:Dunod, 196%), =£.10-11.
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Inanc ise, bireyin cesitli nesne ve ortamlara karsa
kendine ozgl bilgi, goriig ve kanllafldnr. Inanglar davranig-
lari etkiler. Sigorta pazarlamacilari efer mﬁsterilérin
inanglari olumsuzsa yapacaklara ¢alismalarla bu inang ve

tutumlar: degistirmeye calasmaladarlar.

Cogu zaman misterilerin tutumu defistirilemez. Bu
durumda sigortaci, hizmetlerini miisterilerin tutumuna gtre
degistirmelidir. Efer nesne ve diglnceler, insanlarain inanc
ve tutumlarini destekleyici niteliktevseler kazlici olurlar.

Bu da reklam mesajlari ic¢in ¢oxk tnemlidir.

Sigorta pazarlamacisi kendisine, markasina, ilgili
poligelere ve sigortacilifa Karsi mlsteride kuvvetli pozitif
tutumlar gelistirilebilmelidir. Misterinin sigortalanmaya
ve sigortaciya karsi tutumu pozitif buna karsilik davranisa
negatifse bﬁnun nedenleri arastirilmali ve uygun ¢&ziim bulu-
na:ak migterinin bu davranigl defistirilmelidir. Misteri tu-
tumu ve davranisi pozitifse polige satisi gerceklestirilebi-
lir, Tutum negatif, davranis pczitifse sigortaci, miisterinin
gelecefe yonelik psikolojik kabuli igin yatirimlar yapmali-
dir. Tutum ve davranigs negatifse nedenleri arastirilmakla
birlikte policge satigi bir baska zamar gergeklesecek demek-
tir.

Ote vandan llkemizde misterilerin sigortaya karsi ne-
gatif tutumlarini da defistirmek gereklidir. Bunu saflamak
icin alisilmamis uygulamalarla uygun bir tutum defFisikligi
Yaratilmalidir. Bu alisilmamig uygulamalardan biri de sigor-

tacinin misterinin ayafina gitmesidir.
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Sigorta pazarlamacisi iyi hazirlammis, ikna edici bir
iletisim ile miisterinin tutumunu degigtirmeye gallghalldlr.
- Reklamlarda korku etmeni kullanilarak 6rnegin, gelebilecek
bir felaketin korkusu islenerek yeni tutumun gelistirilmesi-

ne caligilabilir,

e- Ofrenme

Ogrenme bireyin davranislarinda meydana gelen kalica
degigikliklerdir (55). Davranislardaki farklilik geemis de-
neyimlerden kaynaklanir. Cgrenme, sistematik davranis degi-
giklifi veya bir defisimdir. Ogrenme bireyin diiglince, duygu,
inang¢, degerlerini davranlg've amaglarini etkiler., Genel ola-
rak istek ve ihtiyaglarini, Gzel clarak fiziksel ve icglidiisel

ihtiyaglarini birey yine &grenme yoluyla belirler (56).

Karmagik bir siirec olan Cfrenmeyi psikolcglar farkla
kavramlarla aciklamislardar. Uyarici-tepki psikologlari og-
renmeyi iki olay arasinda baf kurma biciminde tanimlarlar.

Eu psikologlara gére bir uyarica durum ve tepki bﬁtﬁnﬁ ara-
sinda ¢afrisim meydana gelmektedif.‘Aradaki baf bu claylarin
ayni zamanda ya da birbirine yakin zamanda algilanmasi ile
meydana gelir. Buna bitigiklik kanunu denir. Sigorta miisteri-
leri reklam ve diger uyvaricilar ile sigorta markalara arasain-
da ¢afrisam yaparlar ve belirli bir markayi tercih olayi ger-
ceklesir.
Yavlov, sartlanma yoluyla Ofrenmeye dikkati c¢ekmigtir.

Bu tir Sgrenmede, 6nce ndtr olan bir uyarici, bir dofal

(55) Feriha Baymur, Genel Psikoloii, (Istanbul: Inkilap ve
Aka Kitabevleri, B.5, 1983), s.149,

(56) Cemalcilar, s.29.




uyaracinin yerini almakta ve dofal bir tepkiye yol acmakta-
dir. Boylece Ugrenme kosullanma ile olugsmaktadir. Buna kla-
sik(tepkisel) ©frenme denir. Skinner, belirli uyaricilara
vkar§111k vapilan davranaglar gsartlanabildifine gbre, uyari-
cilardan bagimsiz kendilifinden yapilan (icten gelerek ya-
pillan) davraniglarain de sartlanabilecefini ileri sijrmiigtiir.
Buna operant gartlanma denir. Bu kurama, gCre davranis ken-
disinin dogurdufu sonuglara bafli clarak S&renilir(s57). O;
perant sartlanma kurami pekigstirec lizerinde durmaktadir.Pe-
kistireg, bir davranisin benimsenmesini va cdz tekrar edilnme-
sini saglayan olaydir. Davranisin tekrarlanma olasilifini
artiran pekigtirece, olumlu pekistirec¢, tekrarlanmama olasi-

11gaina artairan pekistirece ise olumsuz pekistirec denir.

Bu kuramlar Sgrenme kavraminin daha iyi anlasilmasina

saglamastar.

Sigorta misterisinin police satin almasi 6§reﬁmesine
baglidir. Sigorta pazarlamacisi miigterinin ¥ncelikle sigorta-
ci1lifi, daha sonra kendisiri markasini, sundufn hizmetleri
SErenmesine vardimcil olmaladir. Bu amagla dbunlar hakkinda
mligteriye bilgi vermelidir. CZrenme sirecini kolaylastirarak
miisterilerin satin alma davranisini etkilemektedir. Ornegin,
sundufv bazi hizmetlerin fivatlarini indirerek (olumlu pekis-
tire¢) miisterilerin sigorta hizmetini CZrenmesini saglayabi-
lir.

Bu arada yapilan pazarlama iletisimi g¢abalarayla da

sigortanin faydalarainin vurgulanmasi ile migterinin pekigti-

(57) odabasi, s.29.
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recten beklentileri arttirilir. Ancak bu pazarlama iletigimi
¢abalari sigorta hizmetlerinden doygunluk saglandifinda fay-
dali-olur. Miisteriler bekledikleri doyguvnlufu saflayamazlar-
sa, sonme silireci ortaya glkar; Pu da sigorta hizmetinin yeni-

den satin alinma olasilafini azaltir.

E- Migteri Davranislarina Etkileyen Sosval raktérler )

flisterilerin sigorta satin alma davranislarini etkile-
ven fakttrler sunlardir (58).

a. Aile

b. Danigma grurlaza

¢c. Sosyal siniflar

d. Kiltir ve alt kiiltiirler

a. Aile

Aile, ané, baba, gocuklar ve taraflarin kan akratala-
rindan meydana geimis ekonomik ve toplumsal bir kurumdur (59).
Bireyler bu grup icerisinde anne, baba v.b. rcller lstlenmis-
lerdir. Bu lstlenmis olduklari roller, birevin genel davranis
bicimi ve satin alma davranigsini etkiler. Birevler temel dav-
ranis bigimlerini, toplumsal ve kiiltirel deferlerini gocukiuk
dOneminde ailesinden alir. Aile,bireylerin gidllerini, tutum-
larini ve kisiliklerin belirler, Cigorta igletmeleri, ailenin,
bireylerin satin alma davranislarini etkiledifini bilerek pa-
zarlama faaliyetlerini aile iizerinde vogunlagtirmalidirlar.

Ailede bireylerin itstlendikleri rollerde satin alma

davranisini etkiler.

(58) William J. Stanton, Fundamentals of Marketing, (Tokyo:
Mc.Graw Hill Co., International Student =diticn, 1983),
5.93.

(59) Sulhi Dénmezer, Sosyolcoji, (Istanbul: I.1.7.i.A.Nihad
Sayar Yay.Yard.Vakfi Yay.Wo.299/52€, B.7, 1978), s.97,
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Ailede kimi satin alma kararlari ortak olarak verilir.

Kimi satin alma kararlaranin alinmasinda ise kadin ya da er-
‘kek hakimdir. Ornegin, hayat sigortasi ya da dofal afetlere
karsi sigorta satin alma kararinin alinmasanda erkegin rolii
daeha fazladir., Poligce satin alma kararinin verilmesinde cocuk-
larin roliniin gelismedigi, bu kcnuda babanin roliiniin, fazla
oldugu goriliir.

>0Gﬁnﬁmﬁzde ailenin ilk Uyeleri olarak anne veva babanain
veya eslerin birbirlerine ve c¢ocuklarina kars: sorumluluklarl
artmaktadar. Aile amaglari belirginlesmekte, ihtivaclari ce-
sitlenmekte ve bunlarin karsilanma siddeti artmaktadir. Si-
gortaci bir aile lyesine bu sorumlulufu hatirlatmalil ve far-
kettirebilmelidir. Aile Uyelerinde aile scrumluluk programi
geligstirilebilirse, sigorta birincil (zorunlu) ihtiyac oldu-
gu kadar'ikincil (sosye-kiiltiirel) intiyac haline de getirile-
bilir (60))/Sigorta hem ferdi tiketime, hem de ev birimi tii-
ketimine (araba, dayanikli tiiketim mzllari veya ev ile esya)

iliskin olarak crtaya cikmaktadir.

Aile tzellikle yapisi, tikeiim gekli ve karara igstirak
czellikleri itibariyle sigcrta pazarlama faalivetlerini etki-
leyebilmektedir. Sigorta isletmeleri pazerlamz karmalarina

olustururken bu etkenleri gtz Cniine almzlidarlar.

b~ Danigma gruplara
Danigma gruplari, bireyin cdeferierini, tutumlarana,
davranislarini dofrudan ya da doleyli olarak etkileven grup-

lardair.

(60) Karabulut, s.42.
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Aile, arkadaslar, ayni igyerinde c¢aliganlar gibi . Danisma
grubunuvn birey lzerindeki etkisi birevin duyarlilifina ve
danigma grubuna olan baglilifina gére deficir.

senen daniyma grurlari veya fikir liderleri volige satin alma
kararlarini etkiler. Bu tlr danisma ve arkada: grurlarina vié-
nelik pazarlama yaklasimlari gelictirilmelidir. Tanisma grubu
‘ya da fikir liderlerinin gtrisleri birey icin bilgi kaynafidar.
Bu bireyin sigorta satin alma kararlarini etkiler, sigorta hiz-

metinden bekledifi doygunlugu arttirar.

n

C. o]

62}

val Siniflar
ﬂ Sosyal sinif, ayni toplumsal sayginlifa sahip,birbir-
leriyle ¢ck saki iliskileri olan benzer davranislar gésteren

bireylerin olugturduvgu sosyal bir yapidair (61).

rir sosyal sinif veya sosyal katman toplumda baskalara
tarafindan goriildiigii gibi, egit sosyal duruma sazhip e¢lan in-
sanlar kiimesidir. Insanlari sosyal saniflar halinde gruplama-
da kullanilan degiskenlerin baslicalari bireyin meslefi, ge-
liri, egitim diizeyi, dini, irkia ve sahip oldufu difer defer-
lerdir. Ayni gelir, ayni yagam goriisli, ayni yasam davranaiga,
aynl yagam kosullari sosyal sinifi belirleyen tzelliklerdir
(62). Sosyal siniflar arasinda kesin sinirlar yoktur. Bu yliz-

den bireyler bir alt siniftan bir list sinifa gegebilirler. «

(61) Mehmet Olug, "Sosyal Siniflarin (Sosyal Katmanlarin) FPa-
zarlamaci A¢isindan Onemi", Pagarlama Dinyasi, (Mart-Ni-
san 1987), s.7.

(62) Mehmet Zeki Mimtad, "Orta Direk, Orta Simif, Orta Gelir
Kavramlari", Fazarlama Diinyvasi, (Mart-Nisan 1987), s.4.
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Sosyal saniflarla ilgili olarak TUSIAD-DPT ve SIAR-
Rilliyet igbirligi ile yapilan kamuoyu arastirmalarinin so-
nuclarindan yararlanilarak gelistirilen Tirkiye'deki sosval
siniflarin yapisi svu sekildedir (63):

Cekil 2 TURKIY:DE'XI SOSYAL SINIFLARIK YAPISI

Toplam
Sosyal Katman Uyeler Oran Gelirdeki Crana

Ust Katman Ticcar Sanayici
profesyonel tepe %Z.2
ycneticileri

Ust- Orta Bliyik ciftci, %28.7

serbest meslek,
plylk bilirokrat
teknotrat,albay- | %3.4
lar, generaller,
iniversite uye-
leri

Alt- Orta Kigik girigimeci-
Katman ler, profesyonel
yoneticiler,crta
esnaf,orta basa-
mak,nemur, subay-
lar ,

%30 %42.4

Ust- Alt Kiigiik esnaf,assu-

Katman bay,czel ve kKamu
alt basamak giC- o/z4 & o/
revlileri,drglit- #34.51 %23.3
lenmis isc¢i,¢ift-
ciler

Alt- Alt Fengber, rglitlen-

o/ o/
Katman m]_g l$§l,l$SlZ /°?9089 /VS-G

Kaynak: lehmet Clu¢, "Sosyal Siniaflaran (Sosyal Katmanlarin)
Pazarlamaci Acisaindan Onemi", Fazarlama Diinvasi, (Mart-
Nisan 1987), s.7.

Sosyal siniflarin satin alma davranislari farkliadir.Her

sosyal sanif, icindeki tabakalarin genel Czelliklerine gore

(63) Clug, "Sosyal Siniflarin (Scsyal Katmanlarain) Pazarlama-
ci Acisandan Onemi", s.7.
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satin alma davraniglari gisterirler. Siniflarin herbirinin

degigik ve kendine ©zgli davranis bicimleri stz kcnusudur.

Gelir, meslek, efitim ve ikametg&h kriterlerins gére
olu§turu1abilecék sosyal sainiflar iist, orta ve alt sosval si-
nif diye uUge ayrilabilir. Bunlarin herbiri kendi icinde vine
Ust, orta ve alt diye bir aylflma tabi tutularzk dokuzlu bir
ayirim da yapilabilir.gSigortalanabilme potansiyeli bakimin-
dan en uygun sinif Ust ve crtanain iisti olabilmektedir. Difer
sosyal siniflar ise satin alme gliclindeki vetersizlikler nede;
niyle bu siniflar kisatli btir potansiyel taler clarak goriile-
bilir. Ancak yetersiz gelir ve varliklara kavybetmenin malive-
Ati, yeri bir daha doldurulamayacak bir kayiptir. Bu husus iyi
vurgulanarak sigorta talebi arttirilabilir. Difer yandan miig~
terinin hayat tarzi yani zamanaina ve gelirini harcama bicimide

sigortacilikta onemlidir.

Sosval sinif Uyeleri ayni tarz davranis bicimleri gs-
termesi Gzellifinden dolayi pazar bilimlemesine temel olustur-
ur.

d. Kiltir

KUltlr insan ve ihtiyaglarlhl belirleyen en dnemli fak-
teérdir. Kultir, bir toplumun sghir cldugvu maidi ve manevi un-
surlardan meydana gelen, tcplumun iiyesi fertlerin cogunda or-
taklasa varolan her gesit bilgiyi, defer 8lciilerini, genel
tavir ve davranig tarzlari ile distnce ve efilimlerini kap-
sayan, btylece cnu difer toplumlardan aylpﬁ etmemizifgééiayan

ulus nitelifini kazandiran ve nihayet mevcut e@itim ve ©Zre-

tim sistemi sayesinde gelecek nesillere aktarilan sosyal hir
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sistemdir (64). Kiiltiir toplumu\olusturan bireylerin davranig-
laraini belirler ve dﬁzénler. Belirli temel ihtiyaclaran doyu-~
rulma bigimleri kiiltiire baélldlr. Kiilltiirel farkliliklar fark-
11 hayat tarzlari, farkli beslenme aligkanliklara ve farkl:
tiketim modelleri gelistirebilmektecir (€5). Toplum tiyelerin-
Ce paylagilmig deger vargilari, inanclar, kavramlar, alis-

kanliklar, yetenekler, sanzt ve kurumlar kUltirt olusturur.

Kiltlrin hizmetlerin fiyatlanmasainda, dafitiminda,
gelistirilmesinde ve pazarlama iletisimi gabalarinda Snemli
bir yeri vardir. Jzellikle uluslararasi pazarlara konusunda
¢alisanlar, degisik bdlgelerdeki insanlarin davranig bicimle-
ri, defer yargilari we ihtiyaglarina gére pazarlama karmala-
rini olustururlar. Ornezin, Islam kiltiiriine sghip Orta Dogu
tlkelerinde, Kiltlr dinin etkisini blytk olgide tasimakta-
dir. Pazarlama karmasil o Ulkelerin kiiltiir yapisina uygun

clarak olusturulur.

Kultir, milliyet, din, irk, coérafi bélge, yas, mes-
lek vb. bzelliklere gore birtakim hElimlere ayrilir. Ruyriara
alt kiltirler denir. Alt kiltlrler icerisindeki bireylerin
davranis, defer, 2ilgi tirikimi ve hareketleri ¢ok buyilk
benzerlikler gisterir. Alt kiltlrler tutum gelismisinde bii-
ylk rol oynarlar. Tazarlamacilar i¢in pazar bZlimleme ve he-
def pazaran segiminde alt kiltirlerin bilinmesi ¢cok Onemli-

dir,

(64) Aykut F. %ireli, S0syo-Psikoloijik Cephesi ile Mal Foli-
tikasi, (Istanbul’ l1.U.Isl.Fak.Yay.No.1738, Kurtulmus
Matbaasi, 1972), =.87'den Mimtaz Turhan, Kiltiir Degis-.
meleri, Devlet Kitaplara Milli Egitim Basimevi, 1Q€3,
S. L]

(e5) Karabulut, Tiketici Davranisa, s.929,
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Kiiltir, bir kusaktan diferine aktarilan soyut,somut
ve 0frenilmi; deferler bitiinii clarak sigorta talebini de et-
kileyebilmektedir. Ulkemizde yakin zamana kadar sigortacilar,
bir alt kiltir 6gesi olan dini ve islamiyeti sigortacilifin
gelisememesinde tek suglu olarak gtrmekteydiler. Halkin ka-
dere inanma, Allaha havale ve tevekkil diisiincelerinin yay-
ginligil, diger taraftan bazi din adamlarlhln sigorta hakkin-
daki olumsuz diigiince ve beyanlari sigortanin yayginlasmasi-
n1 biiyiik Slglide dnlemistir, Eskisi kadar olmasa da yine de
toplumun bir kesimi kadercilikten kurtulmus degildir. Cysa,
dinin sigortacilikta etkisi sanildifi kadar gok degildir.
Ancak bir sigorta tiiketim kiltiirt ve bir sigorta tiketim

tarzi ve modelinin yeterince geligemedifi stylenebilir(66).

Zamana bagli olarak kiiltlir birtakim degisiklikler gés-
terir. Toplumun defer, yargl, inanc,imge ve davranig tlglileri
zaman icinde defisikliklere ugramaktadar. Crnegin: kadinin
aile, yasaminda defisen rolﬁ, aile ekcnomisine katkisi, hayat
standartlarinin yiikselmesi vb. Bu tir kiltlr defisiklikleri
kadini, ailenin tasarruflarinin deferlendirilmesinde stz sahibi
vapmigtair. RKigilerin kiiltiire bezla olarak gtsterdikleri tike-
tim ve tasarruf aliskanliklari sigortaci ig¢in c¢ok Cnemlidir.

32_ TICARI VE ENDUSTRIYEL WUSTERILERIN DAVRANISLARINI

BTKILEY=N FAKTCRLER '

Ticari ve endlistriyel miisterilerin police satin alma
davranisi, kendisi ve ailesinin ihtiyaglari ig¢in sigorta po-

licesi satin alan nmiigterilere gtre daha rasyoneldir.

(66) Karabulut, s.7.
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Bu miigsterilerin talebi mal ve hizmet sunduklara
razarin talebine baglidir. Bu bakimdan ticari ve endiistriyel
migterilerin sigorta-talebinin prime (polige fiyatina), gore
hispeten sert oldugu stylenebilir. Ticari ve endistriyel
misterilerin varlaklarinin ve sorﬁmluluklarlnln siforta ve
teminatdisinda kalmasi hem maddi bir kayba neden olmakta, hem

de kendi miisterilerine hizmet sunmasini engellevebilmektedir.

Bir sigortacinin veya bir sigorta markasinin se¢cimini
etkileyen faktdrlerin baslicalara sunlardir (€7):

A- Sigerta girketinin sayginlafi, gliven ve emniyeti

B- Sunulan hizmetler

C- Acenta ve personel

D- Tiyat ve maliyet

A- Sigcrta Sirketinin Sayginlaiga

Sigorta girketinin miigteriye sagladiga emniyet ve gii-
ven duygusu, sirketin difer sigorta sirketlerine gbre oransal
buylikligli, sermayesi, varliklarin cinsi ve tutari, sorumluluk-
lar: ve tzelligi, gegmig kérlara, istikrara, police satis hac-
mi, reasiirans pclitikasi vb, miisterinin sigerta sirketi seci-
minde onemli bir rol oynar.

B~ Sunulan Fizmetler

Sigorta sirketleri hizmet isletmeleridir ve sigorta

hizmeti sunmnaktadirlar.

(67) Karabulut, s.9'dan, C. Arthur Williams and Richard M.

Heins, Risk Management and Insvrance, (New York:Mc Graw
Hill Book Comp., 197L) ; Emmett J. Vaughan, Fundamentals
of Risk and Insurance, (New York:John Wiley and Sons,
1982), s.82.
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Sunulan sigorta hizmeti kalite ve cesit olarak miiste-
rilere doygunluk saplayacak diizeyde olmalidar. Risklerin
teshis ve deferlemesi dogru olarak yapilmali, eksik ve yan-
lis sigorta uygulamasi ile misterinin zor.durumda kalmasa
onlenmelidir. Ozel ihtiyaclara “arsilayabilecek sigorta hiz-
metleri sunmalidir. Funlar misterinin sigortaci secimini et-
kiler.

C- Acente ve Tersonel

Acente ve sigorta sirketi perscnelinin veterliligi,
mlsteriye karsa cavraniglara, sigorta konusuncsa bilegili ol-
malar: sigcrta sirketinin tasarisini etkileven en &nemli
etkenlerdir. Acente ve rersonel mesleki bilgiye sahip ol-
malidir. Clinki karsilikla iligkilerin Onemli cldupv sigor-
tacilikta ve difer hizmet isletmelerinde yetismis persone-
lin tnemi ¢ok fazladir. Acente ve verscnelin kalitesi, miig-
terilerin ©zel nitelik ve ihtiyaclarayla ayvri ayri ilgilen-
meleri, miisterinin aya#ina gidilmesi, sigorta hizmetinin ca-
buklugu miisterinin sigortaca secimini etkileyen etkenlerdir,
Acentenin ve girketin yerlesinm yerinin uygunlugfu da miisteri-
nin se¢imini etkiler,

D~ Fiyat ve laliyet

Sigorta sirketinin sunmus oldwfu hizmetler karsilaga
aldigi primler, hasar meydana geldifinde sirketin sorumluluk
derecesinin ne olacaga, sirketin verdifi teminat sfreéi, rrim
risk ilickisi miisterinin sigortaca seciminde rol ovnar. Prim-
ler; varlik ve sorumluluklarin karsi karsiya bulundupu riskle-

rin derecesine gtre belirlenirler.
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4- MUSTERININ SATIN ALMA KARARI VERME SURECT
Psikolojik ve sosyal faktorler misterinin satain alma
davranisini etkileyerek police satin alma kararinin olumly
va da olumsuz ytnde olugmasini saglarlar. Pzzarlama voneti-
cisine dligen gorev, kararain ilgili marka ve policevi kabul

ettirme seklinde gerceklectirilmesidir.

Misterinin satin alma karar siireci su bes asamadan
olusur (68):

i. Sigorta ihtiyacinin crtaya gikmasi yva da intiva-
cin farkina varilmasi
ii. Sigorta intiyacini karsilayacak seceneklerin be-
lirlenmesi
iii, Cegeneklerin deferlenmesi
iv, Satin alma karari
V.. Satin alma sonrasa davranislar

Sigerta hizmetini satin clma karar siireci sigorta
ihtiyacinin ortaya c¢ikmasiyla baglar. Sigorta ihtiyaca miis—
terinin sahip oldufu varlik ve sorumluluklari ileride meyda-
na gelebilecek tehlikelere karsi korumak istemesinden yva da
tasarruflarini gelecegini glivence altina alabilecek bicimde
deferlendirmek istemesinden dofabilir. Riskin hasar tutara
ve ihtimali biyik ve risk frekansi dislikse, umulan miisteri
sigortalanmak isieyecektir. Pisk frekansi yiksek ve hasar tu-
tari da biliylikse miisteri riskten tamamen kKaginmaya calisacak -
tir. Boylesi bir duvurumu sigerta girketi yiiksek primler karsi-
11Z1 sigorta edebilir veya etmez. Bu tiir risklerden miisteri._-

nin kaginmasi beklenir.

(€8) Cemalcilar, s.79.
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Sigerta ihtiyaci ortaya ¢iktiktan sonra, migteri bu
ihtiyaci doyuracak pclige ve sigorta girketleri (markalar)
hakkinda bpilgi toplar. Her bir sigorta girketi ve poligenin

6zelliklerini, fiyatini, cdeme kogsvllarini tfrenir.

Miigteri segceneklerle ilgili clarak topladaga bilgile-
ri inceler, objektif kriterlere ( migterinin sosyal- psikolo-
jik durumu ) gore marka ve pclice segeneklerini karsilastirar

ve en uygununu seger.

Marka ve police seceneklerini deferlendiren misteri
sigorta hizmetini satin almez veya almama kararinl verir.E-
ger satin alma kararini verirse hangi sigorta hizmetini ve
markayil satin alacagini belirler ve sigorta sirketine yada

o sirketin acentasina giderek sigorta hizmetini satan alir.

Sigorta hizmeti satin alindiktan sonra sigertaca va-
adine sadik kalirsa, miisteri sigorta hizmetinden tatmin ola-
cak ve tekrar polige satin alacaktir. Sigorta hizmetini sa-
tin alan miisteri beklentilerinin karsilanmamasi sonucu ko-

laylikla kaybedebilir.

Marka ve police hakkinda bilginin yetersiz olmasi ve
karsi karsiya bulunulan riskin blyiikligi misteriyi karar si-

recinde yogun sorun ¢ozme ile karsi karsiya getirmektedir.

Ticari ve endiistriyel miisterinin sigorta hizmetini
satin alma karar siireci kendisi ve ailesinin ihtiyaglari i-
cin sigorta hizmeti satin alan miigterinin karar silirecine ben-

zer.
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Ancak igletme bliylidlikce karara igtirak edenlerin sa-
¥is1i artabilmekte ve bu nedenle seceneklerin deferlendiril-
mesi safhasi vakit alabilmektedir. Karar, bazen gesitli iiye
ve uzmanlarin katildigi bir komite tarafindan verilebilmek-
tedir. Hatti ihale benzeri durumlar ortava ¢ikabilmektedir,
Bu durumda ticari ve endlistrivel miisterilerin ihtiyac duyv-
dugu bilgi seviyesi, ¢esidi ve kalitesi artabilmektedir.

Eu tir misterilere hizmet verecek sigortacilarin uzman olma-
51 gerekir. Sigortacilarin uzmanlifi, birgok sory ve sorunun
¢CzUmlnl saflar., Sigorta uzmeni, pclicenin ve sorvnun &zelli-
£ine gbre sirket merkezinin destefinecde ihtivac duyabilir (€9),

V- HEDEF PAZAR VE PAZAR BOLUMLERININ mAviNt
1- SIGORTACILIKTA HEDEF PAZARIN SECIMI
Sigorta pazarlamacisinin ilk gtrevi miisteri ihtiyacla-
rinin tespit edilmesi ve hizmet sunulacak hedef vazarin se¢il-
mesidir. Daha sonra bu hedef Pazara uvegun clarak razarlama ey-
lemlerinin yiliriitiilmesine sira gelir,
Hedef pazarin seciminde s$u iki yCnetim kullanilar (70).
1. Sigorta igsletmelerinin tim razara higzmet sunmasai
(TUm pazar ycntemi)
2, Sigorta isletmelerinin vazarin belirli b»8lim va
da btlimlerine hizmet sunmasa (Tazar belimleme

yéntemi)

(€9) Karabulut, s.8.
(7C) Pride-Ferrell, s.38.
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Sigorta endiistrisinde yakln‘zamana kadar pazar bir
blittin olarak gtrilmekteydi. Yer yer bu anlayis deZismektedir.
Ancak pazar boliimleme anlayisinin tamamen verlestigi stvlene-
mez. Bununla birlikte by bir ihtiyactir. Sigorta isletmeleri
hedef pazarlarini segmeye, bunlarin ozelliklerini helirlemeye

¢alaismaladirlar.

1. Sipcrta Isletmelerinin Tiim Tazara Hizmet Sunmasi

Bu ytntemde pazer bir bitiin olarak ele alanir ve tim
pazar hedef pazar olarak secilir. NMisterilerin istell ve ihti-
Yaclari arasindaki farklilik dikkate alinmaz, ayni1 cldufu var-
sayilir. Eu ytntem maliyet Ustiinlizu seflar, Hizmet standart-
lestarilmasine gidilir., Hizmet S8a&yisinin az olmasi ve cok sa-
yida pazarlanmasi sonucy pazarlama giderleri en diisiik diizey=
dedir. Her pazar b&limi i¢in pazarlama arastirmasi ve planla-
manin yapilmayisi sonucu y&netici Sarlsl ve pazarlama giderle-

rinden tasarruf saflanir.

Bu yontemin bagariya vlasabilmesi icin su iki kosyl
gereklidir (71).

1. Tim pazari olusturan miisterilerin biiyilk bir b&limi
sCz konusu mala ayna biginde ihtivac ve istek duymaladar,

2. Sigorta isletmesi misterilerin istek ve ihtiveclara-
na uygun bir pazarlama karmasini gelistirme ve sitirdiirme vete-
nefine sahip olmaladir. Bunun icinde misterilerin cogu i¢in
ortak ihtiyac ve istek belirlenebilmelidir. Ayrica tim pazara

ulasmak igin yeterli Kaynafa ve liretim vetenefine sahiv olun-

malidair.

(71) Cemalcilar, s.44,
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Tim pazar ySntemini uygulayan isletme, pazarin en
genig bolimline yonelik bir hizmet ve pazarlama programi ge-
listirir. Ancak endiistride bir cok isletmenin ayni strateji-
¥i izlemesi sonucu bliyiik pazar biliimlerinde agsiri rekabetle
kargilagilair. Kiigiik pazar bolimlerinde ise ihtiyaglarln gi-
derilemedifi gorilir. Bu durumda biiyik pazar bélimleri ( yo-
gun rekabetin etkisinde) daha az karli olurken, kEcik pazar

bslimleri yeni firsatlar tasir (72).

Tim pazar ytntemini benimseyen isletmeler, pazardaki
giddetli rekabetten korunmak amaciyla hizmetlerini farklliag-
tirmaya calismalidirlar. Hizmet tiirleri, fiyvatlara ve mesaj-
lar rakiplere gtére farklilastirilmalidir. Bu durum rekabet ra-
zarinda bir tekel hali, acentalar ve mzmanlar icinde uygun bir
fiyat rekabeti saglayabilecektdr. Yapilacak hizmet farklilas-
tirmasi gercek anlamda bir‘hizmet farklalastirmasi degildir.
Sigerta igletmelerinin hizmetleri birbirinden cok az farkli-
liklar gosterir. Yapilacak reklamlarla hedef pazar nezdinde
igletme, farkli bir sigorta isletmesi haline getirilebilmeli,
farkli bir hizmet ya da isletme imaji yaratilmaya calisilmali-
dir. Bu farkin Czenilir, erigsilir ve 6zlenilirolmasi sigorta-

lida yaratilacak marka imajina bagli olacaktar.

2, Sigorta Isletmelerinin Fazaran Belirli B&liim ya da

Belimlerine Hizmetler Sunmasa

Bu yontemi benimseyen isletmeler pazari tiirdeg boliim-

lere ayairarlar.

(72) Kotler, s.201.
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Bagka bir deyisle ihtiyaglari ve istekleri ya da satain
alma davranislari birbirinin ayna olan»bﬁlﬁmler olugturvrlar.
Kendileri ig¢in ka&rli ve uygun gérdiitkleri pazar boliim ya da
'bﬁlﬁmlerini hedef pazar olarak secerek, segctikleri her bir

pazar bolimi icin ayri ayri pazarlama karmalarini olustururlar.

Isletme elindeki kaynaklara bagli olarak vofun pazarla-
ma ya da ¢ok btlimli pazarlama ytntemlerinden birini benimse-

yerek pazarlama eylemlerini yliriitiir,

Yogun pazarlama yonteminde, sigorta isletmesi tek bir
razarlama karmasi gelistirerek, tiim pazarlama eylemlerini tek
bir pazar boliimiine ytneltir. Ozellikle kaynaklari sinirli ve
kliciik bir sigorta igletmesi, biylik bir pazardan kiigiik bir pay
elde etmek yerine, kii¢lik bir pazardan biyiik bir pay elde etme-
yi daha uygun godrebilir. Bu yontemde, isletme hizmet ettigi
pazar bolumiintin ihtiyag ve isteklerine iliskén daha cok bilgi-
ye saghip oldufundan pazarlamaeylemlerini daha etkili y#riitebi-
lir ve pazarda gligli bir yer tutabilir. Belirli pazar bﬁlﬁmle-
rinde uzmanlagsarak sundufu hizmetlerin kalitesini yiikseltebi-
lir, boylece belirli misteri gruplaranin sayginligini kazanar.
Dagitim ve satis cabalarinda uzmanlasma sonucu maliyet listiin—
1tigti saglanabilir. Sigortacilikta belirli bir bransta uzman-
lasma, daha analitik{risk-maliyet-hizmet-analiz gibi) calisma-
larain yapilmasina ve toplumun defisen ihtiyaglarina cevap

verebilecek ilirlinlerin sunulmasina imk&n verir. Uzmanlasma

arttikca riziko kendi 6zel kosullarinda deferlendirilebilir,

daha kolay analiz edilebilir, daha az bilirokratik islemle
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teminat altina alinabilir ve hasar durumunda da zarar en se-

ri sekilde odenebilir (73).

Ancak yofun pazarlama uygulamasinin bazi sakincalara
da vardir. Bu uygulamada isletmenin biylimesi pazarain belli
bir bélimiine baglanir. Bunun scnucu olarak isletme pazardaki
dalgalanmalardan daha ¢abuk etkilenir. Bir pazardaki ya da
hizmet grubundaki zararinia difer pazardan elde edecefi ge-
lirle kargilama olanafi ryoktur. Bu ycntemi benimsevecek si~

gorta igletmelerinin uzman personele ihtivaci olacaktar.

Gok bolimlié pazarlama yonteminde ise sigorta iglet-
mesi birden fazla pazar bClimline hizmet sunar ve her bir pa-
zar bolimi icin ayra pazarlama karmalari gelistirir. Finan-
sal ytnden gligli, blUyilk sigorta igletmeleri bu ycCntemi sec¢-
melidirler. Bu ytntemde uzmanlik gerektiren higmetlerin ya-
nisira diger sigorta hizmetleri de sunulur. Hizmet sunulan
misteri saylsl ¢ok fazladir. Cok b&lumli pazarlama uygula-
masinda, sigorta igletmesinin pazarlama maliyetleri ylkse-
lir.

Sigortacilikta pazarin bir blitin olarak goriilmesi an-
layisi giderek defismekte ve pazer bolimleme ytntemine dog-
ru bir yénelme olmaktadir. Ulkemiz sigorta uygulamasinda
heniliz doktor, operattr, avukat vb, ¢cesitli mesleklerde faa-
liyet gtsteren kisilerin mesleki scrunlarina yard1m01.olabi—
lecek bir teminat tiri géligtirilmemigtir. Halbuki bu kigi-
lerin mesleki sorumluluklari bir sigorta ihtiyacinan ortaya
cikmasina ve bir pazar bolumii olusturmasina etken olabilecek

niteliktedir.

(73) Ahmet Yavuz, "Gelisen Sektdr Zarar Gorebilir", Dinya Ga-
zetesi, 13 Mayais 1991, Sigortacilik Eki, s.Z.
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2- SIGORTACILIKTA HEDEF FAZARIN SECIMINI ETKILEYEN
ETKENLER

Isletmenin hedef pazarini segerken, kullanacagi vén-
‘temin se¢imini etkileyen baslica etkenler sunlardir (74)::
i. Isletmenin kaynaklarai
ii. Hizmetin ozelligi
iii. Hizmetin yasam siireci
iv. Pazarin yapaisa
v. Rekabet

i. Isletmenin Kaynaklara

Sigorta sirketinin kaynaklara diger sigorta, sirketle-
riyle rekabet edebilecek diizeyde degfilse ve tiim razara va da
birden g¢ok pazar_bélﬁmﬁne hizmet sunmaya yetmeyecek kadar si-
nirliysa, sirketin tek secenegi yogunlastirilmis pazarlamadir.

ii. Hizmetin Ozelligi

Sigorta sirketleri eger 6zellifi olan hizmetler pazar-
liyorlarsa (hasar ‘sonrasi ihtiyaglara cevapvermek lizere bir
danigma servisi kurma ya da danismanlik hizmeti verme, sadece
hayét branginda ¢alisma gibi) belirli pazar btllimlerinde uz=
manlasarak yofun pazarlama yodntemini secmelidirler.

iii, Hizmetin Yagam Sireci

Sigorta girketleri pazara suamus olduklari hizmetlerin
yasam dénemlerine gbre segimlerini yaphalidirlar. Crnegin;
hizmet pazar ig¢in yeni ise yani heniiz tanitma agsamasindaysa,

ama¢ birincil talebi artirmak oldugtindan tiim pazar yontemi

(74) Eotler, s.205.
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bagka bir deyisle farklilagtirilmamis pazarlama ydntemi uygu-
lanabilir. Pazarin doygunluk erigtifi olgunluk asamasanda ise
farklalagtirilmis pazarlama yontemi uygulahabilir. Ulkemizde
éigorta hizmeti heniiz tanitma asamasinda olduéﬁndan sigorta
gsirketlerinin kullanabiléceéi én uygvn yéntem tim pazar ytn-

temidir.

iv. Fazaran Yapisa
Pazari olusturan miisteriler satin alma davranislara
ycnlinden birbirlerine benzer &zellikler gésteriyorlarsa, bdbu

durunda tUm pazar yontemi secilmelidir.

v. Rekabet

Rakipler etkili bir pazar boliimleme yontemi uvgulu-
yorlarsa, sigorta sirketinin tiim pazar yéntemini benimseye-
rek basarili olmasi zordur. Tersi durumda, sirket pazar bo=
limlemesine giderek kendine yeni firsatlar yaratabilir ve pa-

zarda listUnlik saglar.

3- PAZAR BULUMLENE
Pazarlara ihtiyag ve istekleri ayni clam, tiirdes (ho-
mojen) birimler toplulufu degildirler. Tazarlar gercek pa-
zarlamafirsatlarinin ortaya cikarilmasinda son derece &nem
tasiyan bolimlerden olusur. Jsletmelerin kaynaklara s1n1rli
oldugundan, kendileri igin en k&rli tazar boliimlerinde eylem-
lerini silirdiirmek zorundadirlar. Bu nedenle pazari kendi ig¢in-

de anlam tagiyan alt pazarlara ya da bosliimlere ayirarlare
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Pazar boliumleme " bir pazarin ayni 6zellikleri tasiyan
alici &alt gruplarina gére boliimlere ayrilmasidir (75)". Ya da
"

Tirdes olmayan (heterojen) tim pazari kendi icinde tiirdes

(homojen) gruplara ayrilmaktadir (76)".

Pazar bolimlemede amag, sigorta.isletmesinin hizmetle-
rini sunacagl pazar bdliim ya da b&limlerini secerek, pazarla-
ma ¢abalarini bu béliimiin 6zelliklerine gcre yonlendirmesi, bir

blitliinliik saglamasadair.

‘Pazarl bolimlemede . ¢esitli etkenler temel alinabilir.
Fazar bolimlemede kvllanilacak etkeni sec¢mek c¢ok Cnemli bir
karardir. Uygun olmayan bir etken secilirse sonu¢ta bagarisiz
olunur. Sigorta isletmelerinde pazar boliimlemede kullanilsbi-
lecek baglica etkenler gunlardir (77):
i, Cofrafi etkenler
ii. Pemografik etkenler
iii. Sosyal ve psikolojik etkenler
iv. Hizmét-mﬁgteri iliskisi etkeni
i. Cofrafi Etkenlere Gtre B¢liimleme: Bu bdlimleme bi-
¢iminde pazar, btlge, il, ilge, yerlesim yerinin yogunlugu
(nlifus ve pazar yofunluZu) iklim ya da benzer bir etkene gt~
re bolimlere ayrilir. Sigorta isletmeleri kaynaklarinin si-
nirli olmasi nedeniyle her yerde faaliyet gistermezler. Gele-
cek i¢in umut veren.yerleri segerler ve bu verlerde acentalik
verirler.

ii. Demografik Etkenlere Gére B&limleme: Burada pazar,

yas, cinsiyet aile biylkliifli, aile yasam dénemi, gelir, is,

(75) Kotler, s.182.

(76) Cemalcilar, s.45.
(77) Cemalcilar, =.57.
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G6grenim, din, soy ve ulusalllk, toplumsal sinif gibi etkenler
goz Bnline allnarak blimlere ayralar. Demografik etkenler pa-
zardaki Onemli boliimlerin secilmesinde en ¢ok kullanilan etken-
ler pazardaki ©nemli btlimlerin segilmesinde en ¢ok kullani-
lan etkenlerdir. Bunun nedeni, bu etkenler ile bircok hizmet-
in satigi arasinda ¢ok yakin bir iligkinin bulunmasidir. Di-
ger bir nedeni ise bu etkenlerin difer etkenleré cranla daha
kolay tanimlanmasi ve 6lclilmesidir. Ornefin; Bir sigorta gir-
keti bayanlarin bir pazar bsliimii olarak kabul edebilir., Ancsk
ABD'de sigorta satain almadabayanlarin rolii erkeklere gore da-
ha azdir. Difer bir sigorta sirketi 3C ile 80 yas arasindaki

kisileri bir pazar b&liimii olarak kabul edebilir,

iiil, Sosyal ve Psikolo jik Etkenlere GSre Boliimleme:Bu
btllimleme bigiminde kisisel etkenler temel alinir, Miisterile-
rin ihtiyaglarinin, yasayis bicimlerinden ya da kisiliklerin-
deki farkliliklardan dogabilecegi gbriisiine dayanir. Bu etken-
lere trnek olarak yacam bicimi, sosyal sanif kavrami ve kigi-

1ik ozellikleri gbsterebilir.

iv. Hizmet-Miisteri iligkisi'Etkenine Gtbre Boliimleme:
Pazar misterilerin hizmetle olan iligkisine gore de b&liim-
lenebilir. Bu iligkiler genellikle satin alma si1kligi, elde
~edilen fayda gibi hizmetin kullanimi ile ilgilidir.

Satin alma siklifina gére bélimleme biciminde miiste-
riler, sigorta isletmesinin hizmetlerinden faydalanma 81k11k—
larina gbre bslimlenirler. Misteriler sigorta isletmesinin

hizmetlerini ¢ok kullananlar, orta siklikta kullananlar, agz
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kullananlar ve hig¢ kullanmayanlar biciminde d&rt gruba ayrala-
tilir. Daha sonra igletme, bu pazar b&limlerinin demografik
va da psikolojik ycnlerden birbirinden ayrilip ayrilmadagaini
qbelirlemeye ¢alisir. Sigorta isletmenin her bir pazar boli-
nliinl gdz oninde tutmasi gerekir, c¢linkli bu bclimler ayra ayra

firsatlar tasarlar.

Fayda bclimlemesinde pazar, miigterilerin sigorta hiz-
metlerinden saglamayi umduklari gegitli faydalara gbre bolim-
lenir. Misteriler arasindan bir ornek kiitle secilerek bu or-
nek kiitlenin sigorta hizmetlerinden beklentileri belirlenmeve
¢aligilir. BEylece sigorta . igsletmesi onem verecefi faydanin
ne oldugunu belirleyebilir. Belirlenen favdayi saglayacak bir
hizmet pazarlayarak, pazarlama eylemlerini ilgili gruba yonel-

tebilir.

Sigortacilakta pazar, bireysel miisteriler pazari (siwil
pazar) ve ticari ve endiistriyel miisteriler pazari (ticari,

sinai ve zirai pazar) clmak lizere iki zna b&liime ayrailabilir.

FTazar boilimlemeye temel olarak sigorta branslari da
alinabilir. Zaten sigorta pazati, sigorta branslarina gére
dogat bir bolimlenme igerisindedir. Fazar, genel olarak ha-
yat sigortalara ve hayat digi sigortalar olmak lizere bir
béliimlendirmeye tabi tutulabilecegi gibi hayat sigortasa,
sorum}uluk sigortasi,k8r kaybi sigortasi, vangin sigortasa,
kaza sigortasa taram sigortasi, mihendislik sigortasi, nak-

liyat sigocrtasa v.b. gibi bir bolimlendirmege yapilabilir.
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Direkt sigorta pazarlamasinin babasi olarak kabul
edilen Arthur Demoss hedef pazarini "sigara ve ickiden saki-
nanlar" olarak tanimlamis ve hastane tazminat policesinin
fazarlnl sigara ve igki igenlere gtre bslimlendirmistir.
Ona gore hi¢ sigara ve igki ig¢meyenlerin hasta olma olasi-
11£1 digerlerine gére ¢ok desha azdir. Hastane tazminat poli-
¢esi satain alanlardan hi¢ sigara ve icki ic¢mevenlere ¥15 in-
dirim uygulamigve pecligeyi "Altan Yildiz Plani" olarak yeni-
den isimlendirmistir. Hedef pazarina erismek ic¢in ise, Sword

of the Lord isimli bir dergiyi seg¢mistir.

Sigorte igletmeleri bugiin sigorta pazarini ilist tabaka
vatandaslar, ordu mensuplari, memurlar, kadinlar, g¢iftciler,
¢iftlik sahipleri,banka kredi karti sahipleri v.b. clarak
bslimléndirebilirler(78).

4- PAZAR BOLUMLEME KARARLARINI ETKILEYEN ETKENLER
Sigorta isletmeleri pazari etkili bir bicimde b&liim-
leyebilmek i¢in su etkenleri gtz ©niine almak zorundadirlar:
(79):
¢y i. Pazari bolimlemede temel alinan etkenler tlgiilebi-
lir olmalidar. Verilere.kolayllkla erisilebilmelidir.
‘\ii, Pazar bolimii igsletmenin pazarlama organizasyonuna
uygun olmalidir(erisebilirlik). Paéarlama eylemleri en diigik

maliyetle gergeklestirilebilmelidir.

(78) Eugene R. Raitt, "Insurance Marketing",(Ed.:Edward L.
Nash), The Direct Marketing Handbook, (New York:Mc Graw
Hill Bock Ccmp., 1984), s.856.

(79) John C. Bieda, Harold H. Kassarjian, "An Overview of Mar-
ket Segmentation", (Ed.:Steuwart H. Britt, Harper W.Boyd)
Marketing Management and Administrative Action, (New
York:Mc Graw Hill Book Comp., s5rd Ed., 1973), s.209.
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A, iii, Her bir pazar boliimii, igsletmenin uzun vadede kér

etmesine ve yagsamasina olanak taniyacak blyiiklilkte olmalidar.

k~Sigorta igletmelerinin buglinkii pazarlama anlayislarina
bakildiginda satig yonlu olmaktan ziyade pazar yonlii olduklari
ve sigorta pazarini tek bir pazar olarak gbrmekten giderek

uzaklastiklara goriilmektedir.

Sekil 3. Pazar B&liimleme ve Satis Modelinin Karsilags-

tirilmasa
Pazar Modeli Satis Modeli
Pazar Uriin
Medya Medya
(Genellikle
satiscgi)
Uriin Pazarlar

Kaynak: Eugene R.Raitt, "Insurance Marketing", (Ed.:
Edward L.Nash), The Marketing Handbook, (New
York:Mc Graw Hill Book Comp., 1984), s8.859.

“1 Tazar bolimlemesine giderek sigorta isletmelert gu
faydalari saglayabilirler (80):
- Yeni pazar firsatlari ele gecirilebilir.

- Pazar boliimliniin ihtiyaglari ve istekleri daha iy2
f saptanabilir,

- Isletme pazarda meydana gelen degigmeleri daha
yakindan izleyerek gerekli Snlemleri alabilir.

~ Pazarlama ig¢in ayrilmis olan kaynaklarin, etkili ve
rasyonel bir bi¢imde kullanilmasi saflanabilir.

(80) Cemalcilar, s.48.
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-~ Satis ¢abalari pazarin kérli boliimlerinde yogZun-
lagtirilarak, kirlar yiikseltilebilir.

- Siddetli rekabetten kacinilabilir,
- Uzmanlagmaya bagli olarak maliyetler diisebilir.

- Uzmanlagma sonucu hizmetlerin kalitesi ve iglet-
menin rekabet glicli artabilir,

- Her pazar bolimiine 6zel, pazarlama arag¢ ve yoéntem- -
leri segilerek, etkili bir pazarlama planlamasi
yapilebilir,

Fazar bolimli segmek, miisterileri, rakipleri ve tek-
nik, politik, sosyal cevre kosullarini secmek demek-
tir. Bu da igletmenin daha bilin¢li ve etkili olma-
sinl saglar.
VI- FAZAR FIRSATLARININ DEGERLERMESI

\ZPazarlama amaglari belirlenirken, pazar b¢limleri, hiz-
met, misteri, satici diizeyinde firsatlarin ve mevcut olanak-
larain iyi bir analizinin yapilmasa gerekir. Karsilasilacak «
sorunlar ve var olan fairsatlar su sorular scrularak ortaya
cikabilir (81):

- Satislarin gelismesini sinirlayan engeller pelerdir?

- Sorunlaran listesinden gelebilmek i¢in ne gibi fir-
satlar vardir?

- Yeni pazar firsati var midir?
\% Sigorta endiistrisinde pazar firsatlarinin deferlenme-
sinde, rakipler tarafindan tatmin edilmemis fakat ilgili si-
gorta isletmesi tarafindan tatmin edilebilecek ihtiyag¢lar

belirlenir.

(81) Cemalcilar, s.379




- 87 -

Bu ihtiyag¢larain olugturdugu zlanlarda pazarin g¢ekici-
1igi ve igletmenin muhtemel payi, isletme ve ¢cevre faktérle-
fi dikkate alanarak degerlenir. Bu ihtiya¢larin varlifi ka-

Ndar ekonomik biiylikliigli ve stratejik deferi de &nemlidir. Ye-
ni sigorta hizmetleri gelistirilirken bu hizmetlerin pazar-
lanabilirlifi, kisa ve uzun do&nem k&rliliZa, isletmenin amacg

Ve gérevine uygunlugu gdz online alinir.

| Su sorularan cevaplanmasi ile pazar firsatlari ortaya
¢ikarilabilir ve kaynaklara gtre deFerlendirilir (82).

- Rakip pazarlama stratejilerine karsi hangi kaynak-
larla, ne siirede ve siddette karsi konulacaktir?

- Isletmenin ve rakiplerin belli istiinliik ve zayiflik-
lari, dis firsatlar ve tehditler nelerdir?

- Igletmenin pazar gilicii (varliklari, pazar payi, k&r-
111181, teknolojisi, imaji vb.) ve pazarin gekiciligi (top-
lam pazar, biliylme orani, rekabet yogunlufu, k&rlilik, tekno-
loji vb.) nedir?

- Isletmenin rakiplere gére konumu nedir?

- Farsat ve tehditlerin gerceklesme olasilifi nedir?

M{Pazar firsati, difer sigerta isletmeleri tarafindan
hizmet verilmeye baglanmis olan talebin ne kadar iyi oldugu~
na da baglidir. Rakipler tarafindan etkin sekilde hizmet

verilen bilylik bir pazar ¢ofu kez bir firsat segimi degpildir

(83).

(82) EKarabulut, s.62.

(83) Marvin A. Jolson (Cev.: Seval Yakigan), Pazarlama Y&-
netimi, (Istanbul, 1988), s.84-86.
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VII- PAZARLAMA STRATEJILERININ GELISTIRIIMEST

Strateji, bir takim temel ilkeleri ortaya koyar. Bu
ilkeler yardimiyla isletme, rakiplerine kiyasla bir iistiin-
litk, migterileri igin bir gekicilik elde etmeyi ve isletme

kaynaklarini tam anlamiyla deferlendirmeyi umar.

) Pazarlama stratejisinin gelistirilmesi birbirivyle
iligkI1i iki gCrevden olusur (84):

i- Isletmenin faaliyetlerini yoneltecegi hedef pa-
zar ya da pazarlarin secilmesi

ii- Segilen her bir hedef pazar icin pazarlama kar-
Basinin gelistirilmesi

Hedef pazar bir sigorta isletmesinin hizmetlerini
sunacagl ayni dzellikleri paylasan misteri grubuvdur. Hedef
pazar belirlendikten sonra pazarlama siireci by pazarin o=
zelliklerinin g¢ok yakindan incelenmesini gerektirir, Sigor-
ta isletmesi pazar bsliminiin &zelliklerini gcz Oninde tuta-
rak hizmetlerihi bu pazar boliimiine yneltir,Isletmenin be-
lirlediZi hedef pazari etkilemek icin kullanacagi kontrol
edilebilir elemanlar pazarlama karmasini clusturur. Pazar-
lama ydnetiminin ana gtrevi secilen hedef pazarlarin ih-
yaglarini tatmin edecek bi¢imde bir pazarlama karmasi o-
lusturraktadir. Bu karma olusturulurken isletmenin kont-
rol edemeyecegi degiskenler de gtz oniinde bulundurulmal1-
dir.Kontrol edilemeyen degiskenler politik, hukuki, kiil-

tirel, sosyal, ekonomik gevre ve rakiplerin davranislari -

dir.

(84) Donald Cowell, The Marketing of Ser#ices, (London:
Heinemann, 1984), s.59.
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Her pazar bslimii igin ayra pazarlama karmasi olus-
turulmalidir. Ayrica belirli bir pazar bolimi igin, bir
¢ok pazarlama karmasi seceneginin olabilecefi de gtz Oniin-

de tutulmalidair.

) Sigorta isletmeleri ¢esitli risklere muhatap olan
ki@ilére nasil ulagacaklar, onlarda hangi riskler igin ih-
tiya¢ uyandiracaklardir? Sigorta igletmelerinin pazarlama
strateji ve politikalarini tayin eden temel nokta budurg7
Zira sigorta isletmelerinin c¢alisma alanlari belirli risk-
lere gbre belirlenmis ve 51n1r1and1r11m1$txﬂ{ Ornegin, bir
hayat sigorta igletmes® icin pazarlama stratejisi o6lim ve
tasarruf lizerine kurulurken, yangin, nakliyat, kaza gibi
mal sigortalari lizerinde g¢alisan sigorta igletmesi ig¢in pa-
zarlama stratejisi daha degigiktir.bfuna gbre sigorta islet-
melerinin pazarlama stratejilerinde temel nokta difer islet-~

melerde oldugu gibi liretilen hizmetle iliskilidir.Higmetin

sekli pazarlama stratejisinin esasina olusturuy (85).

Segilen hedef pazara ya da pazarlara gére bir veya
birden fazla pazarlama programi gelistirilirken, bu pazarla-
ma programinl rakiplerden farklilastiran bir imaj yaratilma-
lidir. Sigorta igletmesi ya da markanain miisteri goziinde ra-
kiplere gtre farkli ve lstiin bir Gzelliginin ortaya konul-
mas1 suretiyle yaratilan imaj, markanin konumlandirilmasi

olarak isimlendirilebilir.

(85) Biiyiikkaya, s.17.



\J fsletmelerin pazar konumlari hic¢bir zaman ayni de-
gildi;i Bazilari pazari etkileme glicli olan lider durumunda
bazilari ise, olumsuz gelismelerden hemen etkilenerek ge-
lirleri digen kiigik pazar paylarina sahip isletmelerdir.
Bu kcnuda sigorta isletmelerinin izleyebilecegi lic strate-
ji vardir (86). Birinci stratejide, sigorta isletmesi lire-
tim ve dagitimda en dﬁ$ﬁk maliyete ulagsarak daha disik fi-
yat sunma avanﬁajlyla pazar payini arttirabilir. Bu stra-
tejinin bagariya ulasabilmesi faaliyetlerde verimlilifin
yikselmesine baglidir. Ikinci stratejide sigorta isletmesi,
hizmet bilesiminde ve pazarlama programinda biiviik ¢lgiide
farklilagmaya giderek pazar lideriyle rekabete girebilir.
Bu stratejinin basariya ulasabilmesi i¢in isletmenin arag-
tirma-gelistirme ve pazarlamada glclii clmasi gerekir. U-
glinci stratejide ise sigorta isletmesi, tim pazar yerine
pazarin birkag¢ bolumiinde gabalar1n1‘yoéun1a§t1r1r. Yonel~-
digi pazar b6l limtintin ihtiyaclaraini tam olarak saptayarak

lideri yakindan izleriz

Bu lic strateji arasinda yapilacak se¢im isletmenin
pazar konumuna ve olanaklara baglidir. Ancak strateji,pa-
zarda elde edilecek basarida etkili faktérlerden birisi-
dir. Sigorta igletmesi belirledigi amaclara erismek icin,
pazarda lider ve izleyici olusuna gbre, pazari cegitlen-
dirme veya belli bir pazarda yogunlasma stratejisini se-
¢ebilir,

(86) Cemal Yiikselen, Temel Pazarlama Bilgileri: ilkeler,
_ kavramlar, ornek olaylar, (Ankara: Ealm Yayincilik,

1989), s.lo.
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ri1 veya program farklilastirilmalari yapildiganda, bu prog-
ramlari uygulayabilmek igin uzman acente ve personele ihti-
‘yag olacéktlr. O zaman mevcut ve yeni personel amaglara go-.

re egitilmelidir.

FSigorta islétmelerinin uygﬁlayabiléceéi pazarlama
stratejilerine su trnekler verilebilir. Bir bankanan kredi.
migterileri ayni zamanda potansiyel‘bir sigorta miisteri
kitlesi ve Hedef piyasa olabilir. Bir tasat aracinin, bir
‘gayrimenkulun veya sinai liriinlerin satllmaél olayl; satig-
la birlikte sigorta pazarlamasi ve giivence satigsi seklinde

gergeklesebilir.

Sigorta pazarlama teknikieri asagidaki gibi sairala-
nabilir (87):

-~ Klasik pazarlama: Miisteri miiracaatina gore yapa-
lan pazarlama geklidir.

- Genis bir istihsal teskilétl Kurarak bilingli
bir egitimle yapilacak pazarlama

- Yeni sigorta tiirleri (politik riskler, ihracat,
kredi vb.) geligtirmek suretiyle yapilacak pa-
zarlama

- Var olan ihtiyaca cevap verecek tiirde sigortaiar
geligtirmek (mesleki sorumluluk, seyahat vb.)
suretiyle pazarlama

- Mecburi kabul ettirme sekliyle pazarlama (banka-
larin kredi miisterilerine uyguladiklarai)

(87) Av.Isin Kocatagkin, Av.Levent Giir, Sigorta Bilgileri,
(Istanbul: Gliven Sigorta T.A.S., 1988), s.54.
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- Toplu pazarlama (grup hayat, grup ferdi, grup
paket .vb.) ‘ '

- Bagka bir mal ve hizmet pazarlanirken (otomobil
satarken kasko trafik, toplu konut yapar ve sa-
tarken ingaat ve yangin, esya nakli yaparken
nakliyat, yolcu tasirken ferdi kaza ve mali me-
suliyet vb.) yapilan pazarlama '

-PAZAR GELISTIRME STRATEJISI

ALSigorta pazarinl gelistirmek i¢in ilk yapilacak sey,
sigorta endiistrisini isletme ve endiistri bazainda pazarlama-

ya donidk hale getirmektir.

Sigorta talebinin arttif1 pazarlarda biiylime strate-
jisi gerekliyken, artig hizinin yavagliga sigbrta01lar1 po-
lige Qegitlendirmésine yoneltebilmektedir. Bununla birlik-
te.bu Qeéitlendirmede ihtiyg@ sisteminde kopukluklar gorii-
lebilmektedir. Bu kismen péket.poligelerle giderilmeye g¢a-
ligilmaktadar (88). | |

Enflasyonun en biiylk faktﬁrlerden‘biri oldﬁ?u eko-
nomik sartlarda en biliyiik tehlikelerden birisi de durapan-
liktir. Sigorta igletmesi pazarini geligtirerek kendini -

devamla bﬁyﬁtmék zorundadair.

\?Sigorta pazarinin gelistirilmesi mevcut ve muhtemel
mﬁstefiler agisindan degZerlenebilir. Mevcut miigterilerin
teminatlari arttirilip yeni policeler verilir. Miigterile-

rin teminatlari gtzden gecirilir, gerekirse yenilenme do-

(88) Muhittin Karabulut, "Sigorta Pazarlamas: ve‘Pazarin
Geligtirilmesi", Tirk Sigortacilifinin Geligtirilme-
si, (istanbul: 1.770. Yay., 1986), 5.78.
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nemleri beklenmeden téminat_artlslna»gidilir. Mﬁgterileriﬁ
ig veya tzel hayatindaki dégigmeler, gelismeler 1gigainda
ortaya ¢ikan yenilsigorﬁa ihtiyaglari yeni ve deéisik‘si-
gorté tiirleriyle karsllanlr.‘Mevcut migterilerin alabilecg—
g1 sigorta poligeleri ne kadar gegitli oluréa olsun, yine
de bir yerde doyum noktasina ulasilacagi igin sinirla ka-
lacaktir. Muhtemel miisteriler acgisindan pazarin gelistiri-
lebilmesi ig¢in, muhtemel miisterileri fiili hale getirmek,
yeni pézarlara girmek gerekir.:Eski-mﬁsterilerin referans-
lari is baglantilari dolayisiyla yeni mﬁsferilere ulagila-
bilir. Yeni insgaatlar, yeni kurulan ya da g¢alisma halinde-!
ki fabrikalar, geligen yazlik btlgeler vb. sosyal ve éko—
nomik olaylar yéklndan incelenebilir, arastirilabilir ve

takip edilebilir‘(89)ﬁ(

Difer yandan pazarin geligstirilmesi icin mevcut si

gorta programlarl yaninda, ilgili pazarlarin ve pazar bo-

limlerinin ihtiyag¢laraina uyguh yeni pazarlama programlarai
nin geligtirilmesi de gerekebilir. Yeni hizmetler hélinde
mevcut jeni mﬁgtefilerinvihtiyag duyacafi ek bilgi diizeyi
artar. Hedef miigterinin 8zellifine gbre sigortacinin faa-
liyetleri defisir.

Q\Pazar gelisfirme stratejisi secildikten sonraibuna
uygun pazarlama karma31 stratejileri segilir ki, bu her
igletmenin amag, kaynaklve pazar firsatlarina gtre gercek-

legtirilebilir.w

(89) M. Unsal Elbeyli, "Demek Sigorta Acentesi Olmak. Isti-
yorsunuz -2", Sigorta Diinyasi, Y.30, S.356, (BEyliil
1989), s.10-117




fgUNCU BOLUM

S1IGORTA PAZARLAMASI KAVRAMI VE
PAZARLAMA BILESENLERINTIN
| I1NCELENMES 1

1~ SIGORTA PAZARLAMASI

Sigorta pazarlama51ndan once genelde pazarlama faa-

liyetini ¢ok kisa olarak tanimlamak faydali olacaktar.

uiiniimiizde uygulama alani hizla geniglemekte ve Une-
mi gittikge artmakta olan pazarlamanln Amerikan Pazarlama
Birligi tarafindan yapilan ve giiniimiizde en gegerli olan ta-
nim1 goyledir (90):

Pagarlama, kigilerin ve orgilitlerin amaglarina uygun
aekildé degigimi saglamak iizere, mallarin, hizmetlerin ve
diiglincelerin yarétllmaSLni, fiyatlandirilmasini, dagitimimi

ve satlg ¢abalarini planlama ve uygulama siirecidir.

(90) flhan Cemalcilar, "Pazarlama'nin Taniml“,'Pazarlama
Diinyasi, Y.1, S.5, (Eyliil-Ekim 1987), s.13.
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Pazarlama bir Orgiitiin insansal, fiziksel ve finan-
sal kaynaklarin miigterilerinin istekleri ile éeleatirmesi
olarak da tanlmlénabilir (91). .
//’“\{ ~Bit igletmenin bagarili olabilmesi ig¢in yalnizca
kaliteli bir mamu'veyé hizmete sahip olmasi yeterli degil-
dir. Ginkii bu mamul veya hizmetin‘en bilimsel metadlarla
aliciya ulagtirilmasi gerekir. lgletme kir etmeden yagaya-
maz, bu kari da miigterinin iéteklérine hizmet etmesini bil-
meden elde etmesi olanaksizdir. Bu ag¢idan pazarlama, biiylik
uyum yetenegi'gerektiren hareketii ve ¢ok dinamik bir faa-~
liyettir.

B Pazarlama kavraminin sigortacilik sektoriine girmesi
bir hayli gecikmig olmakla beraber bu yénde bir geligme
baglamigtir. Tarihsel olarak sigorta igletmeleri tiketim
mallari satan sektbrle ve imalat sanayii ile mukayese edil-
diginde pazarlama ag¢isindan geridir. Ancak pazarlama yeter-
siz1igi sadece sigorta sektdrii ile sinirli degildir. 1972
yilinda yapilan bir aragtirma tim olarak hiémet sektérﬁn&e

pazarlama faaliyetlerinin yetersiz oldugunu gostermigtir.,

1972 yilindan beri sigorta sektdriinde ileriye dogru biiyiik

" hamleler yapildi. Bununla beraber hala pazarlama faaliyet-

leri profesyonel olarak yerine getirilememéktedir.

:3{ Sigorta sektdriiniin, pagarlama alaninda bagka sektdr-
lerde geligtirilip hagarlyla uygulanmig usullerin, teknik-
lerin, yaklagimlarin ve g¢bziimlerin uygulanmasindan saglaya-

cagl biyilkk yararlar vardar.

(91) Cowell, s.43,
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Bunlarin baginda miigteriye doniik ¢aligmanin yarar-
lari vardir. 5rnegin, sigorta girketi ve acenteler terafin-
dan mﬁgteriye sunulan hizmet paketi, miigterilerin sigorta
ihtiyaglarina ve sigorta aligkanliklarina uygun olarak'
hazirlanmig olursa, bu paketin miigterilerce benimsen@e gan-
81 artar. ggenteler miigterilerle iligkilerinde pazarlama
biliminin s6yledigi bazi kurallara uyarlarsa bu iligkiler

daha verimli sonuglar dogurur (92).

. M?igorta poiiqési pazarlamak; gida, temizlik malze-
meleri vb. gibi fiziksel mallarin pazarlanmasina goére el-
bette farkliliklar gisterecektir. Sigortaciligin kendine
has dzellikleri vardir ve bu bzellikler sigorta pazarlama-
sin1 etkiler. Sigortayl’digér iiriinlerden ayiran en biiyiik
bzellik gelecegZe yonelik bir hézmmt olmasi ve gelecekte
gerqeklesecek bir ihtiyaci gidermek i¢in satin alinmasi-
dir.

VLQagdas pazarlama anlayiginda,ister mal isterse hizw
met olsun, pazarlanan hedef miigterinin sorununun ¢ozimi~
dilr., Sorun ve ¢bziim birlikte ele alindiginda baglangi¢
noktasi, sorunun teghisidir. Bu teghise gbre geligtirile-
cek pazarlama programl sorunun ¢oOziimil olmalidlr. Buna go-
re slgorta pazarlamasinda amag¢, Oncelikle hedef sigorta-
linin gelecekteki muhtemel risk tiir ve seviyelerini belir-
lemek vé buna uygunvpazarlama programinl geligtirmek olma-

11dar(93).

(92) Anmet Niyazi Kog, Sigortacilikta Pazarlama ve Satig
Tekniklerl (Seminer Notlari), Antalya, 1984, s8.3.

(93) Karabulut, "Sigorta Pagarlamasi ve Pezarin Geligtie
rilmeﬂi", 5038. ’
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Sigorta pazarlama31n1n'ézﬁnde "huzur" ve "“glivence"
nin pazarlanmasi yatmaktadir. Sigortalinan varllklarl ne-
deniyle erigtigi bugunkﬁ miigteri igin gelecek gergek bir
sorundur; Sigortaci, muhtemel miigteriye gelecegfi ve gele~
cegin tagidig belirsizliéingetirebilecegi riskleri far-
kettirmekte, ihtiyag¢larinin farkina vardirmakta ve bu ih-

tiyag¢larin ¢bziimiinii pazarlamaktadar.

- II- SIGORTACILIKTA PAZARLAMA ANLAYISI

Pazarlama zihniyeti yeterince geligmemig ekonomi
ve igletmelerde miigteri PIYON olarak hitelendirilmekte ve
her ne pahasina olursa olsun kfr on planda tutulmaktadir.

Oysa yeni anlayigta miigteri KRAL'dar, velinimettir. Miig=-

terinin istek ve ihtiyaglarini tatmin ederek kér saglanma
81 eséstlr (94). Modern pazarlama anlayigina uygun olarak
yonetilen igletmelerde biitin politikalarin ve uygulama ka-
rarlarinin hareket noktasi miigteriler veya se¢ilen hedef
pazarl olugturan miigterilerdir. lgletmenin, hangi mal ve-
ya hizmeti iiretecegi, bu mal veya hizmette hangi teknik

ve kullanma Ozelliklerinin bulunacai, mal veya hizmetin
fiyatlnln ve tdeme gartlarinin ne olacagi, mal veya hizme-
tin mﬁgferilere'na31l ulastlrilacagx, reklamin nerede, ne
iaman, ne bicimde yapilacagl kararlagtirilairken, hedef pa-

zarli olugturan mﬁgterilerin 0zellikleri, ihtiya¢ ve arzula-
r1, tercihleri, tutum, davranig ve egilimleri dikkate ali-

nir ve kararlar bunlardan etkilenir.

(94) Karabulut, s.l.
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‘¥ Sigorta pazarlamasi da miigteriye doniik olmala, hedef
miigterilerin istek ve ihtiyaclari tatmin edilerek kir sag-
lanmasl esas ilke olarak benimsenebilmelidir. Oysa sigorta
endiistrisinde pazarlamaya ddniik bir anlayigtan gok sétlga
doniikk bir anlayigin var oldugu gb’riilmektedir.‘k“7

%ﬂ’Pazarlama faaliyetine hizmetten daha ¢ok miigteri y&-
niinden bakilmalidir. Miigteriyle iligki sigorta endiistrisin-
de, pek gok difer endiistriden gok daha dikkatli yiirttilme-
lidir. Sigorta mﬁéterisinin kral-gah oldufu esasi gbzden
uzak tutulmamalidir. Kralin kahvaltida ne istedigi akgamdan
bilinmeli veya sorulmalidir. DiZer yandan miigteri gah ise
gahlarda vefa olmadify da gbtzden uzak tutulmamalidir. Biitiin
bu dzellikler, sigorta pazarlamac;slnln kraldan gok kralca

olmasa gerektigini gﬁsterir.z’

III- SIGORTANIN PAZARLAMAYI ETKILEYEN OZELLIKLERI
1- HIZMET YONU ILE 1161Ll OZELLIKLER

. Hizmetler "bir malin ya da hizmetin satigina bagli
olmaksizan, son tiiketicilere ya da igletmelere pazarlandi-
ginda ihtiyaq¢ ya da istek doygunlugu saglayan, bagimsiz o-
larak tanimlanabilen eylemlerdir (95)". Bu tanim bir iglet-
menin ya da kiginin k&r amaciyla pazarladigy ticari hizmet-
leri kapsar; devlet hizmetlerini, kamu saglik ve Ogretim |

kurumlarinin parasiz sagladigr hizmetleri kapsamaz.

Hizmetlerdeki genigleme hizmet sektdriinde pazarlama

geliamelerinden ¢ok ekonominin ve yagam standartlarinin

(95) Ilhan Cemalcilar, "Hizmetlerin Pazarlanmesi", s.4.
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artigina bagli olmugtur. Geleneksel oiarak hizmet sektdrin-
deki yoneticiler paza:lama diigiince yapisina sahip degildir-
ler. Hizmet sektoriindekiler pazarlama kavraminin kabul edil-
‘mesinde - iiriin pazarlayicilarinin gerisinde kalmiglardir. Urin
stratejilerinin ve éifer pazarlama tekniklerinin kullanilma-

ainda genellikle daha yavag hareket etmektedirler(96).

Genellikle mallarin pagarlanmasinda geqérli olan il-
kélerin, kavramlarin ve tékniklerin hizmetlerin pazarlanma-
sinda da geqerli oldugu varsayllir. Ancak hizmetlerin ken-
dine 6zgil tzelliklerinden dolayl hizmetlerin pazarlanmaél,
mallarin pazarlanmasindan ayricaliklar gosterir, Yine de
temel yaklagimlar aynidir ve pazarlamanin uygulanacagl her
alanda satig, fiyatlama, dagitim, reklem gibi konularda ka-
rarlar vermek, ¢oziimler bulmak gerekir. Hizmetlerin mallar-
dan farkli olan bir takim dzellikleri bir hizmet iglétmeai-»
nin pazarlama politikalarini olugturmasinda taban olugturunr

Hizmetleri mallardan ayiran temel 6zellikler gunlardir(97):

i. Hizmetlerin elle dokunulamayan bir yapisi vardar.
ii. Hizmetler hizmeti satan kimseden ayrilamaz.
iii. Hizmetler tiirdeg degillerdir.

iv. Hizmetler dayaniksizdir, saklanip, depolanamaz-
lar. ' ‘

v. Sahiplik yoktur.
‘Hizmetler maddi unsurlardan ziyade, "performans" si-

nifina girdiklerinden mallardan oldugu gibi goriilme, hisse-

dilme, dokunulma ve benzeri gekillerde degerlendirilemezler.

(96) Cowell, s.43.
(97) Cowell, 8.23.
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- Nadiren Onceden denenebilir, kontrol edilebilirler. Hizmet-
lerin bu 6zelligi hizmet pazarlamasinda agagidaki problem-
leri gﬁndeme getirmektedir(98):

- Hizmetleri depolama, stoklama imkani yoktur.

Hizmetleri patent vasitasiyla korumek imkansizdir.

Hizmetldri mallar gibi hemen teghir ve tanitma
imkani yoktur.

- Hizmetlerin fiyatlandirilmasi zor ve kompleks bir
konudur.

Miigteriler iiriinii Snceden tecriibe edemediklerinden
onlardan satin almalari istenen gey tatmin vaatleridir.
Miigteriler vadedilen {liriinii Onceden uygun sekilde deneyeme-
dikleri ic¢in mecaz! teminatlar pazarlama faaliyetlerinin
stokunu olugturur. Uriiniin paketlenme gekli ( yapilan vaa-
din brogiirde, mektupta, tasarimda, goriiniigte sunug gekli)
kigisel olarak néall sunuldugu ve kimin tarafindan sunuldu-
gu iiriiniin kendisine merkez tegkil eder ve bunlar son agame~
da miigterinin {irlinii alip almamaya karar verecegi unsurlar-
dair. ’

Miigteriye hizmeti temsil etmek ilizere polige gibi so-
mut bir gey verilebilir. Ama miigterinin aldifi sigorta po-
licesi degil, poligede yazili ve istikbale ait bir giliven-
cedir; Miigteri korunma ve giivence satin alir. Bu glivence-
nin eni, boyu, agirligi, rengi, kokusu yoktur(99). Bu yliz-
den igletmenin satig gﬁéﬁ ve reklam boliimii hizmetin kendi-

sinden ¢ok saglayacail faydalar iizerinde durmak zorundadir.

(98) Murat Ferman, "Hizmet Pazarlamasi Uzerine Genel Deger-
lendirmeler", Pazarlama Diinyasi, S.7,(Ocak 1988),s8.25.

(99) Firth, "Nesnel Ulmayani Satmak -1", 8.10.
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Orneéiﬁ, qocﬁklarlnln geleceginin, okul masraflarinin kargi-
lanmasi i¢in garanti Odemelerin yapilmasi gibi.

Sigorta hizmetleri miigterinin ihtiyag¢larina gore ta-
lep aninda iiretilip pazarlanirlar. Sigort30111kta iretim ile
pazarlamayllbirbirinden ayirmak imkansizdir. Poligeleri On-
ceden hazirlayip (liretip) isteyene sonra dagitmak miimkiin de~
gildir. Her miigteri ile ayri ayri gbriigiip, onun ihtiyaélna'
en uygun policeyl diizenlemek gerekir.

Ayrilamazlik 6zelliginin bir istisnasi hizmetin, hiz-
metin yaraticisini (saticisini) temsil eden bir kigi tara-
findan satilabilir olmasidir. Ornegin, sigorta éirketlerinin
acenteleri, sigorta hizmetini iireten sigorta girketlerini
temsil ederler. |

Hizmetlerin kalite ve igerikleri, hizmeti yaratandan
bir digerine, hizmetin bir mﬁgterisinden digerine, hatta
glinden giine degigip farklilik gﬁsterebilir. Hizmetlerin bu
6zelligi standardizasyon ve kalite kontrol faaliyetleri ala-
ninda biiyilkk zorluk ve gﬁqlﬁklerlé kargilagilmasina yol agar.
Sigorta hizmetleri miigterilerin istek ve ihtiyag¢larinin ¢ok
gegitli ve farkli olmasi nedeniyle tﬁrdeg_degildir.

Sigorta endiistrisinin emek yoZun olugu hizmette ge-
gitlilik sunar. Sz konusu ¢egitlilik, hizmet veren kigile-
rin tekniklerindeki, milgteri iligkilerindeki kabiliyetten,
kigiliklerindeki ve ige kargi tavirlarindaki farkliliklar-
dan oOtiiril dogér. Sigorta girketleri yiiksek Olgiide insan yo-
| gun 6lduklar1ndan, kalite kontrol sorunuyla kargi kargiya-

dairlar.
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Performans insana bagli oldugZundan verilen hizmetin kalite-

si, hizmeti saglayanin kalitesinden ayrilamaz (100).

Hizmetler dayan1k31zd1r, dnceden ¢ok sayida iliretile-
mez ve saklanamazlar. Sigorta hizmetlerinin talebin diigiik
0ldugu zamanlarda depolanabilme olanagi yoktur. Ancak hiz-~
metlerin dayaniksizliZl ve stoklanamamasina iligkin bazi is-
tisnalar vardir. Saglik ve hayat sigortalarinda hizmet sa-
tzn alinir. Bu sigorta girketi tarafindan miigterinin ihti-
yag duyduZu ana kadar saklanir. Bu tiir bir elde tutma bir
gegit stoklama sayilabilir.

Sahipligin olmamasi hizmetler ile maliar arasindaki
ana farkllllklérdan birddir. Bir mal satin alan birey bu ma-
lin sahibi‘olur, hizmet sektbriinde ise birey ancak bir ko=~
layliktan faydalanabilir. ﬁrpegin, éigorta poligesi satin

alan bir birey bu poligenin sagladigi giivenceden yararlanir,

Hizmetlerin sayilan O6zellikleri nedeniyle, hizmet pa-
zarinin belirlenmesi, hizmetin planlanip geligtirilmesi, da-
gitim kanéllnln gecimi, fiyatlama ve satisg gabalarl mallarin
pazarlanmaslndan ayr1¢allklar gosterir ve degigik sorunlar

ortaya ¢ikar.
2-SIGORTANIN NITELIGINE BAGLI OZELLIKLER

Sigortaci-sigortalil iligkileri kigiseldir. Bu iligki
‘bir gida ve temizlik maddesai alicisi ile bir siipermarket
arasindaki iligkiye benzemez. (ok kigisel bir iliskidir.

(100) Firth, "Nesnel Olmayani Satmak -1", 8.10.
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Biraz banké-mﬁateri iligkisine benzer. Konu gok teknik ve
karmagik oldugu ig¢in miigteri kendisini sigortacinin eline
teslim etmek ihtiyacini duyar. Kargilikla giiven, iligki-
lerin saglikli ylirimesi ic¢in zorunludur.

Sigortacilikta gelecege ddniik iglem yapilir. Sigor~
ta poligesi, sigortaliya gelecekte meydana gelebilecek ri-
zikolara kargi bir gilivence saglar. Oysa insanlarin g¢ogu
i¢gin yarin degil buglin dnemlidir. Sigor#ta saticisa Bu te-

mel engell agmak zorundadar.

Sigorta igletmeleri biitiin bu farkliliklari dikkate

alarak pazarlama karmalarini geligtirmelidirler.

IV- PAZARLAMA BILESENLERI
1- SIGORTACILIKTA HIZMET KAVRAMI
* A- HIZMET VE HIZMETLE 1LGIL! KAVRAMLAR

Igsletmeler gegitli pazarlara cegitli hizmetler su-
narak miigterilerin istek ve 1ht1yaglar1n1 kargilamaya ga- '
ligirlar. Hizmet,pazarlama karmasinin onemli bir elemani-
dir. Igletmelerin bagar131, hergeyden bnce miigterilerin
istek ve ihtijaglarlna uygun hizmetlerin ﬁietilip pazar-
lanmasina baglldli. Bu arada pazarlama karmasinin diger

elemanlari ile hizmet uyumlu kilinmalidir.

Hizmetler mallardan bagimsiz olarak son tilkketici-
lere ve Orgiitlere satildiginda, ihtiya¢ ve istek doygun-
lugu saglayan eylemlerdir. Bu ac¢idan hizmedler baglica

iki gruba ayrilirlar:



- 104 -

- Ticari hizmetler

- Ticari olmayan hizmetler

Ticari hiimetler ve ticari olmayan hizmetler ayiri-
minda temel olarak igletmelerin k&r amaci glidiip gilitmemesi
alinir. lgletmelerin kir amaci giiderek sattiklari hizmet-

ler ticari hizmetlerdir. Ornegin, sigortacilik hizmetleri.

>Hizmet iiriininiin ve qesitli boyutlarinin anlaelléasl
hizmet pazarlayan bir igletmenin bagarisi i¢in ¢ok Onemli-
dir. Hizmetler genellikle kendileri ig¢in degil, sunduklarx
faydalar ve giderdikleri ihtiyac¢lar iqin satin alinirlar.
Bununla birlikte hizmet kavrami ¢ok karmagiktir. Hizmet pa-
zarlayan igletmeler, hizmeti ddrt farkli diizeyde tanimlar-
lar(101).’
i) Tiiketici faydasi kavrami
ii) Hizmet kavrama
iii) Hizmet sunumu
iv) Hizmet ulagtirma sistemi <>
Tﬁkefici faydasa kavraml miigterilerin hizmet orgii-
tiinde aradigi faydalarla ilgilidir. Hizmet brgiitiiniin sun-
dugu ve mﬁgterilerin bu sunumdan elde etmek istedikleri
kisim araslndaki‘aylrlm bnemlidir. Ornegin, miigteri sigor-
ta igletmesinin sundugfu sigorta gegitlerinden éncak kendi

isteklerine uygun olanlari seger.

Hizmet kavrami hizmet Orgiitiiniin miigterinin aradia

faydalara uygun olarak sundugu faydalarin tanimlanmasidir.

(101) Cowell, 8.99.
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Hizmet kavrami gu sorularin yanitlanmasina yardimci olur.

- Biz hangi ig alani ig¢indeyiz?
- Hangi istek ve ihtiyaglari kargilamaliyiz?

 Hizmet sunumu hizmet kavramini daha ayrintili olarak
gekillendirir. Hizmet sunumu gu yonetsel kararlarla gekil-

lenir.

Hangi hizmetler saglanacaktir.
Hizmetler ne zaman saglanacaktir.
Hizmetler nasil saglanacaktir.
Hizmetler nerede saglanacaktair.
Hizmetleri kim saglayacaktar.

Hizmeti yonetenler hizmeti olugturan fiziksel varli-
ga sahip olan ve olmayan elemanlar, hizmetin'miktérl ve ka-

litesi hakkinda karar vermelidirler.

Hé&zmeti tanimlamanin en son yolu ise hizmetin ulag-
tirilmasl sistemidir. Birgok hizmet ulagtirma sisteminin
ikl Onemli elemani insanlar ve fiziksel ortamdir. Hizmeti
sunan ve ulagtiran personelin tutumu, becerisi, davranlela-
r1 ve bilgisi miigterilerin hizmetten elde ettikleri tatmini
etkiler. Bina, teaisler, araglar gibi hizmetin fiziksel

varliklari da hizmetl olugturan Oonemli elemanlardar.

Hiszmetler tipki mallarda oldugu gibi miigterilerin
satin alma davraniglarina gore iig gruba ayrilabilir.
a- Kolayda hizmetler

b~ Begenmeli hizmetler
c- Ogzelligi olan hizmetler

a- Kolayda hizmetler: Bu hizmetler alicilar tara-

findan sik olarak satin alinirlar ve alicilar bunlari almak
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i¢in pek fazla géba harcamazlar.Fiyatlara diigiiktiir. Alica
hizmetin ikamesini almaya isteklidir. Kolayda hizmetlere
Ornek olarak taksi, toplu tagimacilik hizmetleri gtsterdle-
bilir.

b- Begenmeli hizmetler: Bu gruba giren hizmetlerin
fiyatlara yiiksektir vé s1k olarak satin alinmazlar. Satln‘
alinmalari sirasinda digZer hizmetlerle fiyat ve nicelik
karsllastlrmasl yapilair. Ornegin, &oktorluk, muhasebecilik,
avukatlik vb. _

c~ Ozelligi olan hizmetler: Bu gruba giren hizmetle-
ri satin almak 1§in alicilar ©zel bir c¢aba harcarlar. Bun-
lari ©zel uzmanlik gerektiren hizmetlerdir. Fiyatlari yiik-
sektir. Allcllar ikamelerini almaya istekli degllerdir. Of-
negin, uzman avkatlik, kalp cerrahligi, danigmanlik hizmet-

leri vb.

Sigorta01ilk hizmetleri gok:sayida ve degigik nite-
liktedirler. Bu:inedenle tiim sigortacilik hizmetleri tek hir -
grup igindé diigiiniilemez. Hizmetler Ozelliklerine godre fark-
11 gruplara girerler. Grnégin, trafik sigortasi kolayda
hizmet grubuna girerken, diger sigorta tiirleri begenmeli

hizmet, sigorta girketlerinin sundufu danigmanlik ve ihra-
. cat-ithalat sigortasi hizmetleri Sgelligi olan hizmetler
grubuna girer.

Hizmetler ayrica hizmetin big¢imine gore uniform(ay-
ni) hizmet, 1smarlama hizmet, insan ya da makineye dayall'

" olmasina gore insana dayali hizmet(sigorta hizmeti, danig-

manlik) makineye dayali hizmet(satig makineleri), az ya da
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¢ok iligkiye gore ¢ok iligkili hizmet, az iligkili hizmet
olarak siniflandirilabilir,
- Hizmetlerle 1lgili Kavramlar
‘Igletmeler genellikle pazara ¢ok sayida hizmet su-
narlar. Bu hizmetlerin bazilari birbirine benzer, bazila-
ri1 da farklidir. Bu.durumda hizmet birimi, hizmet dizisi

ve hizmet karmasi 862 konusu olur.

Hiszmet Birimi: Hizmet dizisi iginde diger hizmet~-
lerden éylrt edici 6zelliklere sahip olan hizmettir. Orne-
gin, ferdi kaza sigortasi, dovize endeksli hayat sigorta-
81 vb,

Hizmet Diziai: Birbirleriyle‘31k1 iligkileri olan
hizmet birimlerinin olugturdugu hizmet grubudur. Gormiig
olduklari iglevler birbirine benzer. Ornegin, mali mesuli-
yet hizmetleri dizisi; oto mali mesuliyet, 3.gahis mali
mesuliyet, igveren mali mesuliyet, asansdr mali mesuliyet,
mamul mal mali mesuliyet, mésleki mali mesuliyet sigortasai
vb. hizmet birimlerinden olugur. Ayrica sigorta girketleri
tarafindan miigterilerin isteklerini tam olarak doyurmak
amac1Yla, ihtiyaca yonelik olarak ¢egitli sigorta hizmet~
lerinin biraraya getirilmesiyle olugturulan "paket polige-
ler", hizmet dizilerine Srnek olarak gosterilebilir. Orne-
gin, tek polige ile miigterinin efi ve egyalarinin yangin,
deprem, su baskini, hirsizlik vb. rizikolara kargi sigor-
talanmasi. .

Hizmet Karmasa: Bir sigorta igletmesinin pazara sun-

dugu tim hizmetlerdir.
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Isletmenin sunmug oldugu hizmet dizilerinin sayisa
hizmet karmasinin enini, toplam hizmetlerin sayisi ise bo-
yunu gosterir, Hizmet dizileri, pazarlanmalaranda ve Kul-
lanimlarinda birbirine baglilik gdsteriyorlarsa hizmet

karmasi uyumlu hizmet dizilerine sahiptir.

B- SIGORTA HIZMETININ YERINE GETIRIIMESINDE KULLA-
NILAN BASLICA BELGELER

a- Teklifname

Yéptlrllacak sigortanin ve allnaéak teminatin tiri-
ne gére degigik olan teklifname, sigortalinin sigorta ola-
bilmek igin 1lgili‘yerleri doldurarak ve altini imzalaya-
rak sigortaciya vermekle ylkiimlii olduZu ve riziko hakkanda
gerekli bilgileri kapsayan, sorulari bulunan bir belgedir.
Sigortali, sigortalanmak isterse belgedeki ilgili yerleri
doldurup imzalayarak geriye iade eder. Bu belge sigorta
poligesinin esasini tegkil eder ve sadece sbzlegme ile il~
gili esaslari kapsar (102). |

Teklifname ile izlenen amag sigortaciyi, sigortali-
nin niteligl hekkinda etrafli bilgi sahibi yapmaktir. Nak-
liyat sigortalariyla bazi yangin sigortalari dallarinda
belirli formlar (teklifname) yoktur, fakat hayat ve kaza
sigortalariyla bazi yangin sigortalari i¢in hazirlanmig
formlar vardir. Teklifnamelerde genellikle gu hususlar yer
/ alar:

Teklif sahibinin adi ve soyadi, sigortalinin mesle-

g1 ve adresi, yapmak istedigi sigortanin tiirii, daha Once

(102) Galdag, s.26.
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béyle bir sigorta yaptirip yapylrmadlgl,yaptlrmlssa hasar
olup olmadiga, baska sigorta girketine ayni konuda teklif-
name verilip verilmediZi, verilmigse reddedilip edilmediéi
sigorta priminin saptanabilmesi igin sigorta konusu rlziko-
nun biitiin ayrintilariyla belirtilmesi, sigortanin siireai,
sigortaci téraflndan gerektiginde O0denecek hasarlar ve si-
gortadan istifadeye davet olunan gahislar. Bu konuda bir
esasli hususun gizlenmediginin beyan edilmesi ve imzalanma-
81 gerekir.

Texkif sahiplerinin koti niyeti saptandiginda sigor-
taci sigortadan vazgegebilir.

b- Sigorta Poligesi

Polige akdin yapilmig olduZunu ve akdin gartlarini
gbsteren bif metindir. Sadece delil niteligindedir. Sigor-
ta akdinin baglamasi igin poligenin diizenlenmesi sart de-
gildir. |

Sigorta poligesi, sigorta genel gartlari ile sigor-
ta konusunun tim gzelliklerini belirten ve sigortayl bag-
latan bir belgedir. Sigorta sizlegmesini belirtmek lizere
sigorta girketi veya onun yetkili vekili tarafindan hazir-
lanan Qe sigorta sdzlegmesinin tamamlandigini anlatan bir
aozlesme tiirtidir (103).

Tiirk Ticaret Kanununun 1265. maddesine gore "sigor-
ta01‘sigorta ettirene, sigorta sdzlegmesi geregince her
iki tarafin sahip oldugu hak ve borglari gosteren kendi

(ya da kanuni temsilcisi) tarafindan imza edilen bir

(103) Aktuglu, s.64.
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sigorta poligesi veya onun yerine geg¢gmek iizere geg¢ici bir
sigorta ilmuhaberini ekleri ile birlikte vermeye zorunlu-
dur®, |

‘Sigorta poligesi iki kisimdan ibarettir. Birinci
kisimda Ticaret Bakahllél'nca onaylanmig bulunan sigorta
genel gartlari, ikinci kisimda ise, sigorta stzlegmesinin
ferdilegen 0zel gartlari vardir.

Sigorta polige ve ilmuhaberi sigorfa ettirenin ta-
lebi ilizerine nama, emre veya hamile yazili olarak diizenle-
nebilir (Kanun koyucu 1265. maddenin 2.fikrasinda bunu
hilkme baglamak suretiyle bunun kiymetli evrak niteligini
belirtmigtir). Can sigortasi dolayisiyla diizenlenen poli-
ge ise nama veya émre olur; hamile yazili policge diizenle-
nemez.,

Sigorta poligesi ve ilmuhaberinin agagida yazila
hususlari kapsamasi zorunludur (Tirk Tic.Kan.Md.1l266):

- Sigortacinin ve sigorta ettirenin ve varsa si-
gortadan faydalanan kimsenin ad ve soyadi veya
igletme ismi (ticaret iinvani) ve ikametg&hlari,

- Sigortanin konusu,

- Sigortacinin lizerine aldigi rizikolarla bunla-~
rin baglayacagl ve son bulacagi an,

- Sigorta bedeli,
~ Primin tutari ile ddeme siiresi ve yeri,

- Sigortacinin iligerine aldiga rizikolarin gergek
niteliklerinin tiimiini belirlemeye yarayacak bii-

- Ek teminatlarla ilgili klozlarin eklenmesi,
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- Diizenlenme tarihi ve iki tarafin (sigortaliyla
gigorta girketi veya vekilinin) imzalari.

Sigorta poligesi bu bilgiierden bagka, Ticaret Ba-
kanliZi'nca tasdik edilmig, zahmetsizce okunabilecek ve
kolayca eklenebilecek bigimde basilmig olan sigorta genel

gartlarini da igerir.

Hayat sigortalarinda sigorta poligesi ciro yoluyla
bir bagka kigiye devredilebilir. Bunun ig¢in yararlanacak
kiginin isminden s6z edilmesi yeterlidir (104).

¢~ Abonman Poligesi
Abonman poligesi, ileride gergeklegebilecek gegitli
isimleri ig¢ine alan poligelerdir. Sigorta edilecek mallar-
da, miktar bakimindan devamli hareket halinde bulunan ig-
letmeler ig¢in hazirlanan bir belgedir. Genellikle yangan

ve nakliyat sigortalarinda kullanilair.

Yangin sigortalarinda abonman sdzlegmesi ile temin
edilen mallarin primleri, mallarin giinliik girig ve gikig-
larini gosteren ve sigortala tarafindan ay sonlarinda si-

gorfac1ya verilen cetvellere gore tahakkuk ettirilir.

Nakliyat sigortasinda ise, gonderilen her parg¢a i-
¢in abonman sbdzlegmesi esaslarl dairesinde sartifikalar
hazirlanair, Abonman poligelerine gore, sigorta girketlerin-
ce verilen teminatin en iist siniri dbu poligelerde gdsteri~-
lir. Sigortalinin bﬁtﬁh gonderme iglerini sigorta ettirme-

ye miiteahhit bulundugu bu sdzlegmeye dayanarak bir yil

(104) Yiicesoy, s.91.
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igersinde yaptirdigi sigortalar dolayisiyla diizenlenen ve-
ya ihbar olunan hasar toplami, ayni siire igerisinde Odenen
net prim tutarinin %50 sini ge¢memesi ve bu bir sene igeri-
sinde en. az beg gﬁndefmenin yapilip sigortalanmig bulunga51
gartiyla, onbesinci‘ayln bitiminde belirli esaslar dahilin-
de prim iadesi yapilir (105).

d- Toplu Poligeler
Muhtelif gahislarin hayat ve kaza sigortalarini top-
lu olarak temin eden poligelerdir. Bir igletmede galigan
memur ve hizmetlilerin hayat veya kazaya kargi sigortalara

tek polige ile yapilabilir.

Ayn1l zamanda ¢egitli rizikolarlh toplu olarak goste-
rildiéi poligcelerdir. Bir otomobilin kazaya, hirsizlifa kar-
g1 sigortali olmasi yaninda ayni 2zamanda sahibinin de ken-
disini kazaya kargi sigortali yapmasi halinde kullanilan
policelerdir. Bu tiir poligeler ile bir igletmede caligan
personel iki sigorta brangina birden tek polige ile sigor-
ta ettiriledbilir.

e- Tecditname (Yenileme Senedi, Temditname)
Tecditname bir poligeyi bir yi1l veya daha fazla uza-
tan hukﬁken yeni bir polige hazirlanmasiyla aynl sonuglara
doguran bir belgedir.
Sigorta girketleri belli bir siire ig¢in, Ornegin yil-
lik olarak belli riskleri temin eden bir police diizenler-

ler. Bu sigorta poligesinin siiresinin sona ermesinde,

(105) Aktuglu, s8.69.
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yeniden bir polige diizenlenmesi liizumsuz sayildigindan, te-
minatin devaminy gostermek ilizere ve ilk defa dilzenlenen po-
ligenin kogullari dahilinde daha basit ve daha kisa bir.
belge diizenlerler. Igte ayni gartlarla sigortanin yenilen-
mesini ve devamiunl saglayan bu belgeye "tecditname™ "yeni-
leﬁe senedi” veya "temditname® denilir. Ancak yillaik poli-
¢elerde sigortalinin adi, adresi, rizikonun niteliZi ve
meblag konularinda bir degigiklik oldugu taktirde yeni bir
police diizenlenir (106).

f- Zeyilname (Avenant)

Poligen#n yururliigi sirasinda meydana gelen biitiin
degigiklikleri belirten, not eden ve poligenin ayrilmaz
pargasl olarak diigiinillen ek sozlegmedir. Sigorta sézlegme~
sinden sonra poligedeki kogullarda degigiklik yapilmak is-
tenirse bu belge diizenlenir. Zeyilnamede sigorta poligesin-
de kayitla bulunan hususlardan Srnegin; sigortalinln degig-
mesi, sigortali egyanin bulundugu yerdeki degigiklikler,
temin olunan tutardaki artig veya eksiligler ve buna benzer

diger hususlar kayit ve igaret olunur.

Zeyilname cegitleri gunlardir; lIptal zeyli, nakil
zeyilnamesi, bedel ihdirme, bedel arttirma, metin degigtir-
me, devir, teminat ilave, teminat ¢ikartma, vasati mevcut,
vade uzatma, vergi iade, vergi tahsil, fark prim tahsili,

kismf iptal-prim iade, Odenen hasar, taksit, diizeltme.

Zeyilname polige gibi sigortaci tarafindan diizenlen-

mektedir,

(106) Aktuglu, s.70.



- 114 -

Zeyilname de her iki tarafinda degigiklikleri goste-
rip kabul ettiklerine dair imzaiarl vardar,

g- Gegici Sigorta Belgesi (Muvakkat 1lmuhaber,
Gecici Senet)

Sigorta sbzlegmesi diizenlemee yetkisi bulunmayan
acenteler tarafindan sigortalilara geg¢ici olarak verilen
bir belgedir.

Sigorta sbozlegmesinin yapilmasinl miiteakip sigorta-
c1 kanunda Ongoriilen siirede polige veremeyebilir. Polige
verilinceye kadar geg¢en zaman i¢inde rizikonun gerceklegme-
81 ihtimali de vardir. Sigorta ettiren bu siire iginde ken-
dini giivence altina almak isteyebilir. Bu sﬁre i¢inde mey-
dana gelebilecek tehlikeler dolaylélyla sigortacinin mesu-

liyetini saglamak i¢in muvakkat ilmuhaber diizenlenir (107).

Bu belgenin belli bir siirenin sonuna kadar esas si-
gorta poligesi ile deZigtirilmesi gereklidir. Degigtiril-
medigi taktirde bir hilkmii kalmaz.

h- Sertifika
Herhangi bir gahsin veya kurulugun, sigortacisi ile
abonman s8t6zlegmesi diizenlemek suretiyle yapmig oldugu bag-
lantiya dayanilarak, taginan bir mal pargasi igih, nakli-
yat abonman sézlegmesi kogullarina uygun big¢imde bir kisim
olarak sigorta akdini gostermek iizere diizenlenen belgeye
"gsigorta sertifikasi™ denir. Sigorta sertifikasi esas ko=~

gullarin abonman sbzlegmesinde bulunmasi suretiyle hazirla-

nan daha basit ve daha kisa bir belgedir.

(107) Bozer, s.32.
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C- SIGORTACILIKTA HIZMET STRATEJILERI

Hizmetlerle ilgili birgok stratejiler geligtirilmig-
tir.'Bunlar hizmet karmasiyla ve hizmetin yagam siireciyle
i1gili stratejilerdir.

Hizmet karmasiyla ilgili sigorta igletmelerinde uy-
gulanabilecek baglica stratejiler gunlardir (108):

a- Hizmet karmasinln genigletilmesi,

b~ Hizmet karmasinin daraltilmasi,

c- Hizmette degigiklik yapma,
d- Hizmet konumlandirma,
e- Belirli bir hizmet dizisi imaji yaratilmasa,

f- Hizmet farklilagtirma.

a~ Hizmet Karmasinin Genigletilmesi

Sigorta igletmeleri, klrlarini arttirmak, miigterile-
rinin istek ve ihtiyag¢larina daha iyi cevap verebilmek, re-
kabette iistiin duruma gegebilmek ig¢in bazi yeni hizmetleri
hizmet karmalarina ekleyerek, hizmet karmalarinl geniglete~
~bilirler.

Hizmet karmasinin genigletilmesi yOniinde baski, hem
bliylime ve kaynaklarini kullanma amacindaki hizmet igletme-
gsinden hem de ihtiyag¢larini daha iyi kargilayacak hizmet-
ler isteyen miigterilerden gelmektedir. Dolayisiyla hizmet
igletmeleri tek bir hizmet degil, hizmetler grubu sunma
firsatlari aramaktadirlar. Ornegin, sigorta igletmeleri sa-
dece hayat sigortasi degil, kaza, yangin, hirsizlik, zirai

gigorta hizmetleri de sunmaktadirlar (109).

(108§ Stanton, 8.179.
(109) Aubrey Wilson, The Marketing of Professional Services,
(London:Mc Graw Hill Book Company, 1972), s.143
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b- Hizmet Karmasinin Daraltllma31

Sigorta igletmeleri ké&ra katkisi az olan hizmetleri-
ni, hizmet karmasindan g¢ikararak, dah fazla kir elde etmek
amaciyla kaynaklarini daha dar bir hizmet karmasi ilizerinde
yogunlagtirabilirler. Ornegin, sadece hayat sigortasi hiz-
metleri sunulmasi.

Sigorta igletmeleri daha kirli gordiikleri pazarlara
yonelerek, hizmet karmalarindan bazi hizmetleri ¢ikarirlar.
Belirli pazarlarda uzmanlagarak hizmet kalitelerini ylikselt-
meye g¢aligirlar. K&rsiz olan hizmetierin hizﬁet karmasindan
¢ikarilmasiyla sigorta igletmelerinin maliyetlerinde bir
diigme goriiliir. Bu da ieletmenin kirlarini arttirir. Ulkemiz-
de, sigorta igletmelerinin hayat sigortasi bolimlerinin,
girketlerin biinyesinden ayrilarak ayri bir‘hayat sigortasi
igletmesi olarak kurulmalari bu stratejiye Ornek olarak ve-

rilebilir.

c- Hizmette DeZigiklik Yapma

Igletmeler pazarladiklari hizmetin fiyatinda, dagi-
tim kanalinda, sunug bigiminde ya da ismende bir degigik~
lik yaparak yeni bir hizmet meydana getirebilir.

Sigorta talebindeki degigmeler, rekabet, pazarlama,
iiretim ve finansal olanaklarini daha etkili kullanmak, ye-
ni pazarlara girmek ya da var olan pazari genigletmek, ma-
liyetlerini diigiirmek ya da yeni bir igletme imaji yaratmak
nedenleriyle sigorta igletmeieri var olan hizmetlerinde de-

giklik yaparlar.
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d- Hizmet Konumlandirma

Hizmet konumlandirma, sigorta igletmesinin miigteri-
lerinin en ¢ok istedikleri ©zelliklere sahip hizmet kavra-
minl yaratmak ve siirdiirmek i¢in almig oldugu kararlar %e_

yaptigi eylemlerdir (110).

Sigorta igletmeleri dzellikle rekabetten kaginmak
i¢in hizmetlerini konumlandirmaya gitmelidirler.

Rekabetin artmasi: ve bunun sigorta igletmelerinin
kirlarini etkilemesi nedeniyle sigorta igletmeleri tiim pa-
zara hizmet sunmak yerine pazarlama g¢abalarini en ¢ok baga-
rili olabilecekleri pazar boliimlerinde yogunlagtirmalidar-
lar.

Hizmet konumlandirma, pazar boliimlemenin doZal bir
sonucudur. Hizmet konumlandirmayla miigterilerin zihinlerin-
de belli bir hizmet imaji yaratilir. Bu sayede hedef paza-

ra hizmet sunmak kolaylagir.

Hizmet konumlandirmada var olan ve umulan miigteri-
ler hizmetin kendileri ic¢in Onemli olan belirli bir yararai

sagladigina inanmalidarlar.

e- Belirli Bir Hizmet Dizisi Imaji Yaratilmasa

Bu strateji hizmete yeni bir prestij kazandirilma-
siyla ilgilidir. Sigorta igletmeleri, hizmetlerini yiiksek
fiyatlayarak belirli bir hizmet digisi imaji yaratabilir-
ler.

Sigorta igletmeleri, kimi zaman bunun tam tersi bir

uygulamayl da benimseyebilirler.

(110) Pride-Ferrell, s.192.
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Hizmetlerini diigiik fiyatlayarak, hizmetleri satin alma is~

tegi olup, yiliksek fiyat nedeniyle satin alamayanlara da hiz-

met sunabilirler.

f- Hizmet Farklilagtirma

Sigorta igletmeleri, rekabet baskisindan kurtulmak
i¢in hizmetlerini farklilagtirmaya c¢aligmalidirlar. Bu ne-
denle sigorta igletmeleri kimi zaman hizmetlerinde gergek
degigiklikler yapabilirler. Ornegin, fiyatini, dagitim kara-
linl degigtirebilirler ya da hizmetin sunug bigiminivdegis—
tirebilirler. Kimi zaménda, yo&un pazarlama iletigimi ¢aba-

lariyla hizmete farkli bir hizmet imaji verilmeye galigilair.

Sigorta igletmeleri kendilerini yalnizca ddZer sigor-
ta igletmelerinden degil, ayni zamanda diger mali kurumlar-
dan da farkli kilmayl amaglamalidirlar. Farklilagmanin en
Oonemli alanlarindan biri herhangi bir pazarlama stratejisi-
nin esas hedefi olm551 gereken "personel ve hizmet standar-
di1" dir. lgin zor tarafi bunun sadece bagarilmasi degil,

ayn1 zamanda miigteriye iletilmesidir (111).

- Hizmetlefin Planlanmagsl ve Geligtirilmesi

Mal pazarlayan igletmeler ic¢in yeni mallar ne dere-
ce énemliyse‘yeﬁi hizmetlerin geligtirilmesi de bir hizmet
igletmesi igin o derece Onemlidir. Ayni gekilde var olan
higmetlerin daha da gelistirilmesi ve istenmeyen,kér getir-

meyen hizmetlerden vazge¢ilmesi de dnemli amaglardar.

(111) Firth, "Nesnel Olmayani Satmak -1", s.ll.



Uriin planlama ve geligtirme bir hizmet igletmesinin
pazarlama programinda yer alir. Yonetim l-hangi hizmetle=-
rin sunulacagl, 2-sunulacak hizmet karmasinin uzunluéu,ve
genigligi, 3~ Hizmete markalama ya da garanti saglama gibi
nitelikler kazandirmak ig¢in yapilacak geylerde sistematik

bir. yol kullanir,

Hizmetlerin dayaniksizligi, talebin inig ¢ikigli ol-
masl ve stoklanamamasl hizmet pazarlayanlar i¢in hizmet plan-
lamapini ¢ok Onemli bir hale getirir. Bir hizmet igletmesi
iiriin karmasini genigletebilir, var olan hizmetleri degigti-
rebilir, hizmette inig ve.glklslar olabilir. Bunlarin ge-
sitli‘nedenleri olabilir. Igletme toplam ig hacmini genig-
letmek isteyebilir, mevsimsel dalgalanmalari azaltmak iste-
yebilir, miigterilerin degigen davranig kaliplarina uymak
‘isteyebilir. Ornegin, kuru temizleyiciler daha once sadece
kKuru temizleme iglemi yaparken, elbisé boyama, onarma ve
kiyafette bazi dégisiklikler yapma gibi hizmetler sunmaya
baglamiglardir. Bazi hizmet igletmeleri ilgili hizmetler éu—
nan girketlerle birlegerek hizmet karmalarini genigletmekte-
dirler. Ornegin, araba kiralama sirkétleri havayollari ve
otellerle birlikte cgaligmaktadirlar. Boylece ugaktan inen
bir miigteri kendisinin otelé ulagmasini saglayacak bir ara-

ba ile kargilagmaktadir.

Bazi durumlarda ise mamul planlama, hizmetlerde mal-
lardan daha kolay olmaktadir. Paketleme, renk, etiketleme

ve stil hizmet pazarlamasinda bulunmamaktadir.
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Fakat markalama ve kalitenin standartlagtirilmasi gibi ba-
z12 alanlarda hizmet igletmeleri biiyiikk sorunlarla karga kar-
giyadir. Markalama, kalitenin tutarliliginin korunmasi zor
oldugundan ve marka fiziksed olarak hizmete iligtirilemeye-
ceginden kolay degildir.

Hizmet kalitesinin standartlagtirilmasi ¢ok zor da
olsa éok 6nemlidir. Gizellik, bakim, saglik, bazi eglence
sektorleri ve sigorta sektorinde hizmetin kitlesel iliretimi
i¢in gaba gosterilmez. Bunun yé&xrine her miigteri tarafindan
farkli hizmet istenir. Bu tir durumlarda bile o miigteri

tutarli bir hizmet bekler(112).

D~ YENI HIZMET GELISTIRME

Igletmelerin temel gorevlerinden biri de yeni hiz-
metler geligtirmektir. Yeni hizmet geligtirmek igletmele-
rin siirekli .bir gorevidir. Yeni hizmetlerin geligtirilmesi
var olan hizmet dizisine yeni hizmetler eklenmesi ya da
yagam geyrini tamamlamig bir hizmetin yeni bir hizmetle
yer degigtirmesidir. Yeni hizmet kavrami gunlari igerir:

- Hizmet igletmesinin {iriin karmasi i¢in yeni olan,

fakat pazarda halihazirda var olan hizmetler.

- Var olan, fakat yeni bir pazar i¢in degigiklik-
ler yapilan hizmetler.

~ Tamamen yeni hizmetler.

Bir hizmet igletmesinin yeni hizmetler sunma sege-~

nekleri gunlar olabilir(113):

(112) Stanton, s.448-449.
(11%3) wilson, s.1l46.



Durum Kaynak
- Var olan hizmetleri gu Var olan olanaklar, tesisler
anki miigterilere daha ¢ok ve pazar pozisyonu
satma ‘
-~ Var oian hizmetleri ye- Var olan olanaklar ve tesis-
ni miigterilere satma ler
' Pazar kaynaklari yok
- Var olan miigterilere Pazar kaynaklari, olanak ve
yeni hizmetler satma tesis kaynaklari yok
- JYeni pazarlarda yeni Yok

hizmetler satma

Yeni hizmetler genelde ?ﬁsterilerin daha yliksek per-
formans standértlarl istemelerinden ya da eski bir hizmete
farkli yeni nitelikler kazandirilmasi sonucu olugur. Tari-
hin uzak ve yakin agamalarinda, degigik ﬁslﬁplar‘sistemler
gercevesinde ulagilmaya galigilan genig bir alana yayilan
ihtiyag¢ ve isteklér silsilesinin karsllanmasi ve refah se-
viyesinin yilkseltilmesi olmugtur. Ornegin, sigorta igletme-
leri son yillarda toplam hizmetlerine, bireysel kredinin
tilkketici hesabina sigortalanmasi, siirpriz dogum sigortasa,
vergilerin arttirilmasina kargl sigorta, hava muhalefeti
nedeniyle tatilin ertelenmesine kargl sigorta gibi yeni

hizmetler eklemiglerdir.

Yeni hizmet fikirleri migteri igletmenin ve gevre-
sindeki degigimlerin sonucunda da ortaya ¢ikabilir. Orne-
gin, miigteri igletmenin iretim siirecindeki bir degigiklik,
yeni tekniklerin, materyallerin kullanilmasi girketin bil-

gisayar yazilim danigmanina ihtiya¢ duymasini saglayabilir.
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Yeni hizmet geligtirmenin bir yolu halihazirda hiz-
met verilen pazarlara yeni hizmetler sunulmasidir. Var olan
pazarlar ig¢in yeni hizmetler geligtirmenin en bagarili or-
negi muhasebecilik mesleginde goriilmiigtir. Biiyiik muhasebe
girketleri muhasebe hizmetlerinin yanisira ydnetim danig-
manligi da yapmaya baglamiglardir. Sigorta girketleri de
sigorta hizmetlerinin yanisira sigorta danlgﬁanllk hizmeti

vermeye baglamiglardar.

Var olan hizmetlerin yeni pazarlara sunulma imkani
her zaman gbz oniinde bulundurulmalidir. Bu pazarlarda var
olan hizmetler yeni hizmet anlamina Qg gelebilir. Ornegin,
sistem miihendisleri yeni teknolojilerin ve hizmetlerin
farkli sektorlerde nasil kullanilabilecegini aragtirmig-
lardir. Sistem miihendislerinin var olan bir teknolojiyi
yeni pazarlérda uygulamalari sonucunda bilgisayar teknik~-
leri tipda, insan-giici plahlamasxnda, pazar ic¢in model o-

lusturulmasinda, patent aragtirmalarinda kullanilmaktadair.

Yeni hizmetler geligtirmenin en zor yolu ise yeni
pazarlar ig¢in yeni hiimetler geligtirmektir. Yeni hizmet
fikirleri igletmenin icinde‘gelisecegi gibi aragtirma ve
geligtirme, pazarlama araetlrmalarl gibi dig cgaligmalarin
sonucunda da olugur. Resmif olmayan bigimlerde ise hizmet
igletmelerindeki Oneri kutularindan ya da bir yemek tar-

tigmasl esnasinda yeni hizmet fikirleri dogabilir (114).

(114) wilson, s.150.



Yeni hizmetin bagarisinda gu iki olgu oOnem tagimakta-
dir(115): 1l.Yeni hizmet mevcut veya yaratilabilecek bir ih-
tiyaca cevap vermekte midir? 2.Kullanilmasi bazi aligkan-

liklarin degigtirilmesini gerektirecek midir?

E- YENI HIZMET GELISTIRME YONTEMI

Yeni hizhétler pazérlama basarlsinln saglanmasinda
ve korunmasinda birincil dereeede rol oynayan faktdrlerdir.
Buna gore pazarlama bagarisi dogrudan hizmet aragtirma ve
gelistirme faaliyetleri ile ilgili anlayig ve uygulamala=-
ra baglidir. Pazarlama karmasl ig¢inde 6ncelikli bir yere
sahip olan mal veya hizmet fiziki ve fiziksel olmayan(mar-
ka imaji, Odeme kogullari, kredi imkanlari, miigteri hizmet-
leri) Gzelliklere sahiptir. Miigteriler bir hizmeti satin
aldiklari zaman sadece bir kolayllél'satln almazlar, temel-
de istek ve ihtiyag¢larini kargilayacak bir biitiinli sahiplen-
mek, ondan yararlanmak amacindadirlar. Bagarili igletmeler
sadece hizmetlerden ziyade hizmetin yaratacagi faydalara,
miigterinin istek ve ihtiyag¢larini kargilama imké4n ve Gzel-
liklerini satarlar. Hizmet aragtirma ve geligtirme g¢alig-

malarina bu anlayig temel alinarak girigilmelidir.

Genigletilmig mal veya hizmet kavrami biinyesindeki
zengin ve g¢egitli faktdrlerde, miigteri istek ve ihtiyagla-
r1 dikkate alinarak, pazarlama hedefleri dahilinde yapila-

cak degigiklikler yeni hizmetleri ortaya g¢ikaracaktir(116).

(ilS)vEngin Okyay, Yeni Mamul Kararlari ve Tiirkiye'deki
Uygulama, (istanbul: 1.0.1g1.Fak.Yay.No.41,1975),
8.24. . :

(116) Murat Ferman, "Mamul Aragtirma ve Geligtirme Uzeri-

ne Degerlendirmeler", Pazarlama Diinyasi, Y.4, S.22,
(Temmuz~Agustos 19903, 8.,19-22.
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Yeni hizmet gu agamalardan gegilerek geligtiri-
lir (117):

l- Yeni hizmet dligiincesinin olugmasi

2=~ Diigiincelerin ayiklanmasa

3- Ekonomik inceleme

4~ Hizmeti geligtirme

5- Pazarlama sinamasi

6~ Pazara siirme

1- Yeni Hizmet Diiglincesinin Olugmasi

Yeni hizmet geligtirme, bir hizmet diigiincesinin
olugmasiyla baglar. Baglica dﬁsﬁnce kaynaklari olarak miig~
teriler, aracilar, sétls elemanlari, igletmenin gegitli
yonetim kademesindeki personel, aragtirma-geligtirme bﬁlﬁ;
mii, liniversite ve benzeri bagimsiz ¢aligan aragtlrmé ku-

rumlari, rakipler sayilabilir.

Sigortacilikta yeni hizmet fikri yogun bir aragtir-

ma ve miigteri ihtiyacinin belirlenmesine dayanar.

2~ Diigiincelerin Ayiklanmasa

Bu agamada satig olanagil, pazarlama maliyeti ve ig-
letmeye uygun olup olmadigi ag¢isindan diigiinceler kabaca
degerlendirilir.

Yeni bir sigorta hizmetinin geligtirilmesi yogun
bir inceleme safhasindan geg¢ecektir. Miigteri ihtiyag¢lara
ile igletmenin fizikfi, besefi ve malf kaynaklarina uygun-

lugu incelenecektir.

(117) Cemalcilar, b.l31l.
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3~ Ekonomik Inceleme
Ekonomik incelemede talep, rekabet kosuliarl ile ma-
liyet ve yeni hizmetin igletme pazarlama eylemlerine etki-

leri gozden geg¢irilir.

4~ Hizmeti Geligtirme
Yeni hizmet geligtirme de bu agama, en uzun ve en
pahall agamadir. Sigorta hizmeti geligtirirken bu agamada

sirasiyla gunlar yapilabilir:

i. Sigértalanacak mal, can ve kiymetlerin Gzellik-
- lerine gore sigorta genel ve 0zel gartlari belirlenir ve

bunlarla ilgili hizmet birimleri olugturulur.

ii, Devlet kontroliinde olan sigorta hizmetinin ana
yontemleri ve genel gartlari Hazine ve Dig Ticaret Miiste~
garligi tarafindan saptanir. Sigorta Ucreti ise sigorta

girketleri tarafindan serbest olarak belirlenir.

iii, Sigorta tiiriine gore polige, zeyilname ve teklif-
name hazirlanir ve kaliteli kagitlara bastirilir. Boylece

hizmet ambalajlanmig ve satiga hazirlanmig olur.

iv. Sigorta iicretinin (priminin) taksitlerle dden-
mesini saglamak, sigortali mal ve degerleri yerinde gor-
mek, teklifnéme hazirlamak, sigortaliya genei bilgi verip
koruma yontemlerini anlatmak ve hasar olduZunda hemen ilgi
gosterip tazminatin Odenmesi ig¢in gerekli olan belgeler
hakkinda ag¢iklama yapmak, tazminatin hak ve adalete uygun
ve tam olarak en kisa zamanda Odenmesini saglamak igleri

de teslim, odeme kolayligi ve satig sonra81‘hizmétlerdir.
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5- Pazarlama Sinamasi |

Pazarlama sinamasi, geligtirilen hizmeti gergek ola-
rak pazara sunup hizmetin ne ©Olg¢iilde benimsendigini deger-
leme ¢abasidir. Hizmet geligtirme ¢aligmalarinda olumlu so-
nu¢ veren yeni hizmet tasarisi hedef pazarin kiigiik bir bo-
liimiinde test edilir. Miigterinin yeni hizmeti (poligeyi)
ne Olgiide benimsedigi, kimin ne gekilde satin aldigi ince-
lenir,

6~ Pazara Siirme

Pazarlama sinamasinin 1slglhda gerekli degigiklik-
ler yapildiktan sonra hizmet pazara sunulur.

Yeni sigorta hizmeti pazarda test edildikten sonra
Murakabe Kurulu'nun onayi ile pazara verilmek ilizere bekle-

tilir.

Sigorta pazarlamasinda yeni hizmet geligtirme aga-

malarl agagidaki gekilde gosterilmigtir (118);

(118) Jean-Claude Harrari, Insurance Marketing, (London:
Witherby Company Ltd., 198%4), s.19.
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Yeni dogan iiriin, ozel bir ihtimama, himayeye, teg-
vik ve takdime ihtiya¢ gostermektedir. Bu gorevi yeni po-
lige yoneticilerinin yerine getirmesi beklenir. Poligg yo-
neticileri gerekli egitim ¢aligmalarina katilacak, acente
ve sigorta uzmanlariyla iliskileri geligtirecek ve miigte-
riye doniik tutundurma ¢aligmalarina destek vereceklerdir.
Bu ilgi ve yoneltme ilgili poligenin kendi ayaklari ilize-
rinde yiirliyebilmesine kadar siirebilecektir. BSylece yeni
bir polige sunus,vbﬁyﬁme, doyma ve azalma donemlerini ya-
gayabilecektir.

Ulkemizde geligtirilen sigorta polige ve tiirlerini
taklit konusunda bir kisitlama mevcut degildir. Ancak po=-
lige igeriginde, rekabet nedeniyle bazi farkliliklar da
getirilebilmektedir. Polige yoneticisi bu farkllilgl ya-
ratmak ig¢in yogun bir ¢aba igerisine girebilmeli, teknik
ve satig servisleriyle yogun igbirligini geligtirebilme-
lidir. Sigorta tiirlerinin risk ve yatirim yonli olduZu
dikkate alinacak olursa, polige yoneticisi sigortacilik
alaninda sigortalanabilir risk ve yatirim alanlarini ge-
ligtirebilmelidir.

Palige yoneticisinin ilgi alanlari gu gekilde si-
niflandirilabilir: Ferdi Olgekte sigorta tiirleri maddi
ve sorumluluk alanlari itibariyle bir ayrima tibl tutula-
bilecegi gibi kazang ve miilkiyet kaybi olarak da bir ay-
rima gidilebilir. Diger yandan, kazang kaybi kigisel ve .

igletme yo6nlii olarak ikiye ayrialabilir.



Kigisel alanda hayat, kaza, saglik, yaglilik, igsizlik vb.
polige tiirlerinden stz edilebilir. Igletme alaninda kar
kaybi, kira kayba, zirai kayiplar, ig kaybi vb. poligeler
gelistirebilir. Milkiyet kaybi alaninda yangain, deprem; in-
filak, mahsul ve verim kaybi, harp, radyasybn, ayaklanma,
kaza, tagima vb. hasar sigortalari; hirsizlik, soygun‘vb.
kdoti niyet sigortalari, kredi (giipheli alacaklar), patent
vb. sigortalari; hukuki sorumluluk (igveren, kiraci, emni-
yéti suistimal, iigiincii gahislara kargi sorumluluk) sigorta-
lari, hastalik, ek tiikketim (yangin nedeniyle vb.) yerine

koyma vb. teminat sigortalarindan sdz edilebilir (119).

Sigorta girketleri, sigorta polige dizilerine hayat
sigortaciliginda oldugu gibi tek bir brangi alip burada
yogunlagan alt polige karmalari sunabilecekleri gibi, ha-
yat ve saglik sigortalari yaninda mﬁlkiyet’ve sorumluluk
sigortalariyla gegitlenmig bir polige sistemi de sunabil-

mektedirler (120).

Sigortacilikta yenilik taklit yonli olarak gelig-
mektedir. Bati'daki mevcut poligelerin ilke gartlarina a-
dapte edilerek‘uygulanma51 yoluna gidilmektedir. Bu sigor-
taciligin evrensel O0zelligi nedeniyle tegvik gormektedir.
Nitekim ilgili poligenin reasiirans iglemlerinde bGylesi
bir evrensel boyut ve Ozelliklere ihtiya¢ duyulabilmekte-

dir (121).

(119) Karabulut, s.l6'dan Robert Reigel and Jerome S.Miller
Principles and Practies in Insurance, (New Jersey:
Prentice~Hall Inc., 1966)

(120) S.S.Huebner, K.Black and R.S.Cline, Property and Lia-
bility Insurance, (New Jersey: Prentice-Hall Inc.,
1982) » 8011‘120

(121) Karabulut, s.17.
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\ Yeni poligenin potansiyel kaynagi olan risk gele-
cege dbnﬁk, belirsiz, Glgﬁlebilir, muhtemel ve megru ol-
malidair.

‘Yeni bir polige liretebilme ilgili kamu otoritesi-
nin iznine baglidir ve bu bir patent hakkil yaratmamakta=-
dir. Pazara verilen yeni polige gerekli orgiitsel dﬁzehle-
meye ve yeterli tutundurma kampanyalarina konu olabilme-
lidir.

Hizmet pazarlayan organizasyonlar bagarilarini de-
vam ettirmek ic¢in yeni hizmetler geligtirmelidirler. Ye-~
ni hizmet geligtirme sebeplerinden birkag¢i gunlardir(122):

i. Rekabet kargisinda mevcut satig bagarisini

sirdiirmek

ii, Kaybedilen portfdyiin yeniden kazanilmasi

iii. Fazla kapasiteden faydalanmak
iv. Mevsimsel dalgalanmalari diizeltmek

v. Riski azaltmak (az sayida hizmetin yer aldig:
hizmet dizisine bagli satig modelinde dengeyi
saglayarak buna bagli riski azaltmak)

vi. Yeni firsatlardan faydalanmak

Yeni hizmet geligtirme sebebi ne olursa olsun ye-
ni hizmeti geligtirmenin iki yolu vardir. Birincisi ulus-
lararasi pazarlamada yaygin bir strateji olan lisans ya
da acquisition yoluyla dig kaynaklardan yararlanmak, i-
kincisi tartigmalar toplantilar yaparak yeni hizmet ge-

ligtirme siireci yoluyla i¢ kaynaklardan yararlanmak.

(122) Cowell, s.131.
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F~ HIZMETIN YASAM SURECI KAVRAMI

Yenl bir hizmet geligtirip pazara sunuldugunda 806z
konusu hizmetin satiglari giderek yilkkselir, sonra da gide-
rek dﬁsef. Hizmetin k#ilil1ig1 da benzer bir egilim goste=~
rir. |

Hizmetin yagam siireci hizmetin tipki insanlar gibi
bir yagam ¢izgilerinin oldugunu, insanlar gibi dogduklari-
n1, biiylidiklerini, olgunlagtiklarini ve ©ldiiklerini varsa-

yan bir modeldir (123).

Birgok hizmetin gegmigteki yagam egrileri incelene-
rek hizmet yasam egrileri geligtirilmigtir. Bu egriler yar-
dimiyla da hizmetlerin satig ve kérlilik iligkileri agik~
lanmaya galigilmigtir.

Bir hizmetin yagam siireci dort agamadan olugur.
Bunlar;

1- Tanitma

2- Geligme

3~ 0lgunluk

4~ Gerileme

Bu yagam dénemlerinin uzunlugu, hizmetten hizmete
farkliliklar gosterir. Bazi hizmetler pazara g¢ok gabuk gi-
rerler ve yagamlari ¢ok kisa olur. Hizmetin yagam siirecine
bagli olarak pazarlama gabalari yeniden gbzden gegirilmek
ve diizenlenmek zorundadir.

Hizmetin yagam siiresince her bir donemin ozellikleri

ile satiglarin ve kirlarin gosterdigi geligme gu gekilde

agiklanabilir:

(123) Yiikselen, s.67.
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l- Tanitma

Hizmetin tanitma agamasinda satiglar yavag bir bii=-
yume gosterir. Bu agamada satiglarin biiyiimesini etkileyen
 faktorler; yenilik¢i miigterilerin nispeten az sayida olma-
s1, etkili dagitim a1 kurmada problemler, kalite ve giive-
nirligin temininde teknik‘problemler ve slnlfll firetim ka-
pasitesidir (124). Yiiksek maliyet ve diigiik satiglar nede-
niyle bu agamada kir yerine zarar vardir. Hizmetin taniti-
ml iqin yogun reklam kampanyalarina ihtiya¢ duyulur. Hiz~
metin dogrudan rakibi yoktur. Hizmetin nitelikleri sik
81k degigtirilir. Aragtirma ve‘gelistirme maliyetleri yiik-
sektir. Hizmetin miigteriye sunumu igin yilksek dagitim ma-
liyetlerine katlanilir. Hizmetin fiyati yilksektir. Bu d6-

nemde kir elde edilméz.

2- Gelisme

Geligme agamasinda, hizmetin satiglari artmaya bag-
lar. Daha fazla miigteri yenilikgileri (dnderleri) takip
eder, hizmet farklilagtirmasi ve pazar bodliimlendirme po-
litikalari suretiyle pazar genigler, rakipler pazara girer
ve dagitim genigler.

Halk hizmetin farkina varir ve satin almaya baglar.
Bu agamada, yiikselen satiglar nedeniyle rakipler pazara
girmeye baglar ve rekabet artar. Igletme gegitli yollar-
dan hizmetinin farkli oldugu imajini yaratmaya, hizmeti

farklilagtirmaya g¢aligir, Hizmetin sunumu yayginlagtiri_

lar.

(124) Cowell, s.1l15.
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Pazar payini koruyabilmek ve geligtirmek amaciyla
hizmetin fiyati diigiiriliir ve pazarlama gabalarina agirlik
verilir. Satiglarin artmasina bagli olarak, kA&rlar da art-

maya baglar ve bu agamada kfrlar en iist diizeye ulasar.

3= Olgunluk

Olgunlukvagama51nda satiglardaki artig orani azalair.
Ancak belirli bir siire satig #drtigi siirer. Kirda da benzeri
geligme gorilir. Rekabet gok giddetlidir. Ayrica bu donem=-
de reklam harcamalari g¢ok biiyiik boyutlara-ulaslr. Bu da hiz-
metin maliyetini ylikselterek kérliliZi azaltir. Zayif rakip-
ler pazardan cekilir.

4~ Gerileme

Bu ddnemde satiglar hizla diigmeye baglar. Yeni tek-
nolojik geligmeler ya da toplumsal egilimler hizmetlerin
gerileme ddnemine girmelerine ve ortadan kalkmalarina neden
olurlar, Bu ddonemde gligli igletmeler bu hizmetleri pazara
sunmaya devam ederler. Gerileme dSnemine girmig hizmetler
ig¢in yapllan pazarlama iletigimi ¢abalari azaltilar. Karlaf
biiyiik 6l¢iide diigmiigtiir. Ama yine de bazi igletmeler, bu

hizmetlerden k&r saglamayi siirdiiriirler.

Biitiin hizmetler birbirini izleyen agamalardan gege-
rek yagam siireglerini tamamlarlar. Her agamada, pazarlama=-
c1 farkli sorunlarla kargilagar. Kaiellasllan sorunlarin
¢oziimiinde hizmetin yagam siirecinin hangi doneminde oldugu

goz onilinde bulundurulmalidair.
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G- YENI HIZMET PAZARA SUNULDUKTAN SONRA ALINACAK
KARARLAR '

Yeni hizmet, pazara sunulduktan sonra, hizmetin ya-

gam silireci i¢inde pazarlama karmasiyla ilgili olarak birgok

kararlarain al;nma51 gerekir (125).

Tanitma agamasinda; hizmetin eksiklikleri varsa bun-
lar diizeltilerek hizmetin kalitesi iyilegtiriimelidir. Ay-m
rica, hizmete en gok ilgi gtsteren miigterilerin dzellikle-
rine gore hizmetin sunum big¢imi, fiyatlama ve satig eylem=-
leri gozden gegirilmeli ve gerekiyorsa diizeltmeler yapilma-

ladar.

Geligme agamasinda; hizmet karmasi genigletilerek

daha ©zel pazar boliimlerine girilmeye g¢aligilmalidir. Hiz-
metin dagitimi konusunda eksiklikler varsa, bunun nedenle-
ri bulunarak diizeltilmelidir. Bu donemde igletmenin mali-
yetleri hizmetin talebine gdre‘fiyat diizenlemelerine gidi-
lebilir ve fiyatlar digiiriilebilir. Bu sayede yeni rakiple-
rin pazara girmeleri Onlenir. Ancak‘yogun bir rekabet yoksa
fiyatlar diiglirlilmeyebilir. Geligme doneminde satig gabalara
sigorta hizmetlerine kargi bir miigteri bagliligi yaratmaya
yonelik olmalidar.

Olgunluk agamasinda; hizmetin kalitesini ya da nite=-

liklerini degigtirme ihtiyéCL duyulur. Hizmetin sunug bigi-
minde degigiklikler yapilar. Acantelerih hizmeti destekle-~
meleri i¢in gerekli gabalara girigilir. Acentelerde hizme-

tin satiginin arttirilmasi i¢in gerekli diizenlemeler yapilar.

(125) Cemalcilar, s8.139-142.
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Bu donemde fiyatlar indirilerek ya da miigteri grup-
larina gore diizenlenerek, hizmetin kullanimi ve yeni kul-
lanim alanlari arttirilmaya ¢aligilir. Pazar payini koru-
mﬁk amaciyla reklam g¢gabalari arttirilir. Temel satig caba-

81 olan kigisel satigtan yoZun olarak yararlanilair.

Gerileme agamasinda; hizmetin satigina devam edilip
edilmeyecegine, edilecekse gerekli iyilegtirme g¢abalarinin
neler olacagina iligkin kararlar verilir. Hizmetin fiyata
ve acente komisyon oranlari gbzden geg¢irilir. Hizmetin sa-
tigini arttirmak amaciyla satig promosyonlarlndah yararla-
nilir. Reklamlar siirdiiriliir, fuar, sergl vb.gibi bazi sa-
tig gabalari yapilabilir. Ancak bu donemde diger donemle-
re gore satig gabalari en az diizeydedir. Cabalar diigmeyi

geciktirmekten bagka bir ige yaramaz.



2- SIGORTA HIZMETLERININ FIYATLANDIRILMASI
A- FPIYATIN ONEMI

Fiyat hizmet igletmesinde en Onemli pazarlama elew-
manlarlndén biridir. Fiyata iligkin kararlarin verilmesi
igletmenin bagarisi ig¢in hayati Onem tagir. Fiyat degigim
konusuna gére degigik sUzciiklerle belirtilir. Sigorta ko-

nusunda fiyat, prim, komisyon vb. isimler alir. Fiyat pa-
zarlama karmasinin gelir saglayan tek elemanidir, digerle-
ri gider yaratirlar. Fiyatlama konusundaki ¢aligmalarla

igletme yagamini saglayacak gelir elde eder,

Serbest ekonomilerde fiyat, ekonomik yagami diizen-
leyen bir éragtlr. Sistemde denge unsuru olarak rol oynar.
Fiyat igletmeler ig¢in de gok onemlidir. lgletmenin pazar-
lama programini, pazardaki konumunu ve pazar payinl dogru-
dan etkiler. Fiyat, hizmetin algilanmasinda, hizmet ve

marka degerlemede miigteriye de bir fikir verir (126).

Hizmetlerin pazarlanmasinda fiyatlama iglevi ¢ok
onemlidir. Nedeni, hizmet alimlarinin genellikle istege
bagli olmasidir. Alici, hizmet alimini kolaylikla ertele-~
yebilir ya da kendisi yapar. Ayrica fiyatlama uygulamasi
degigiklikler gbsterir.

Sigorta hizmetinin Gzellikleri sigorta pazarlndaki

fiyatlarh etkiler. Sigorta hlzmetlnin dokunulamazllgl (fi-

e ]

ta karga tutumlarlnl hem de fiyat saptama mekanlzma51n1

eék-iier . —

(126) Yikselen, 8.83.



Miigteriler fiyat ve kalite arasinda mallara oranla

daha fazla bir iligki algilarlar. Musteriler sigorta hiz-

metinin kalitesinl satln almadan once degerleyemeyecekleri

igin, fiyat bir kallte gostergesi haline gelir. Dolayisiy-

la satlglarl arttlrmak igin fiyatlarla oynanmasl risklidir

Sigorta hizmetinin fiziksel bir varliga sahip olma-
masl nedeniyle bir birim hizmetin maliyetinin saptanmasi

da zor bir iglemdir.

Sigorta hizmetlerlnln bozulabilirliginin, stoklana-

mamasinin ve talepteki duzensizliklerln, fiyatlar ilizerinde

e

“bazi etkileri vardar, Fiyat indirimleri ya da Ozel fiyat

sunumlarl ile bu etki giderilmeye ¢aligilar,

Mligteriler sigorta hizmetinin kullanilmasini gecik-
tirebilirler. Bu Ozellik sigorta pazarlamacilari arasinda
s1kl bir rekabete neden olabilir. Sigorta igletmelerinin
sundugu sigorta hizmetleri benzer oldugundan ¢ok fazla fi-
yat rekabeti olabilir.

Sigorta hizmetlerinde fiyat, ekonomik kogullara,

musterilerin fiyat hakk1ndak1 hlslerlne, pazardakl rekabe-

%e, talebin duzeyine vb. bi{Qgg etken goz Onilinde bulundu-

rularak saptanlr. Saptanan flyat pazarln na81l b1r tepki

gosterecegine baglldlr.

Sigortaciligin belli bagli fonksiyonu risk dagiti-
m1, bagka bir deyimle ekonomide risk azaltmadir. Ancak si-
gorta igletmeleri ayni zamanda yatirim kuruluglari olarak

da faaliyette bulunmaktadirlar.



Sigorta igletmelerinin gﬁ;dﬁkleri hizmet kargiliga
-¢lde ettikleri primlerin 6zellikleri,‘sigorta igletmeleri-
ni illke ekonomisi ig¢inde bir yatiraim kurulugu olarak da
faaliyette bulunmaya zorlamaktadir. Sigorta hizmetinin kar-
11181 olan primlerin pegin olarak tahsil edilmesi, sigor-
taciya, onlari hasar tazminatinin 6denéceéi zamana kadar
kullanma imkanini vermektedir. Diger taraftan sigorta ig-
" letmeciliginde sbz konusu bazi &zel ihtiyatlarin varligy,
0zellikle hayat sigortalarindaki hayat priminin bir parga-
81 olan‘tasarruf primi tutarlari sigortaciya genisg yatirim

imké8nlari saglamaktadir.

Sigortacilikta prim denilen ve sigorta fiyatini o-
lugturan meblag genellikle her sigorta doneminin baginda
odenir ve o dtnem igin gegerli olur. lhtimal hesaplarinin
iyi yapilmasi halinde prim geklinde her dénemin baginda
toplanacak bu meblaglar, o donem iéinde meydana gelecek
hasarlari kargilayacagir gibi ayni zamanda, sigorta iglet-
mesinin faaliyet giderlerini de kargilar. Primlerin sigor-
ta doneminin baginda pegin olarak Odenmesi, hasar ve faa-
liyet giderlerinin ise o ddnem ig¢ine dagitilmig olmasi,si-
gortacinin elinde belirli miktarda bir meblagin birikmesi-
ne sebep olur. Bu birikme ile bir yatirim imkani meydana
gelir (127).

Biitiin bunlarin gergeklegebilmesi ig¢in prim miktari-
nin dogru bir big¢imde belirlenmesi ve diizenli olarak top-

lanmasl gerekir.

(127) Pekiner, s.123.



Sigorta isletmelerlnde sigorta hizmetlnln fiyatlan-

fakat en fazla zorluk gosteren klsmldlr. Bu zorluk, ozel-

likle ¢egitli sigorta branslarlnln ve buﬁlara ait gegitli
sigorta tiirlerinin, sigorta teknigi bakimindan kavranilma-
lary ve sigorta hizmetinin fiyatini olugturan prim orani-
nin tespiti ig¢in kiymetlendirilmeleri sirasinda sdz konusu
olmaktédlr. Bu bakimdan, asllnda sigorta priminin tespiti
demek olan fiyatlandlrma ile ilglli bﬁtun sigorta brangla-
fiﬂfazﬁﬁgéé;rli olabilecek bir formiil verilmesi 86z konu—
su degildir. Her sigorta branslnda prim oranl,‘sigorta ko=~
nusu olan birimlerln sahip olduklarl risk derecelerlne g0~

re bellrlenlr.

B- HIZMETLERIN P1YATLANDIRIIMASINDA GOZ ONUNDE
TUTULACAK ETKENLER
Sigorta igletmelerinde fiyat amag¢lari belirlenmeden
once bir digi etken géz Oniilnde bulundurulmalidir. Bunlarain

en onemlileri gunlardir (128):

a~ Hizmet Uriini Ig¢in Planlanan Pazar Konumu

Pazar konumu hiimetin rakiplerle mukayeseli olarak
miigterinin gozlindeki yeridir. Miigterinin hizmeti nasil al-
giladigiyla ilgilidir. Diger bir deyigle miigterinin sigor-
ta hizmetini diger sigofta hizmetlerine godre nasil gordii-
gudiir. Fiyat pazarlama karmasi iginde sigorta hizmetinin
konumunu belirleyen onemli bir elemandir. Dokunulabilir

mallar fiziksel nitelikleriyle konumlandiarilirken,hizmet-

(128) Cowell, s.151.
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ler genellikle fiziksel olmayan niteliklere godre konumlan-
dirilar.

b- Hizmetin Uriin Yagam Siirecindeki Safhasi '

Hizmetin fiyati yagam siireciyle de iligkilidir. Or-
negin, bir sigorta igletmesi yeni bir hizmet tanitirken
pazara derinlemesine girmek ve hizla pazar payi kazanmak
i¢in diigiik bir fiyat (prim) saptayabilir. Ya da kisa zaman-
da miimkiin oldugu kadar g¢gok kér elde etmek ig¢in yiikksek fi-
yatlar koyabilir. Bu strateji eger rekabet yoksa ve miigte~
ri ihtiyag¢lari acil ise gegerli olabilir.

c~- Talep Esnekligi

Hizmet igletmelerinde fiyatlama amaglari talebin es-
neklik derecesinden etkilenir. Talep esnekligi talebin fi-
yattaki degigmelere kargi gosterdigi tepkidir. Bazi pazar-
larda talep fiyat dégigimlerinden ¢ok etkilenir. Bir sigor-
ta igletmesi fiyat degigikliklerinde sigorta talebinin ne
denli esnek oldugunu ya da olmadiginl aragtirmalidir. Orne-
gin, sigorta igletmesi talep elastik oldugu halde fiyatla-
r1 diigiiriiyorsa, talepte ¢ok fazla artig olmayacak fakat
k&r marjlari diligecektir. Dolaylsiyla esneklik kavrami fi-

yatlara bazi kisitlamalar getirir.

d- Rekabet Durumu

Pazardaki rékabetin glicli hizmet igletmeainin fiyat-
lari iizerinde etkilidir. Hizmet iiriinleri arasindaki fark-
11li:k az, rekabet yoZun iée, igletmenin fiyata belirleme-
. deki insiyatifi daha kisitlidar.
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Fakat hizmetler arasindaki farkliliklarin az ¢ok

gliclii oldugu pazarlarda fiyatlar birbirine yakin olmalidair.

Sigorta igletmelerinin sundugu hizmetler arasinda’
farklilik az ve rekabet yogun oldugundan sigorta primleri
belirlenirken bunlar gtz Oniinde bulundurulmalidair.

e~ Fiyatin Stratejik Roli

Fiyatlama politikalarinin Orgiitsel amaglara ulasgma=-
da stratejik bir roli vardir. Dolayisiyla bir hizmet hak-
kindaki fiyatlama kararlari stratejik amaglara uygun olma-
lidir. Ornegin, sigorta hizmeti sunan yeni bir sigorta ig-
letmesi; sigorta pazarinda kendine yer edinmek i¢in, belli
bir siire k8rsiz da olsa dligikk fiyatlarla pazardan Snemli
bir pay kapabilir. Pagzara derinlemesine girme politikasiy-
la maksimum satiglara ulagilabilir. Herhangi bir fiyatlama
stratejisi pazarlama karmasinin diéef elemanlariyla uyumlu

olmalidir.
C- FIYATLAMA YONTEMLER?

Sigorta hizmetlerinin iliretim ve pazarlama siiregleri
incelendiginde maliyetlerin bilylik bir kKisminin ortak ve sa-
bit maliyetler oldugu goriiliir. Bu nedenle her hizmetin ayri
ayri birim maliyetini bulmak koiay degildir. Bu yiizden tiim
hizmetlerin maliyeti, tiim hizmetlere karigik bir bigimde
dagitilarak hizmetlerin maliyetleri belirlenir. Personel
giderleri de belirli araliklarda sabit ve ortak maliyet O~
zelligi tagirlar. Genel iiretim giderlerinin de hizmet tiir-
lerine yiiklenmesinde uygun dagitim anahtarlarinin bulunma-

s1r ¢ok zordur.
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Sigorta hizmetlerinin her biri birbirinden ayri po-

litika ve dagitim kanallariyla pazarlanmazlar.

Sigorta prlmi maliyet 65851na gore degil ihtimal

esasina gore oluaturulmaktadlr. Bu polige miktarlna, atll
~£;§asite;éj<h;ii§ete, rekabetin giddetine, miigterinin nis-
pi satin alma giiciine hatta bazen onun sosyo-psikolojik

0zelliklerine bagli olmadan olugtﬁrulan bir fiyatlandirma

geklini ortaya g¢ikarmaktadair. Ustelik riskin kotﬁlesme egi-

llmi karslslnda onceki satigl ortadan kaldiran veya fiyati-

ni arttlran uygulamalarl da birlikte getirebilmektedir. Ko-

tﬁ risklerde ek polige alimi istenmektedir.

Fiyatlandirma serbestisi olmayan sigorta sektoriinde
rekabet, vade uzatimi, digardan fiyat alma, komisyondan fe=~
dak8rlik ve polige farklilagtirilmasi iizerine kurulur ki,
bu bazi yanligliklarai birlikte getirir,

Diger yandan maliyete bagli olmadan yiiriitiilen fiyat-
landirma ¢abalarina ragmen biitin sigorta igletmeleri, hasar
bedellerinin, hasar ihtiyatlarinin, satig ve komisyon har-
camalarinin, reklam harcamalarinin, genel ve personel har-
camalarainin, vergilerin vb. etkisi altindadir. Bu etki on-

lari etkinlik arayigina itecektir (129).

Sigorta primleri biitiin dinyada belli esaslara gbre
tespit edilir. Bu esaslari derleyen kurallara tarife de-

nir. U¢ tiirli tarife rejimi vardar:

(129) Karabulut, s.26.
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1. Serbest tarife rejimi
ii, Tasdik edilmig tarife rejimi
1ii, Tanzim edilmig tarife rejimi

Serbest tarife rejiminde, girketler primlerin hesa-

binda, kendi anlayiglari ve olanaklari iginde tespit ede-

cekleri
lerinin

lu sigox

kurallara gére hareket ederler. Hareket serbesti-

sinirlarini da kendileri Qizerler. Ulkemizde zorun-~

rtalar ve hayat sigortalarl dlslndaki sigortalarda i

serbest

tarife rejimi uygulanmaktaq%;.

]

digi tar

lasdik edilmig tarife rejiminde girketlerin hazirla-

ifeyi ilgili bakanllk tasdik ettikten sonra ona

aynen u)

'rlnda tc

rulur. Ulkemlzde trafik \kasko) ve hayat sigortala-
Lsdik edilmia tarife rejimi uygulanmaktadlr.

anzim edilmig tarife rejiminde fiyatlara Ticaret

Bakanlig veya ilgili diger otoriteler hazirlar. Sigorta

girketleri bu tarifelere uymaya mecburdurlar. tflkemizde

tanzim

maktadix

k
grup et
tarife &

lar mecl

koltuk f

1 Mayais
gorta dée
Kine-mor

gin ve 1

dilmig tarife rejimi zorunlu sigortalarda uygulan-

jalen Tiirkiye'de wuygulanan sigorta tarifelerini iig
rafinda tOplamak miimkiindiir. Birinci gruba zorunlu
3istemi uygulanan sigorta dallari girmektedir. Bun-
»uri mali mesuliyet sigortasiyla, otobiis zorunlu
erdf kaza sigortasidir. Ikinci grupta son kararla
ve 1 Ekim 1990'dan itibaren serbest birakilan si-
allara girmektedir. Bunlar tiim kaze sigortalari,ma-
1taj sigortalari, hajvan 6liimii, dolu sigortasi,yan-

nakliyat sigortasindan ibarettir.
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Uelincii grupta ise mevcut tarife uygulamalarinin devam ede-~

cegi sigorta dallari vardir. Bu da hayat sigortasadar.

Hangi tarife rejimi uygulanirsa uygulansin sigorta
girketleri tarifeyi esas olarak alir ve primleri buna gbre
belirlerler. Tarifeler onceki yillarin tarifeleri, icinde

bulunulan kogullar gtz Oniine alinarak hazirlanar.

Serbest tarife rejiminde pazara ybnelik fiyatlama
uygulanmaktadir. Btna gore ya rekaﬁetgi.fiyatlama ile wvar
olan fiyat kabul edilmekte veya saldirgan bir fiyatlama
politikasiyla pazar payi korunmaya, arttirilmaya ¢aligil-
maktadir ya da miigteriye yonelik fiyatlama ile fiyatlar

miigterinin tutum ve davraniglarina gore belirlenmektedir.

Hangi sistem benimsenirse benimsensin mutlaka her
sigorta'sirketinin bir tarifesi vardir. Tarifesiz sigorta

sirketi riziko kabul edemez.

D- FPIYATLANDIRIIMA ILE ILGILl OLARAK RISKILERIN
KIYMETLENDIRILMESI
- Kiymetlendirme hemen hemen her sigorta branginda,
sigortalinin sigortacinin verdigi "Teklifnameyi" doldurma-
81 ile baglar. Teklifnamedeki scrularil dogru olarak cevap-
landiran sigortali, sigorta konusu 61an birimlere ait risk
dereceleri hakkinda sigortaciya on bilgiyi %ermis olur.Si-
gortalinin teklifnamedeki sorulari dogru olarak cevaplan-

dirmasi gerektigi agiktar.
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Sigorta konusu birimlerin, sahip olduklari risk de-
receleri bakimindan kiymetlendirilmeleri kademe kademe ya-
prlar. 11k kademe sigorta igletmesinde baglar. Sigortalinin
feklifnamede vermig oldugu cevaplari incelemek, sigorta ko-
"nusu olan birimler hakklnda onlarla ilgili mevcut aragstirma

ve incelemeleri gtzden gegirmek suretiyle, genis bilgi e~
dinmek, gdrevli uzmanin bu ilk kademede yapacagi iglerdir.
Bundan sonraki kademe, uzmanin unsurlari yerinde teftigidir,
Sigortalidan alinacak izin ile birimleri.yerinde, risk de-
receleri bakimindan inceleyecek uzmanin bu siradaki davra-
nigl ¢ok Onemlidir. O hig bir zaman g¢aligtiZi isletmeyi tem-
8il etmekte oldufunu unutimayacak ve sigortaliya karsi ¢ok

iyi davranacaktar (130).

Sigorta konusu birimleri sahip olduklari risk dere-
celeri bakimindan kiymetlendiren uzman, prim oraninin tes-

piti sirasinda da yetkili olmalidar.

Sigorta konusu birimleri kiymetlendiren uzman, dbu
unsurlaril risk arttirici veya risk azaltici bir gekilde et~
kileyen subjektif kriterleri goz oOnilinde tutar. Subjektif
kritérler, sigortalinin tutumu ile ilgilidir. Sigortalinin
olumlu veya olumsuz davraniglarinin birimlerin sahip olduk-
lara risk derecelerini arttirici veya azaltici bir gekilde
etkileyecegi agiktir. Sigortalinin olumsuz.tutumunun en agi-
ri, hasarin sigortalil tarafindan istenerek meydana getirili-
dir. Hasarin sigortali tarafindan planlanmasi suretiyle mey-

dana‘gelmesi halinde sigortacinin tazminat Odeme yiikiimluiliigu

(130) Osman Yiicesan, Yangin Sigorta Kaideleri ve Tatbikata,
. ~ (istanbul: 19607, s.49.
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diiger (131). Mal sigortalarinda sigorta konusu birimleri
subjektif kriterler bakimindan kiymetlendiren uzmanin, iize=-
rinde duracagi diger hususlar, igletmenin mali durumu, iire-
fim ve siiriim dugumu, stok politikasi, kurulus tarihi, 0z

ve yabancia kaynak sermayelerinin miktari gibi hususlar ol-
malidair.

Kuruldugu tarihten beri hi¢ revizyondan geg¢memis,bi-
nasi, teghizat ve makineleri eskimig ve modasi geg¢mig bir
igletmede, sigortalinin hasari Onlemek ﬁéere alacagi ted-
birlerin etki derecesi iizerinde diigliniilmesi gereken bir hu-
sustur. Ayni gekilde mali durumu bozulmug, borglarini zama-
ninda Odeme yetenegini kaybetmis bir sigortali igin, hasari
bnlemenin ¢ikarina uygun diismeyecegi ve hatta bekki de ha-
sarin yayilmasini kolaylagtiracagi gdzden uzak tutulmama-
lidar. Stok iizerine faaliyet gtsteren bir igletmenin, kon-
jonktiiriin diisiis gdsterdigi donemlerde, nakit sikintisa
sebebiyle kargilasacagl zorluklar bilinmektedir. Likidite
ve rantabilite durumunun bozulmus oldugu bdyle bir iglet-
mede, risk derecesini arttiran subjektif kriterler onem
kazanmaktadair.

Uzmanin hazirlayacagl raporda yer alacak bu subjek-
tif kriterler, gereginde sigorta talebinin sigortaci tara-
findan kabul edilmemesine sebep olabilecektir. Bu bakimdan
uzman bu kiymetlendirme faaliyetini titizlikle jﬁrﬁtmeli-

dir.

(131) Tiirk Ticaret Kanunu Madde 1278.
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Objektif kriterler, sigortalinin davranlslari ile
ilgili olmayip, sigorta konusu birimlerin, 6zellikle biin-
yelerinden ¢ikan veya birbirleriyle olan iligkilerinden
meydana gelen risk arttirici veya azaltica unsurlardir.
Ornegin, isletme binasinin yapl tarzinin yangin sigortasa
bakimindan gtsterdigi ozellik, isletme iginde bulunan ma-
mul, yari mamul ve hammaddelerin yangin ve infilak risk-
lerine kargsia olan duyarlak dereceleri, iliretimde kullani-
lan makinelerin kirilma, bozulma riskine kargi duyarlik
dereceleri vb. gibi unsurlar, uzmanin kiymetlendirme si-

rasinda gtz Oniinde tutacaga objektif kriterlerdir (132).
E- SIGORTA FIYATI (SIGORTA PRIMI)

Prim sigorta ettiren tarafindan, herhangi bir teh-
likenin gergeklegmesi halinde sigorta tazminatini kargi-
lamak ilizere sigortaciya def'aten (pegin) ya da taksitle
odenen iicret diye tanimlanar. Sigorta primi para olarak
odenir., Bagka gekilde yani ¢ekle Odenmesi alacaklinin is-

tegi ile olanaklidir (Tiirk Tic. Kan. Mad. 1294/1I).

Prim, sigortacinin saglamig oldufu sigorta temina-
tina kargilik olmak iizere, sigortal:r tarafindan, sigorta-
cinin hasar tazminat giderleri ile diger isletme giderle-
rine katilmak amaciyla, belirli siireler svbnunda Odenen

bir meblagdir (13%3%).

Primin ne miktar olacagi teknik esaslara ve ista-

tistige dayanair.

(132) Pekiner, s.140.
(133) Pekiner, s.141.
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Sigortaci istatistik hesaplarina dayanarak, her bir
risk ig¢in ©denmesi gereken prim miktarini hesaplar ve boy-
lece ¢egitli rizikolara kargilamig olur. Sigorta priminin
'hesaplanlsl bir bakima, sigorta teminatina ait fiyatin tes-

piti anlamina gelmektedir.

Sigorta primi net prim (risk primi) ve briit prim ol~-

mak iizere ikiye ayrilar.
a- Net Prim (Risk Primi)

Sigortacinin onde gelen amaci, prim gelirlerinin
hergeyden ©dnce meydana gelmesi beklenen hasarlara ait taz-
minat giderlerini kargilamasini saglamaktir. Prim gelirle~
rinin beklenen tazminat giderlerine uygunluZunu saglayacak
ve bazl yazarlarca risk primi olarak tanimlanan bu prim

haddi net prim olarak adlandirilar.

Net primin hesaplanigl tamamen teknik bir konudur.
Sigorta konusu birimlerin risk derecelerine ve risk ariti-
rici veya azaltici olarak etkide bulunan gegitli subjektif

ve objektif kriterlere baglidar.

Net primin hesaplanmasinda s8z konusu olan yontem-
ler; tekil prim tespit yontemi ve siniflara (gruplara) gb-

re tespit yontemidir.

Tekil prim tespit yonteminde, sigorta konusu her
birim tek tek ele alinarak, risk derecelerine gore uygula-~
nacak prim orani tespit edilmeye caligilir. Deniz nakliyat

gigortasinda bu yéntem uygulanir.
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Siniflara (gruplara) gore prim tespit yonteminde,
net prim orani, sigorta konusu birimler sahip olduklari
risk derecelerine gtre, belirli siniflar iginde toplana-
rak, bu siniflars gore tesPit edilir. Risk dereceleri ben-
zer olan birimler ayni sinif ig¢inde toplanacagindan birim-
lere uygulanacak prim orani, sinifin ortalama prim orani’
geklinde tespit edilecektir. Siniflara gdre prim tespit
yontemi deniz nakliyat sigortasi diginda, hemen hemen bii-

tin sigorta branslarinda uygulanabilir,

Belirli bir sinifi meydana getiren birimlere ait
ortak net prim oraninin tespitinde, hasarin meydana gelme
sikligr ile qrtalama hasar yilksekliginin bilinmesine ih-
tiya¢ vardir. Bu iki unsurun tespit edilebilmesi ig¢in ise
hasarlarin meydana gelis nedenlerinin, hasar olug sikligi-
nin ve bu hasarlarin sebep olduklari tazminat tutarlarinan
. daha ©nceden incelenmig olmasi gerekmektedir. Bdyle bir-
incelemede ise bazi istatistik yOntemlerine ihtiya¢ duyu-
lur,

Hasarin meydana gelme sikligi ve ortalama hasar
yiksekliginin belirlenmesinde, geg¢migin tecriibelerinden
yararlanilir. Istatistik yontemlerin yardimiyla gegmigte-
ki sigorta dﬁnémleri iginde meydana gelmig bulunan hasar-
lar miktar ve meblag bakimindan tespit edilir. Bulunan
sonu¢lar degerlendirilerek, hali hazir prim tespit faali-
yetinde kullanilacak esaslar bulunur. Gegmigin istatistik-
lerine dayanarak bulunacak sonuglarda her zaman belli bir

hata payinin bulunmasi dogaldir.
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Sonuglarin dogruluk derecesi, hasarin meydana gelme sikliga
ve ortalama hasar yﬁksekliginde zamanla herhangi bir degi-
gikligin meydana gelmemis olmasina bagli kalacaktir. Sigor-
ta uzmanlari yakin bir gelecekte bu iki unsurda herhangi
bir degigikligin olacaginl sézinleyecek olurlarsa, bunu
prim hesaplamalarina yansitarak net primi ona gdre ayarla-~

malarl gerekecektir.

Hasarin meydana gelme sikligi, gegmigte alinzn bir
zaman par¢asl iginde meydana gelmig bulunan hasar olaylari
miktarinin ayni siire iginde kabul edilmig bulunan sigorta

miktarina boliinmesi suretiyle tespit edilir.

H = Hasarin meydana gelme sikligi,

F Allnan gaman parc¢asl iginde meydana gelmis ha-

gar olaylarinin miktari,

K = Ayna siire igindeki sigorta mevcudu olduguna
gore,
F‘,
H=s —— olur.
K
Ortalama hasar yiiksekligi ise, ayni zaman pargasi
i¢inde tazminat olarak tdenen hasar meblaglarinin ortala-
masi ile bu ortalamanin ayni siire iginde kabul edilen si-
gortalara ait sigorta meblaglarinin ortalamasina bsliinme-

siyle tespit edilir. Ortalama hasar meblagi ve ortalama

sigorta meblagl,

Toplam hasar meblagl

Ortalama hasar meblagi(S) =
Meydana gelen hasar miktari
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Toplam sigorta meblaga

Ortalama sigorta meblagi(M) =
Sigorta sayisa

olduguna gore, ortalama hasar yliksekliginin hesa~-

binda kullanilacak formiil,

L = Ortalama hasar yiiksekligi
S = Alinan zaman par¢asl ig¢indeki ortalama hasar
meblaga,
M = Ayn: siire igindeki ortalama sigorta meblaga
S
L se— olacaktair.
M

Bu hesaplamalarin sonucu olarak, belirli bir sini-
fi1 meydana getiren birimlere ait ortak net prim oraninin
tespitinde kullanilacak olan, hasarin meydana gelme sik-
111 ile ortalama hasar yiiksekligi belirlenmis olacagin-
dan, artik bundan sonra yapilacak iglem, bu unsurlari bir-
birleriyle garparak, sinifin ortak net primini bulmek ola-

caktar.

Net Prim(P) = hasar sikligi x ortalama hasar yiiksekligi

olduguna gore,

F S
P=HxIL = X clacaktar.
X M

Belirli siniflara gbore prim tespit ydntemi, deniz
nakliyat sigortas: digsinda kalan, birgok sigorta brangla-
rinda uygulanabilir. Deniz nakliyat.sigorta31nda her gemi-
nin ayrica ozel olarak sigorta konusu edilmesi gerektigin-

den siniflara gtre tespit yontemi kullanilamamaktadair.



Hasarin meydana gelme sikligi ve ortalama hasar yiik-
sekliginin hesabi igin sigorta branglarinda gegitli tablo-
lar kullanllmaktadlr..Ornegin, hayat sigortalarainda o6liim
hasarinin meydana gelme sikligini tespit edebilmek igin

6lim tablolarindan yararlanilmaktadir (134),
b- Briit Prim

Sigorta igletmelerinde briit prim, ﬁet prime, lretim,
pazarlama ve genel idare giderlerinin eklenmesiyle bulunan
primdir.

Sigorta igletmeciliginde fiyatin olugumunda arz ve
talebin etkisi, diger endiistri kollarina nazaran farklidir.
Burada arz, diger endiistri sektdrlerinden farkli olarak si-
nirsiz, talep ise zorunlu sigorta branglari diginda, Srne-
gin trafik (kasko) sigortasinda oldugu gibi, potansiyel
talep halindedir.

Sigorta endiistrisi diginda kalan diger sektdrlerde,
fiyatin olugumunda gtz Cniinde tutulan maliyet giderleri
ﬁretim, pazarlama ve genel idare giderleridir. Bu igletme-~
lerde risk, ancak kiigik bir zam ile fiyata aksettirilmek-
tedir. Halbuki sigorta endiistrisinde risk, fiyatin olusu-
munda goz Oniinde tutulan en Onemli unsur olup, liretim, pa-
zarlama ve genel idare giderleri (ikincil giderler) ikinci
derecede stz konusu olmaktadir. .

Bununla beraber sigorta igletmelerinde iiretim, pa-
zarlama ve genel idare giderlerinin bliylik bir kismi perso-

nel giderlerinden meydana geldiginden, bu giderler pazarlama

(134) Pekiner, s.1l42.
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giderleri olan prodiktor ve acente komisyonlara dlsinda
degigmez bir Ozellige sahiptirler. Bagka bir deyimle ig-
letmenin liretim miktarinin bu giderlerin miktari iizerinde
hig bir etkisi yoktur. Bu bakimdan yapilacak igletme ana-
lizlerinde ©zellikle verimlilik tahlillerinde iizerinde

durulacak en Onemli gider umsuru olarak goriiniirler.

Briit primin hesaplanmasinda net prime eklenen 0Ozel
bir gider unsuru da, "emniyet payi" denilen bir gider ge-
gididir. Diger igletmelerde pek rastlanilmayan bu gider
sigorta igletmelerinde pim tespitinin ©zelligi dolayisiy~-
la' s6z konusu olmaktadir, Sigortacilar bazen hig¢ beklenme-~
dik siirprizlerle kargilagmaktadirlar. igte bu beklenmeyen
olagan iisti hasar olaylarini karsilamak iizere, sigortaci-
lar net prime belirli bir oranda yapacaklari bir ilave ile
emniyet payi denilen bir ihtiyat fonu meydana getirmekte-
dirler. |

Bundan bagka, sigortacinin k&rinin da briit prim ora-
n1 i¢inde yer almasi gerekeceginden net primden brit prime
ulagsirken yapilacak bir diger ilave de sigortacinin kér

orani olacaktir (135).
Ulkemizde prim yilkiinlin igersinde gider vergisi gi-
bi devlete tdenecek vergiler de bulunmaktadair.

Buna gdre briit prim su unsurlardan meydana gelmek-

tedir.

(135) Pekiner, s.l46.



Briit Prim : Net Prim (Riziko Teknik Primi) + Acente Komisyo-
nu + Genel Giderler + K&r Marji + Emniyet Pay:

Hayat sigortalarinda yatirim faiz pay: da goz oniin~
de bulundurulur.

Prim hesaplanmasinda bir diger ytntem ise, riziko
kalitesine gore degigen primdir., Bu.risk trendlerine, tec-
rilbeye, gec¢mis verilere (hasarin bir fonksiyonu 61arak)
ve prim iskonto tablolarina gore ha21rlanabilmektedir(136).
Diger yandan riziko kapsaml ve bdlgesel farklilaklar da

prim tutarinda degigiklikler getirebilmektedir.
- TURKIYE'DEKI SIGORTA FIYAT UYGULAMASI

Ulkemizde sigorta fiyata (prim) uygulamasi dogal
alarak branglar itibariyle farkliliklar gosterebilmektedir.
Bununla beraber ortak bazi ©zellikler yOniinden bir deger-

leme yapilacak olursa uygulama gu sekildedir:

Net Prim = Sigorta bedeli x % tarife
Briit Prim = Net Prim + Net Prim x % Gider vergisi
tarifesi

Bu uygulamanin istisnalari gu gekildedir: a) Gider
vergisi muafiyetinin (yatirim tesgvikleri nedeniyle) bulun-
mas1, b) Gider vergisinin tenzilatli olmasi, c) Ek vergi-
ler (Yangin Sigorta Vergisi gibi. Bu vergi- gider vergisi
gibi net prime eklenir) ongoriilmesi, d) Sigorta konulari-
nin, bedellerinin ve verilen teminatlarin (yangin,seylap)

degismesi, e) Sigorta siiresinin (k1sa siireli sigorta

(1%6) Williams-Heins, s.494.



primleri nispi olarak artabilmektedir) kisalmasi veya uza-
masi, f) Sigorta bedelinin birden fazla faktore (sayi,ve~
rim, satig fiyata vb.) tdbi olmasi, sigorta teminatlarinin
birim esasli degil, birden fazla (sistem polige) olmasi
vb kl37)(

c- Prim Tespiti ile Ilgili Genel Kuraller:

Prim tespitinde, primde yeterlik, adalet, iktisadi~-

1ik, emniyeti tegvik ilkeleri goz oniinde tutulmaktadir(1l38).

i- Primin Yeterli Olmasi Kurali

Sigortalilarin 6dedikleri prim tutarlarinin, sigor-
tacinin biitin tazminat giderlerini kargiladigi gipi, ayni
zamanda sigortacilik faaliyeti dolayisiyla meydana gelen

diger giderlerini de kargilamasi gerekmektedir.

ii- Primde Adalet Kurala

Primde adaleti gergeklegtirmek igin sigorta konusu
birimlerin tek tek ele alinarak her unsur ig¢in ayri prim
oraninin tespiti gerekmektedir. Ancak primde adalet kura-
lina, birimlerin belirli siniflar iginde toplanmasinl miim~
kiin kilacak olgiide uyulabilecextir. Aksi halde, primde
adaleti saglayalim derken, bliylik sayiler kanununun feda
edilmesi gerekecektir.

iii ~ Tespit Edilen Primin Ekonomik Olciilere Gore
Makul Bir Seviyede Olmasi Kurali

Primin ekonomik ©6lglilere gore makul bir seviyede

olmasi subjektif bir kavram olup kisilerin gelir seviyele-

rine gore degigméktedir.

(137) Karabulut, s.27.
(1%8) Pekiner, s.147.



Sigortali, sigorta konusu birimlerin biiyiik bir kisma
igin hi¢ de hasar riski s0z konusu olmadigi halde prim- dde-
mek zorunda kalmamalidair. Ozellikle mal sigortalarinda bu-
gin ig¢in “"tam kiymet sigortasi® esasi kabul edilmis bulu-
nulmaktadir. Bu esasa gore, sigorta teklifnamesinde giste-~
rilen sigorta meblaginin sigorta kKonusu birimlerin toplam

sigorta kiymetine egit olmasi gerekmektedir.

iv- Primde Emniyeti Tegvik Kurali

Bu kurzl prim oraninin tespiti sirasinda, hasara
engel olucu tedbirlerin alinmasini tesvik etmek ilizere,ye-
rine gore bazi indirimlerin veya zamanlarin uygulanmasini
salik vermektedir. Ornegin, yangin sigortasi brangi ile il-
gili olarak Uretim yerlerinde sigara i¢gme yasaginin konma-
81, igletme ig¢inde yangin sondiiricii araglarin bulundurul-
masl vb., gibi tedbirlerin alinmasi, prim oraninin tespitin-
de bir indirim sebebi olarak kabul edilmekte, bu sayede ig-
letme yoneticilerinin hasara engel olucu emniyet tedbirle-
ri almalari tegvik edilmektedir.

F- SIGORTA B=DELI

Sigorta bedeli, sigorta teklifi yapilirken sigorta-
linain bildirdigi miktar olup, hasarin gergeklesmesi halin-
de sigorta girketinin Odeyecegi en yiiksek tazminati goste-
rir. Sigorta bedeli gergek degere egit olmalidir, sigorta-
11 beyanda bulunurken malinin gergek degerini sigorta be-
deli olarak gostermelidir. Ancak bu takdirde hasarin ger-~

ceklegsmesi halinde zararinin tam kargiligini alar.
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Hayat ve kaza sigortalari gibi bazi sigortalarda
sigortali bedel, kesin olarak ve tamami tamamina gosteri-
lir. Bedel 6nceden kararlagtirilmigs ve poligeye yazilmig-
.tlr. Bu tutar degismez. Rizikonun gergeklegmesi sirasinda
sigortacinin odeyecegi para, poligede gisterilen tutardan

ne fazla, ne de eksiktir.

Mal sigortasi ile mali sorumluluk sigortalarainda
sigortacinin taahhiidliniin son haddi ortaya ¢ikan zarar tu-
tarindan ibarettir, Bu tutar higbir zaman agilamaz. Fakat
daha agagi olabilir. $ayet sigorta bedell ortaya gikan fii-
1i garardan yiilksek ise, sigortali ancak zararin Sdenmesini

sigortacidan isteyebilir. Daha fazlasini isteyemez.

Boyle degilse ve gayet sigorta bedeli ortaya gikan
zararlardan daha az ise, o zaman sigortaci ancak sigorta
tutar: ile sorumludur. Bundan fazlasini Odemez. Zira sigor-
talil poligede kayitli sigorta bedeline gore prim odemigtir.
Satin aldigr teminat ©dedigi prime godredir. Bu primin kar-
silayabileceginden fazlasinl sigertacidan isteyemez ve a-
lamaz (139).

Kisaca hasarda gu durumlar s0z konusu 0labilir(140):

i) % 100 hasar halinde, hasar bedell ve teminat tu-
tari birbirine egitse tamaml odenmektedir.

ii) Kismf hasar varsa veya bagka siggrta gsirketleri
tarafindan paylasilan teminat varsa, bunun nispeti, temi-

nat tutariyla g¢arpilip bulunan deger odenmektedir.

(139) Aktuglu, s.23.
(140) Karabulut, s.27.
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iii) Satilinca degerlendirilebilecek hasarli mai be-
deli varsa, tutari toplam hasar tutarlndan ¢ikartilarak
tezminat tutari hesaplanmaktadar.

iv) Eksik sigorta varsa proporsiyona (gercek degere
getirme) gidilmektedir.

v) Sigortazlinin ilizerinde teminat kapsami ig¢inde bir
muafiyet nispeti (hasara katilma payi) birakilmigsa, bu

tutar tazminattan gakartilarak sigortaliya Odeme yapilar.
G- FIYAT DEGISIKLIKLERINE XARSI TEFKILER

Fiyat degisgikliklerine KkKarsi misterilerin gtstere-
cekleri tepkilerin tahmini pazarlamacilar i¢in ¢ok Onemli-
dir. Bu konuda talep elastikiyeti teorisi pazarlamacilarin

tahminlerine yardimci olur.

Genellikle bir hizmetin fiyati yikseldiginde bu hiz-
metin talebi diigser. Fakat fiyat artiglari karsisinda tale-
bin digiligii ¢ok yavag ya da hizli olabilir. Eger fiyat yik-
seldiginde ya da diigtiiglinde, talep ¢ok ¢abuk diisliyor ya da
yiikseliyorsa talep eiastiktir. Eger talepte ¢ok kiigiik degi-

siklikler oluyorsa talep elastik degildir,

Talep elastikiyeti teorisinden faydalanarak iglet-
meler talebi elastik olan hizmetlerini diisiik, talebi elas-
tik olmayan hizmetlerini de yliksek fiyatleyarak gelirleri-

ni arttirmaya ¢aligairlar.

Bazi hizmetlerin talebi fiyat degigikliklerine kar-

g1 ¢ok duyarliyken, bazilarinin talebi fazla duyarli de-

gildir.



Fiyat duyarliligini etkileyen baglica etkenler sun-

lardar (141):
i- Ikame hizmetlerin varliga,
ii- Intiyaglarin giddeti ve satin alma sikligi,
ili- Hizmetlerin kullanim alani,
iv- Pagarin yapisi,
V- Fiyat daigi etkenler.
i~ Ikame hizmetlerin varliga
EZer benzer kalitede daha ucuz bir nhizmet varsa,
miigterilerin fiyat ylikselmelerine tepkileri daha g¢abuk olur.
Bu nedenle sigorta sirketleri hizmetlerini (sunduklari po-
ligeleri) farklilaegtirmaya galigirlar. Hizmet farklilagtir-
masi, migterilerin diger ikame hizmetlere ydnelmelerini en-
geller, Qegitli sigorta branglarinda verilen teminatlarin
bir araya getirilerek tek bir poligede gdsterilmesi bagka
bir deyigle paket poligelerin olugturmlmasi iyi bir hizmet
farklilagtirmasi yoludur. Ornegin, bir isyerinin kaza,har-
s1zlik, yangin risklerine kargi tek bir polige ile sigor-

talanmasi.

ii= Intiyaglarain siddeti ve satin alma siklig

Bir hizmetin talep elastikiyeti, o hizmetin ikame
edilebilirlik derecesinin yaninda, zorunlu ihtiyag¢lara
cevap veren bir hizmet olup olmamasina da baglidir. Basgka
bir deyigsle, hizmete duyulan ihtiyacin giddetine baglidar.
Bir hizmete kargi duyulan ihtiyacin giddetini belirleyen
etkenler arasinda, ig¢inde bulunulan sosyal yapi, Orf ve

adetler, kiiltir seviyesi ve gelir durumu ©nemli rol oynar.

(141) Orhan Oguz, Ilhan Uludag, Genel Ekonomi, (Istanbul:
1981), s.124: _
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Efer hizmetin maliyeti bireyin geliri ya da harcama-
lary iginde kiigiilk bir yer tutuyorsa fiyat degisikliklerin-
den birey fazlaca etkilenmez. Ancak hizmetlerin satin alma

sikligi fazla degilse bu gegerlidir.

Sigortacilik sektoriinde fiyat duyarligi, diger sek-

torlere gbre daha fazladir,

Ulkemizde sigortaya olan talep diisiikliigii gelir et~
keni ve ihtiyacin yeterince uyandlrllamamas1ndan keynakla-
nir., Dligik gelir ve ihtiyag, ylUksek prim seviyesi sigorta-
ciya olan given yetersizligiyle desteklenince sigorta pa-

zarindaki durum ortaya ¢ikmaktadair.

iii- Hizmetin kullanim alana

Genis kullanim alani olan hizmetlerin talepleri da-
ha esnektir. Eger hizmet birden gok‘ihtiya01n doyurulmasi
i¢in kullanilabiliyorsa, diigik fiyat hizmetin ikincil amag-
lar ig¢inde kullanilmasini tesvik eder. Ornegin, biiylik ig=-
letmelerin sigorta edilmesi 81ra51nda, igletme szhibi ya
da yoneticisinin kendi o6zel arabasini ve evini de sigorta
ettirmesi.

iv- Pagar yapisi

Pazar geffafsa, bagka bir deyigle miigteriler sigor-
ta hizmetlerinin fiyatlarindan haberdarlarsa fiyat degigik-

liklerine kargi tepkileri daha gabuk olur.

Cligopol pazar yapisinin bir dzelligi olarak, ser-

best tarifenin uygulandigi sigorta branslarinda sigorta



sirketleri fiyat degisikliklerine ¢ok ¢abuk tepki gdste-
rirler. Sigorta girketlerinden béri fiyatini diisiirdiigi za-
man diger girketler de fiyatlarini diigliriirler. Bbylece pa-

zarda fiyat kirmeanin etkisi kalmasz.

Memleketimizde serbest tarife uygulanmaya baslamis
olmasina ragmen girketler, yapilan “centilmenlik anlagma-
lari" gergevesinde fiyat vermektedirler. Bu durum rekabeti

ve urin sayisini arttiracak geligmeleri engellemektedir.

V- Fiyat digsi etkenler

Personelin yeterli nitelikte olmasi, sigortacilik
konusunda bilgili, iyi yetismis olmasi, hizmette kalite,
gesit, hiz, hasar aninda miigterinin yanindaz olunmasi, ha-
sarin zamaninda, bekletilmeden ve tam olarak Odenmesi gi-
bi etkenler sigortacilikta fiyat elastikiyetini zayifla-
tir. Sigorta girketleri bundan yararlanarak daha serbest
bir fiyat politikasi uygulayabilirler. Ancak bu olanak da-
ha ¢ok bireysel miigterilere sunulan hizmetler ig¢in geger-
lidir. Kurumsal ve ticari miigsterilerde bu clanak yitiril-
meye ve fiyat esnekligi artmaya baglar. Bu migteri grubu
sigorta girketinden kendi ihtiyag¢larina uygun, kargilag-
tiklari riskleri tam olarak kargsilayabilecek ©zelligi olan
hizmetler talep ederler. Diger sigorta girketlerinden de
fiyat teklifi, aldiklarindan pazar fiyatlarinia yakindan
bilirler. Sigorta girketleri bu miigterilere sunduklara

hizmetleri fiyatlarken daha dikkatli olmak zorundadirlar.



H~ FIYAT POLITIKATLARI

Mallarain pazarlanma31nda uygulanan fiyatlama politi-
ka ve taktikleri genelde hizmetler igin de gegerlidir. Fi~
yat politikalari, fiyatlama hedeflerine ulagmada Onciiliik
yapar ve pezarlama Karmasinin bir elemani olarak fiyatin

nasil kullanilacaZini gosterir.

Baslica fiyatlama amaglari sunlardir(l42):

- Satiglar veya yatirim lizerinden hedeflenen geri
Odeme oranina ulasgmak

- Fiyatlarda istikrar saglama

- Hedeflenen pazar payina ulagma
- Rekabete karsgi koyma

- K8r1 azamilegtirme

- Diger amaglar

Fiyatlama kararlarinda izlenecek poclitikalar iki
ana grupta toplanabilir (143):

a- Bireysel Miigteriler Pazarinda Uygulanaﬁ Fiyat
Politikalara

1- Yeni malil fiyatlema
aa) Pazarin kaymzgini alma
bb) Pazara girme

2- Psikolojik fiyatlama
aa) Kalanlia ve yuvarlik rakamli fiyatlama
bb) Alisilmis fiyatlama
cc) bir grup meli fiyatlama

3=~ Reklam amaciyla fiyatlama

(142) Yiikselen, s.91.

(143%) G.J. Tellis; "Beyond the Many Faces of Price: An
Integration of. Pricing Strategies*, Journal of Mar-
keting, (October, 1986), s.146-160,
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b- Orgiitsel Pazarlarda Uygulanan Fiyat Politikalara
1- Indirim
2~ Cogrgfi bolgelere gore fiyatlama
3~ Farkli fiyatlama
4~ Garantili fiyatlama

a- Bireysel Miigteriler Pazarinda Uygulanan Fiyat
Politikalara

1- Yeni Mali Fiyatlama

Pazarin kaymaginl alma politikasinda, pazara ilk
kez sunulan yeni higzmet olabildigi ©lgide yilksek fiyatla-
narak fiyata kargi duyarli olmeyan (fiyat elastikiyeti az)
pazar bolumii ele gegirilir. BOylece pazarain {talebin) "kay-
magi® alinir. Bu pazar bdliimll doyduktan sonra, Otekl pazar
boliimlerini ele gecirmek igin fiyat diligliriiliir. Bu fiyat
politikasinin bagarili olabilmesi igin talebin fiyat elas-

tikiyeti ¢ok diisiik olmaladar.

Pazara girme politikasi, pazarin kKaymagini alma po-
litikasinin tersidir. Kisa siirede pazari tiimiyle ele ge~
¢cirmek ya da biiylik bir pazar payl yaratmak igin fiyat di-
siik tutulur. Bu tir fiyatlama da k&r hedefi uzun siirelidir.

Bu politikanln izlenebilmesi igin talep, fiyata kargi elas-

tik yapida olmalidir (144).
2- Psikolojik Fiyatlama

Psikolojik fiyatlama bir fiyatlama yoOntemi degildir;

malin fiyatini belirlemek ig¢in kullanilmaz.

\144) Cemalcilar, s.277.
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Belirlenen fiyatin miigteriyi etkileyecek bagka bi-
¢imlerde sunulmasinl saglar. Grnegin, fiyatin kalanli ola-
rak belirlenmesinin miisterinin daha ¢ok dikkatini g¢ekecegi
varsayilair. Ornegin, 9950 TL , 6900 TL gibi., Bir bagka go-~
riigse gore de yuvarlak rakamlar dikkati ¢ekebilir. Ornegin,

10,000 YL , 10,01 TL gibi.

Bazen de kalite imaji yaratmek i¢in fiyat kasaitla
olarak yiliksek tutulur. Migterinin o hizmeti istin nitelik-

1i olarak degerlemesi hedeflenir,
3- Reklam Amaciyla riyatlama

Miigteriyi isletmeye gekmek igin birkag¢ ¢esit hizmet
k8r marjsiz ya da maliyetinin altinda fiyastlanir. Boylece
miigterilerde 6teki hizmetlerin k&r marjlarinin normal ol-

dugu genelde fiyatlarain diigiik oldugu ilaji uyandirilair.

b- Orglitsel Pazarlarda Uygulanan Fiyat Politikalara
1- Indirim
Orgiitsel pazarlarda alici ve satici arasinda Kuru-
lan uzun vadeli ticari iligkiler nedeniyle hizmet igletme-
leri miisterilere ¢egitli gekillerde indirim yapar. Ornegin,
sigorta sektoriinde trafik sigortasinda(kasko) indirimli fi-
yat uygulanir. Sigortali oldugu siire iginde kaza yapmayan

sigortaliya yeni poligede fiyat indirimi yéplllr.

Sigorta primleri taksit yerine yillik olarsk Sdenir-

se nakit iskontolari uygulanabilir.
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2- Cografik Fiyatlama

Cografik fiyatlama politikalari, hizmetin verildigi
yerle ilgili olarak uygulanabilir. Ornegin, bir doktorun
evine gittigi hastalardan muayenehaﬁesinde baktigi hastala-
ra gbre dzha fazla lcret almasi ya da bir tamircinin gehir-
den uzak bir yere tamir igin gitmesi durumundédza dzha fazla
licret talep etmesi gibi (145). Sigorta sektdriinde hizmet

verilen yere gbre farkli fiyet uygulanmaz.
3~ Farkli Fiyetlama

Bu fiyatlama politikasindza hizmet igletmesi miisteri-
lere farkli fiyat uygular. Igletme ile miisteri arasinda ku-
rulan iligkilerin sﬁrekliliéi, sosyal iligkiler zaman zz-
man kimil miigterilere fiyat indirimi yapilmasini saglar.si-
gorta igletmeleri, doktorlar ve ybnetim danigmanlari degis-

ken fiyat politikasi izleyebilirler.

Farkli fiyatlama miigteri temeline gbre yapildagi gi-
bi, hizmet temeline gOre, mevki temeline glre, zaman teme-
line gOre de yapilabilir. Misteri temeline gtre zymi hiz-
met igin degisgik fiyatlandirma uygulaznir. Ornezin, otobiis,
demiryollarinda Sgrencilere % 50 fiyet indirimi yapilar.
Hizmet temeline gbre, hizmete Kigik bir fark yapilarzk bu
farkin maliyetini g¢ok asan bir fiyat farki konur. Ornegin,
moteller ya da apartman sahipleri tex yatak, ¢ift yatak,
suit oda gibi farkli hizmetler sunebilirler ve her bir hiz-

metin fiyatini digerleriyle iligkili olarak belirlerler.

(145) Stanton, s.449.
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Mevki temeline gdre fiyatlandirmada Ornegin, tiyatronun
vn taraflari daha yiikksek arka taraflari daha diigik fiyat-
landirilir. Zaman temeline gore farkli fiyatlamada, kOp-
riiden gecis iicreti saat 18-20.30 arasi 1500 TL. Bu saat-~
ler diginda 1000 TL dir. Kentler arasi telefon konugmala-
r1 saat 08-19 arasi dahs yiksek, 20-07 arazsi deha duglk-
tir (146).
4- Garantili Fiyatlama

Bir hizmet igletmesi, miigteriye hizmeti sunduktan
sonra belirli bir siire ig¢inde hizmetin fiyatini diglrdi-
giinde, aradaki fiyat farkinil miigteriye Odeyip tdemeyecegi-
ni kararlastirmalaidir.

I- FIYATLAMA SURECI

Yonetici birgok faktdri dikkate alarak pazara suna-
cagl hizmetin fiystini belirler.

Fiyatlamada gu asamalardan gegilir (147):

b=t

. Fiyatlama amacinl segme
Talebi tahmin etne

valiyetleri heszplama

Rakiplerin fiyestinin ve Onerilerinin enalizi

Fiyat politikasinin segimi

Fiyatlame yonteminin segimi

L B o AT S AT~ R U B A S
. L]

. Fiyatin seginmi
Fiyatlama siireci, fiyatlama amacinin belirlenmesiy-

le baglar. Segilen amacin dnceden belirlenmig genel ve pa-

zarlama amaglarina uygunluguna dikkat edilir.

(146) Mehmet Ulug, "Fiyatlandirma", Pazarlama Diinyasi,Y.2,
S.,12, (XKasim-Aralik 1988), s.3-19.

{147) Kotler, s.506.




- 167 -

Ama¢ belirlendikten sonra belirli bir siirede hizme-
tin talebinin ne 0Olgilide olacagi tahmin edilir ve talebin

fiyat elastikiyeti belirlenir.

Fiyatlama sadece talep ve talep esnekligine dayan-
dirilamaz. Ayni zamanda gegitli satis Olglilerinde maliyet-
lerin ve K&ran ne 0lg¢iide olaczagr da incelenmelidir. Bagka
bir deyigle, gegitli fiyatlarin ne 0Olglide ekonomik bakim-

dan uygun olacag:r goriilmelidir.

Fiyatlama kararlari alirken, rakiplerin fiyatlari-
n1 da bilmek gerekir. Rakiplerin fiyatlari bir arastirma
yapilarak Ogrenilebilir ya da diizenli ve siirekli olarak
izlenir. Bilgiler yayinlanan fiyat listelerinden de ele

gecirilebilir,

Belirlenen fiyatlama amacina ulasmak ig¢in, belirli

bir fiyat politikasi benimsenir.

Fiyatlama politikasi segildikten sonra hizmetin fi=-
yatinin hesaplanmasinda kullanilacak fiyatlama y®nteminin
secimine sira gelir. Ornegin, pazarin kaymazginl alma poli-

tikas1l benimsenirse hizmet yilksek fiyatlanacaktir.

Uygulanan ydntem sonunda bulunan fiyat tekrar ig-
letme ve pazar kosullarinda incelenir ve kesin fiyat sap-

tanir.
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3~ SIGORTA HIZMETLERININ DAGITINMI

A- HIZMET ISLETMELERINDE DAGITIM KANALLARI

Tim igletmeler iirettikleri mal veya hizmetleri miig-
teriye ulagtirabilmek ig¢in dagitim kanallariyla ilgili ka-
rar almak zorundadirlar. Dagitim kanali, mallarin ve hiz-
metlerin pazarlanmasinl saglayan igletme ig¢i Orgiitsel bi-
rimlerin ve igletme disil pazarlama Orgiitlerinin olusturdu-~

Zu bir yapidir (148).

Hizmetlerin pazarlanmasinda hizmetlerin fiziksel
hareketleri (tagima, depolama ve stok denetimi) stz konu~
su degildir. Dagitim kanallari yardimiyla hizmetlerin miis-
teriye ulagtirilmasi sz konusudur. Hizmetler mallardan
farkla 6ze%liklere sahiptirler. Fiziksel degillerdir,iire-
tildikleri an pazarlanairlar, dayaniksizdirlar, depolana-
mazlar, tiirdeg degillerdir vb. Bu bzellikleri nedeniyle
hizmetlerin dagitimi mallardan farklidir. Hizmetlerin bu
Ozellikleri dogrudan dagaitim kanallnin kullanilmasini zo-
runlu Kilar. Hizmet lireten ile hizmet satin zlan arasinda

dogruden iligkilerin geligtirilmesi gerekir.

Geleneksel olarak hizmetlerin ¢ogu ireticiden miig~-
teriye ya da endiistriyel milsteriye dogrudan satilmagtar.
Hizmet saticisindan ayrilamadigl zaman ya -da hizmet ayna
anda yaratilip pazarlandiginda araci kullanilmaz. Ornegin,

saglik hizmeti, tamir hizmeti araci olmadan satlllf.

(148) Cemalcilar, s.154'den Marketing definitions, Ameri-
can Marketing Association, (Chicago:1960), s.15.
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Aracinin kullanilmamasil hizmet saticilarinin ulagabilecegi
cografi pazarlari kisitlar. Fakat ayni zamanda saticilaran
miigterilerden ayrintilia ve ¢abuk geri bildirim (feedback)
almasini saglar (149). Migteri ile satici arasinda dogru-
dan iletigim kurulmug olur. Ayrica bu Ozellik alicilara da-

ha iyi hizmet saglama olanagl yaratir.

Bu genellemeye kargin kimi hizmetlerde, satis igle-
vini yilirlitmek ig¢in yardimci aracilar kullanilabilir. Bu
aracilar tipki mallarin pazarlanmasinda gdrev alan yardim-
c1 aracilar (komisyonlar, acenteler) gibi iggoriirler. Or-
negin, ulagtirma hizmetinin pazarlanmasinda "seyahat acen-
teleri” kullanialirlar. Hizmeti temsil eden nesnelerin (bi-
let, sigorta policesi vb.) satin alana devri s&z konusu
ise, dagitim kanalinda acente tiirii yardimci aracilara ge-

nellikle yer verilir.

Hizmetlerin pazarlanmasinda yer ve zaman faydalari-
nin yaratilmasi temel iglevdir. Ister dogrudan dagitim ka-
nali, ister aracili kanal kullanilsin, hizmetin liretilme
ve pazarlanma yeri gok Onemlidir. Hizmetler genellikle ali—
cilaerin ayegina gdtirilmez. Bu necenle umulan alicilarin
yogun oldugu yerlerde hizmetler pazarlanmalidir. Acenteler
bu ilkeye uyarek yer segimi yapmalidarlar.

- Sigorta igletmeleri hizmetl pazarlayan igletmelerdir.
Gegitli dagitim kanallarini kullanarak, hizmetlerin isteni-~
len yerde hazir bulunmasini, migterilerine ulagtirilmasini

saglar.

(149) Stanton, s.450.
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‘Sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda, miisterilere
ulagtirilmasinda genellikle acente tiiri aracilar kullani-
lir. Igletme dis1 orgiitsel birimlerin (di1g pazarlama orga-

nizasyonu) yardimiyla dagitim gercgeklegtirilir.
B- HIZMETLERIN DAGITIM YOKTEMLERI

Fiziksel mal lireten igletmelerde oldugu gibi hizmet
igletmelerinde de dagitim ig¢in iki ayri secenek vardar(150).

a- Dogrudan Fagitaim

b= Dolayla Dagitim

a=- Dogrudan Dagitim

Bir hizmet igletmesinin tercihi nedeniyle ya da hiz-
meti sunan ile hizmetin ayrilamadigr durumlarda dogrudan
satis bir dagitim yontemi olarak kullanilabilir. Eger hiz-
met igletmesi kendi tercihleri sonucu dogrudan dagitaim yoOn-
temini izlerse, asagidaki pazarlama avantéjlarlndan yarar-
lanabilir:

- Hizmetin nasil saglandigi ya da yerine getirildi-
gi hakkinda daha fazla Kontrol sahibi olabilir. Aracilarla
ugragmak dagitim iizerindeki kontroliin azalmasina ya da yok

olmasina neden olabilir.

-~ Miigterilerin ihtiyag¢laria, ihtiyaglarin nasil de-
gigtigi ve miigterilerin rakiplerin hizmetlerini nasil algi-
ladiklari konusunda dogrudan geri bildirim (feedback) sag-

lanabilir.

(150) Cowell, s.18%.
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Bazi yatairim danigmanlari ya da muhasebeciler bi-
reysel hizmet sunduklari miisteri sayisini kisatlayabilir-
ler. Bazi restoranlar jyitksek hizmet standartlarini koruya-

bilmek ig¢in milgteri sayisini kisitlayabilirler.

Dogrudan dagitir miigterinin hizmet igletmesine git-
mesl (Oemnegin, kuafOrler, bilgi almak igin enformasyon mer-
kezine giden turistler) ya de hizmeti saglayanin miisteri-
ye gitmesi (Srnegin, sigorta acentesi, musluk tamircisi)
bigiminde olabilir. Birgok hizmet, hizmet igletmesi ve miig-
teri arasinda dogrudan kanalla gergeklesir. Dogrudan kanal-
lar sigorta danaigmanlari, glizellik salonlari, giivenlik hiz-
metleri, ayakkabi tamircileri gibi g¢egitli hizmet alanla-~

rinda kullanilair.

Dogrudan dagitimda hizmet ve hizmeti saglayanin ay-
rilamazligl gegerli ise hizmeti saglayan bazi problemler-
le karsilasabilir. Ornegin, ¢ok iinlii bir savunma avukata
igin ¢ok agirai talep varsa gok fazla ig yikiiyle karsi kar-
siya kalabilir. Bu durum sigorta hizmetleri ig¢in gegerli
degildir.

b- Dolayli Dagitim

Aracilaran kullanlldlgi dagitimdir. Mallarin dagi-
timinda oldugu gibi hizmetlerin dagitiminda da gegitli
araci igletmeler yer alebilir. Hizmet kanal yapilari ¢ok
degigken ve karmagiktir. Gilinimiizde hizmet pazarlarinda ce-

gitli aracilar goriilmektedir (151).

(151) Cowell, s.184.



1- Acente: Acenteler sigorta, turizm, seyahat, ho=-

tel, ulagtirma, kredi ve endiistriyel hizmetlerde yaygindar.

2- Araci (dealer): Bir hizmeti sunmak ve saglamak

igin egitilen ve hizmetin satis hakkina sahip araca.

%~ Kurumsal Araci: Kurumsal aracilar hizmetlerin
borsa ya da reklam gibi aracilar tarafindan saglandigi pa-

zarlarda ortaya g¢ikar.

4- Toptancilar: Ticari bankazlar, endiistriyel kuru

temizleme gibi toptanci pazarindaxki aracilar.

5- Ferakendeciler: Fotograf stidyolari ve kuru te-

mizleme diikkanlari.
C-~ SIGORTA HIZMETLERINIK DAGITIMI VE OZELLIXKLERT

Sigorta isletmelerinde dagitim kararlarinin amaci,
diger isletmelerin dagitim amag¢lariyla aynidir. Amag, en
uygun degitim kanalinin segilerek, uzun ddnemde igletme-
nin x&rinin arttirilmasidir., Sigorta igletmeleri daZitim
kanallarani kullanarak en uygun hizmeti, en dligiik maliyet-
le miigteriye sunmaya g¢aligirlar. Sigorta igletmeleri da~
gitim kenallarini etkili kullanabilirlerse, mligterilerine
daha iyi hizmet sunarlar. Bu miigterilerin baska sigorta
igletmelerine yonelmelerini engeller. Islgtme yeni mijgte-~
riler kazanir ve mevcut miigterilerde firma bagliligr yara-
tilir.

Sigorta igletmesi miigterilerine danigmanlik hizme-
ti sunabilmek ig¢in, miisterilerini ¢ok iyi tanimak zorun-

dadir. sigorta igletmesi ile miigterisi arasindaki iligkinin
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bicimi (uzmanlik gerektiren ya da gerektirmeyen) ve miigteri-
lerin istekleri sunulacak hizmetin daZitim kanalinin bigimi-
ni etkiler.

Sigortanin direkt satisi yaygindir. Aynl zamanda a-
centeler, brokerler veya birkag¢ araci bilegimleri yoluyla
da satllabilir;

Sigortacilik alaninda kanal stratejileri gelistirir-
ken asafidaki sorularin yanitlanmasi gerektigi ileri siril-
mektedir (152): |

~ EEer yeni kurulan bir sirketl isek, bizim pazarlam:
amag¢larimiza hangi tir czfitim sistemi uygundur
Rekabeti kargileyabilmek ig¢gin ideal degitim nasal

olusturulabilinir <

- Kullanacagimiz degigik aracilari ve onlara ilig-
kin performansi kontrol edebilir miyiz?

- Bizim diigiindiiglimliz aracilar hangileridir?

- Rakiplerimizin kullandigi dagitim sistemi ile bi-~
zim dagitim sistemimiz arasindaki farklar neler-
dir?

- Dagitim kanallarimizin performansinl dlgmek igin
blit¢e kontrolinii kullanabilir miyiz?

- Miigteri bagliligi yaratmak i¢in neler yapilabilir?

- Dagitim kanallarimizi gelistirmek ve personelimi-
zi egitebilmek amaciyla yeterli fon tahsis edebi-
lir miyizY

- Kullandigimiz aracilar ile etkili ve verimli bir
iletisim sistemini munhafzza edebilir miyiz?

Tagitim kanall segiminde; hizmetlerin miigteriye han-

gi aracilarla ulagtirilacagl, nasil bir dagitim politikxasinin

(152) S. Majaro, Marketing in Perspective,(London:1982),
S.2V6,
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Sekil 5 SIGORTA SEKTORUNDE MEVCUT DAGLITIM KANALLARI
Geleneksel
. Uzun Kanallar
Yeni Ihtiyacglar
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Organlara .

C

Kaynak: Jean-Claude Harrari, Insurance Marketin , (London:
Witherby Company Ltd., 1984), s.24.
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izlenecegi, kag aracidan yararlanilacagl beélirlenir. Si-
gorta hizmetlerinin dafitiminda kullanilan kanallar ii¢
gruba ayrilabilir (153):

1~ Geleneksel uzun kanallar
2- Kisa kanallar ,
3~ Geleneksel olmayan kanallar

1- Geleneksel Uzun Kanallar

Bu kanallar brokerlerin oldugu kanallardir.Broker-
ler sigorfac111kta esasli ve ¢ok yonli rol oynarlar. Ger-
gekte onlarin gbrevi bir aracidan daha fzzladir. Sadece
Uretilmis mamiilyi dagitmak degil, ayni zamanda cok cegitli
ve karmagik olan sigorta lritni ve tiketim cevresi onun
gbrevine dahildir. Broxkerler bununla birlikte bir danig-
man, bir satigg¢i, bir yorumcu (policedeki anlagsilmaz ya-
z1lig tarzinin yorumu), bir risk degerleme miifettisi,bir
kefil, para toplayan ve bazen Cdeme yapan bir acente, sa=-
tis sonrasi hizmetlerin yapllm381na ve gelistirilmesine
yardim eden kigidir.

Broker basit, standart Urin diginda gerekiidir.

Onun sigortacilik alaninda belirli bir konumu olduZundan
rekabeti geligtirebilir. O bir sigorta danigmanidir ve
her iilkede ayni isimle adlendirilir. Nerede olursa oclsun

onun yaninda diger dagitim kanallari da mevcuttur.

2- Kisa Kanallar

Bu kanallarin baglicalari gunlardar:

(153) Harrari, s.23.
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a- Miigterilerle dogrudan iligki kuran girket per-
soneli. Ayni zamanda komisyon ile g¢aligan, siparig alan
hizmet ilreticileri.

“b- Crtaklar (belirli ticaret ya da meslek grubu
ile sinirlzndirilmistair).

Onlarin genel olarak yaptigl ve kisa dafitim kanal-
larinin ¢oZunde yapilan iglemler gunlarcir:

- Migteri ile direkt iligki veardir. Araci yoktur,

hic¢ kimse komisyon ve siparig almaz.
- Yonetimde tam kontrol saglanir.

- Ortak ya da pay sahibi mlgteri, teorik colarak
yonetimle direkt iligki ig¢indedir. AZizdan aZi-
za iletigim yoluyla pazara derinlemesine girme-
nin en iyi yoludur.

c- Sirket calisanlara tarafindan galigtirilan bi-
rolar

d~ Son olarak degisen satin alma davranislarinin
tespiti bazi sirketlerin yeni satig metodlari geligtir-
mesine sebep olmustur. Bunlar posta siparigi, direkt pos-

talama, otomatik makineler vb. gibidir.

3~ Geleneksel Olmayan Kanallar

a. Sirketlerin dagitim kanallari yoluyla migteri-
lerden bilgi toplayzbilmesi igin, wuzman olmayan fakat
potansiyel miisteri olan kigilerin ve girket temsilcile-
rinin yardimiyla geriye céogru bir akim kurulabilir. Di-
rekt iligki endistri ya da bireysel girket adina reklam
verilerek tegvik edilebilir ve miisteriler tarafindan de-

rinlemesine yayilabilir.
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Migteriler ile iligkilerini iyilegtirmek i¢in gir-
ketler Uniinii, ig iliskilerini, muhasebecilik, hukuk miiga~-

virligi gibi belirli meslekleri kullanmayi deneyebilirler.

Ayn1 zamanda girketler seyahat acenteleri, kredi
organizasyonlaria ve bankalar gibi hazir olarak mevcut sa-
tig kanallarini dehe derinlemesine kullanmayiy da deneye~
bilirler.

b. Riskler tek bir sigorta girketi ic¢in c¢ok bliyiik
olabilir. O zaman sigorta girketi ya risklerin biiyitk bir
kismini sigortalar ve gerekli poligeleri diizenler ya da
reasﬁrans, miigterek poligeler yoluyla diger sirketlerle

ortak olarak polige diizenleyebilir,

c. Sigorta diinyasinin diginda yer alan organizas-
yonlarin ig kapmada yzkinda ciddi bir rekabet unsuru olus-
turacagi gobriilmektedir. Ozellikle bankalar ve departmenla
megazalar (Amerika‘'daki departmanli mafazalar).

- GELENEKSEL KANALLAFRA ZLESTIRILER

Sigortaci ve sigortali arasindaki iligkinin insant
yoniine Onem veren geleneksel kanallar bpilitiin dinyada kisa
dagitim kanallarina gtre sert clarak elegtirilmektedir.

Bu elestirilerin birkagi soyledir (154):

i- Geleneksel kanallar pazardaki en uzun kanallar

olduklarindan sigorta sektoriinde daha fazla emek ve her

agamada bilitiin risk ¢egitlerinde uzmanlagma, birgok bdliim

(154 ) Harrari, s.26.
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ve karmagik bir sistem gerektirir ve rekabet difer dagi-
tim kanallarinda oldugundan daha azdir.
ii- Yapilari karmagiktar. Dogal olarak geleneksel

sigorta girketlerinde birg¢ok yonetim diizeyi vardair.

Genel olarak bu girketler genel birimlerden ziya-
de insani dagltlﬁda kullanirlar. Bu geleneksel diiginceye
gore miigteride disarida arastirilmali ve miigteriye kigi-
sel olarak danigsmanlik yapilmali, bilgi verilmelidir.

hAcente ve broker ile kisisel baglantiy:r geligtir-
mek mevcut sigortali sayisini arttirabilmek agisindan
cok onemlidir.

Geleneksel kanallarda birka¢ agama vardir. Her
bir agsamada sadece bir iist agama ile direkt iligki kuru-

lur. Her bir agamanin fonksiyonlara farklidair.

Aszgidaki gekilde bu agamalar gosterilmigtir.
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Sekil 6 SIGORTA SEKTORUNDE GELENEKSEL DAGITIM KANALLARI

Satig Yonetimi
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1ik hukuk miisavirligi), digerleri (garaj sa-
hipleri, gayrimenkul acenteleri, siiriicii okul-
lari) arti kapidan kapiya satis, telefonla '
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Kaynak: Jean-Claude Harrari, Insurance Marketing, (London:
Witherby Company Ltd., 1984), s.27.
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Acente ycneticisi

Satig glicii hakkinda ana kararlarin alindigr diizey
olarak diisiiniilmesine ragmen acente yoneticisi sadece kendi
direkt daZitim kanalini kontrol eder. Polige geligtirme ka-
rarinly o verirken, polige bdlumii risk kabiiliinde karar verir.

Sube yoneticileri

Sube yoneticileri organizasyondan ve satig gliciniin
plana gore yerlestirilmesinden sorumludur. Miifettisler ve
sirketin daha st kademeieri arasinda bir bag kurarak Onem-
1i bir rol oynarlar. Fakat karar alma yetkileri sinirlandi-
rilmistir. Sube yoneticileri polige boliimiine, standart po-
licelerden farkli bagil sigorta tekliflerinin kabulﬁnde yol
gostermeli ve kendilerine ihtiyag¢ olan boliimlerle igbirli-

gi ic¢inde galigmalidirlar.

Miifettigler

Miifettisler; satis sebekesinden, acente ve broker-
lerin denetiminden ve yeni acente atamalarinda tavsiyede
bulunmaktan sorumludurlar. Miifettiglerin taraflari uzlag-
tirma ve onerilerde bulunma bakimindan rolleri onemlidir.
Mifettisler, miigteri ile dogrudan temas halindeki broker
veya acentenin ytnetimle arasinda gecen olaylarin gizli

kalmadan gbriilmesini saglayacak dikkati gbstermelidirler.

Maasli satig giicli

Bu alanda birgok kigi caligmaktadir. Belli bir si~-
gorta cesidini satmaya yardim eden kigiye sirket tarafin-
dan direkt olarak Odeme yéplllr. Ayni zamanda girket per-

sonelidirler ve miigterilere danigmanlik yaparlar.
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iii- Aracilarin daZitimi nasil olacaktir 7
virketler sahalarinda etkili olan aracilara giivenir-
ler. Acente ve brokerler farkli isimlerle adlandirilmalari-
na ragmen etkili olarak ayni fonksiyonlari yerine getirmek-
tedirler ve diinyanin her yerinde ayni ¢egit problemlerle

kargilagmaktadarlar.

Amerika ve Kanadza'da herhangi bir girketle is yapa-
bilen hukuken hiir bagimsiz acenteler vardir. Onlarin sta-
tisii Avrupa'daki brokerlerinkine benzer. Ancak ydnetim ve

k&rlailaik farkladar.

~Fransa gibi bazi iilkelerde benzersiz haklarla, ve-
rilen alanlarda gsirketi temsil eden genel acenteler var-
dir. Teoride onlar sadece bu sirketi temsil ederler. Uy-
gulamada ise, pagzari daha iyi anlamek bOylece miigteri ih-

tiyaglarani kargilamak igin brokerler gibi davranirlar.

D- SIGOKTA ARACILARI

Ozellikle tlkemiz gibi iktiszdil dislncelerin heniz
topluma m&l clmamis oldugu ilkelerde sigortanin Onemini
belirtmex hic¢ de kcley olmamektadir. Teplum bireylerinin
bir coZu sigortz ihtiyacinin farkinda bile degildir. Far-
kinda olanlarin bir ¢ofunie ise bir umursamazlix goze
carpmaktadir. Bu farkinda olmama ve umursamazlik 6zeilik-
le hastalik, mali sorumlulukx ve hayat bSlimleri gibi,bel-
1i sigorta branglari ig¢in endistrilegmig toplumlarda da

gbriilmektedir. Biitiin bu nedenler ise, sigorta iriiniiniin
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ancak bazi aracilar yardimiyla satilabilecegi gercegini
ortaya koymaktadir (155).

Diger yandan biitiin sektdrlerde oldugu gibi sigorta
'Sektbrﬁnde de hizmetin liretilmesi ve miigteriye sunulmasa
genig bir pazarlama faaliyetini gerektirmektedir. Sigorta
sirketlerinin bizzat miisteri bulup, doZrudan dogruya onla-
ra sigorta glivencesi satmazlarl hemen hemen imk&nsiz veya
¢OK sanirlil olmaktadir. Ayrica sigorta girketleri iiretim-
lerini arttirabilmek amaciyle halkla, ighgevreleri ile te-
masa geg¢mek zorundadirlar. Sigorta girketleri bu zorunlu-
luklari genig bir alan igerisinde bir dig pazarlamz orga-
nizasyonu kurmak suretiyle gidermiglerdéir. Bu dig pazarla-
ma organizasyonuna “Sigorta Aracilari” adi verilir. Sigor-
ta aracilarinin baglica gorevi sigortal:r olabilecek potan~-
siyel sigorta alicilarini bularak onlara sigorta teminati-
n1 satmaktir.

Sigorta igletmelerinin diginda kalan isletme gekil-
lerinde iretim ve satig bdlimleri ayri ayri kurulmus du-
lundugundan hir iki b6liimiin gbrevleri kesin olarak belir-
lenmigtir. Sigorta igletmelerinde ise durum farkiidair. Si-
gorta teminati satmak, ayni zamanda sigorta iiretmek demek
oldugundan, uUretim ve satis fonksiyonlari bir bdlim ig¢inde
toplanmig bulunmaktadir. Sigorte satiginin’ancak aracilar
yardimlyla yapilabilmesi bir bakima igletmede g¢alisanlara
satig isleri ile ilgili olarak biylk bir kclaylik sagla-

maktadir. Sigorta satiginin aracilar yardimiyla yapilmasa

(155) Pekiner, s.l1l.
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alicilar yoniinden de kolaylik saglar. Birincisi sigorta
hizmeti alicinin ayagina kadar gotiiriiliir. Ikincisi her si-
gorta boliimiinde farkli sekilde uygulanan genel ve Ozel
sartlar konusunda alicilar aydinlatilir ve onlara yardim-
cr olunur.

Sigorta igletmelerinin kﬁllandlgl sigorta aracilara
genellikle sunlardair:

a- Acente

b- Frodiktior

c- Genel Vekil (Temsilcilikler)

d- Broker

Tirk sigortaciliginda bugin igin taninan baglica
araci tipleri acente, prodiiktdr ve genel vekildir. Biitin
bu aracl tipleri sigortaci yOniinden olan aracilardir. Si-
gortalil yoniinden olan ingilizce Broker, Almanca Makler
denilen araci tipi ile-Tﬁrk sigortaciligil yeni tanigmig-
tir.

a- Acente

Acenteler sigorta igletmelerinin satiga sunduzu
giivence ve hizmetlerin migterilere pazarlanmesinda en O-
nemnli zincir halkasinil olustururlar. glnki acente tegki-
latl sigortalil denilen miigteri kitlesine en yakin olan,
onlarin ne istedigini en iyi bilen tegkilattar. Bu neden-
le sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda acente ilk ve
en temel tagtair.

Sigorta sektdriiniin bir 6zelligi olarak sigortali

acenteye veya sirkete gelmez. Acente onun ayagina gitmek
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zorundadir. Tek bagina bu Ozellik acentenin ve onun satis
fazliyetlerinin onemini biiylik 6l¢iide arttirmaktadir. Gok
defa sigortali goziinde firma satis elemanidir. Pek ¢ok miig-
teri geligtifr sigortaci olarax girketi degil zcenteyi ta-
nir, Migteri poligenin ayrintilarindan ziyazle acenteye duy-

dugu glivene Cnem verir.

Acente,pazarlamasl en zor olan "gOriinmeyen, elle tu-
tulmayan bir mali" daha dogrusu hizmeti satacaktir. Boyle
clunca da acentenin miligteriye sattigl ve satacaZi geyin
ne oldugunu ¢ok iyi bilmesi gerekmektedir. Acentenin sigor-
ta fealiyetleri ile ilgili bilgilerle donatilmasi kaginail-
‘maz olmaktadir. Acenteye bu bilgilerin kazandirilmasinda
en onemli gdrev ilgili sigorta girketine diigmektedir. $ir-
ket verecegi egitim ile acentenin yeterli satag diizeyine
erigmesini saglayabilecek ve onun mehalli gevresinden ya-

rarlanabilecektir(156).

Yapilan bir acentelik sOzlegmesi geregince sigorta
girketine sigorta temin eden ve kargiliginda belirli oran-
larda komisyon alan ©zel ve tizel kigilere acente adi ve-
rilir(157). Acenteler gercek ya da tizel kigi olsbilirler.
Tizel kigiler ticaret gir«<etleri huviyetini teagair.

Tirk Ticaret Kanununun 11€ nci maddesinde acentenin
tanimi gu sekilde yapilmigtir: "Ticari milmessil, ticari

vekil, satig memuru veya hizmetli gibi ikinci derecede bir

(156) Kocatagkin-Giir, s.52.

(157) Sigorta Terimleri So=zliigi, Diinya Gazetesi, 13 Mayis
1991, s.4.
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gsifati olmaksizin, bir sBzlegmeye dayanarak belirli bir
yer veya bdlge ig¢inde devamli bir surette ticari bir ig-
letmeyi ilgilendiren akitlerde aracilik etmeyi veya bun-

lary o isletme adina yapmayl meslek edinen Kimseye denir".

Sigorta Murakabe Kanunu hiixiimlerine uygun olarak,
sigorta poligeleri ile diger belgeleri diizenlemek ve im-
zalamak yetkisine sahip olan kigi ve kuruluglara acente

denilmektedir.

Sigorta acentesi bir hizmet igletmesi oldugundan,
hergeyden Ynce bir satis organizasyonu niteliZini glste-
rir. Halk, sigorta acentesine, sigorta konusunda kigisel

ve meslekf yardim saglayan bir fert olarak bakar.

7397 Sayili Sigorta Murakabe Kanununa gbre acente
olmanin kogullari sunlardaxr:
- Acentelige tayin olunacak gergek kigilerin sabi-
kasiz olmasi, dolandairacilik, hirsizlik, zimmet,

ihtilas, riigvet ve sahtek&rlik suglariyla mahkum

olmamasi
- Iflas veya konkerdato ilan etmemis olmasi
- T{irk tabiyetinée olmasi ~
- Ticaret Bakanliginin izninin alinmasa

- Sirketin isteyecegi teminati vermesi gerekir.
Teminat gayrimenkul ipotegi veya banka teminat
mektubu olarak verilebilir.

Acentelik yapacak tiizel kigiler bakimindan ise yo-

neticilerin yukaridaki nitelikleri tagimalari ve girketin



ana sbzlegmesinde sigortacilik yapacagfina dair bir kayit
bulunmasi gereklidir. Teminat tizel kigi acentelikleri igin

de s0z konusudur.

Acentelik yapacak kigiler (bankalar harig) sigorta-
cilikla bagdasmayan bir igle igtigal edemezler. Sigorta
ccentelerinin meslek tegekkiillerine iiye clmalar: mecburi-
air (158).

Sigorta acenteleri temin ettikleri sigorta teklifini
sirkete ulagtirir ve sirketin dlizenledifi poligeyi migteri-
ye iletir ve primi tahsil ederlerse bu tip acenteye "B z-
centesi® denir. Acenteler poligeyi kendileri diizenleyip im-
zalar, gerekli resmi kayitlari yapar, kanuni defterleri di-
zenler ve sigorta gider vergisini kendileri yatirarlarsa
bu ikinci tip acenteye "A acentesi" denir. A acenteleri,

B acentelerinden biraz daha fazla komisyon alirlar.

Acente sigorta sirketi ile yapilan acentelik sOzleg-
mesine gore faaliyette bulunur. Bir sigorta igletmesine
bagli her acentenin ¢aligma sahasi ayrica tespit edilmis
bulundugundan, her acente, ancak bu saha icinde temsil et~
tizi sigorta girketi namina sigorta isleri yapebilir. Ayni
yerde diger sigorta isletmelerinin acenteleri de bulunabi-
leceginden acenteler erasinda, mligteri temini bakimindan

zorlu bir rekabetin olacaZi meydandadar.

Acenteler temin etmig olduklara igler kargiliginda

komisyon alirlar ve biitun personel ve diger giderlerini

(158) 7397 Sayili Sigorta Murakabe Kanunu
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bu komisyonlarla kargilamak zorunlugZundadirlar.

Acenteler igletme ve miigteri arasinda "huzuru" do-
kumaktadirlar. Acente biiylUkliklerinin farkliligi dikkate
alinacak olursa, sigorta sektoriinde ¢apraz rekabet yani
buytik acente-banka ve kiigiik acente rekabeti Snemli bir
sorun olarak cortaya g¢ikmaektadir. (apreaz rekabetin dbu olum-
suz etkilerini gidermek ic¢in kiiglik acenteler ve acentelik
sistemi konu digl alanlara kaymaktadir. Ulkemizde acente-

lik sisteminde genellikle su hususlar gdrilmektedir (159):

8a) A acenteleri deha ziyzade varliklia kigi ve kuru-
luglar arasindan segilmektedir. bu "egraf" niteliZindeki
acenteler tok satici olarak pazerda, setige dodnik bir an-

layig: sergilemektedirler.

ab) Ayni tok saticilar, banka gubelerinin sigorta
acentesi olarak kullaniminda da gorilmektedir. Krediye
bagla sigortacilik da satiga donik zihniyetin bir irini-
dir. Ustelik banka gubeleri bu konuda yeterince organize

olamamiglardar.

aC ) Acentelik sistemi krema migterilere doniktir.,
Daha biiyik alanlar uygun pazarlama programlarinin da ge-

ligtirilememesi nedeniyle ihmal edilmiglerdir,
ad ) Biyiik holding ve igletmelere acentelik verilme-
si de sigorta poligesi degerinde dolayli bir iskonto yap-

maktan Steye gegememektedir.

(159) Muhittin Karabulut, "Sigorta Pazarlamasi ve Pazarin
Geligtirilmesi®, Sigorta Diinyasi, S.323%, (Aralik
1986), s.3€.




Ayrica hasar hallerinde hasarin izlenmesini, cari
durumdan gelecege dcniik iligkiler bazina dogru gekebilmek~
tedir.

ae ) Secgilen B acenteleri arasindan *saf" sigortac:
olan acente sayisi cldukga azdir. Sigorta acenteligi, muha-
sebecilik, bvir firmenin beylliZi, Komisyonculuk vb. gibi
igler yeninda yan ve marjinal bir ig olarak yiritilmekte-
dir. Oysa sigorta hizmetinin profesyonellegtirilmesine ih-
tiyeg wvardir.

Acentenin stoklarindaki mzl, potansiyel sigorta ta-
lebini kargilayabilecek police tlirleridir. Acenteye satig

kotasi verilerek stoklar sicak hale getirilebilir.

Begeri alt yapisi yeterince saglam olmayan Tirk Si-
gorta Sektorii bu yapiyi acemteler vasitasi ile kuvvetlen-

dirmelidir.

b~ Frodiikktor
Sigorta girketlerine aracilik yapan, fakat acente-
lerin szahip olduZu vekalet yetxisi bulunmayan kimselere

prodiiktdr denir (1€0).

Sigorta Murakabe Kanununun 37. maddesine gOre pro-
diktdér su sekilde tanimlanir: "Herhangi bir sigorta
tinde dofrulan cogruya memur ve‘mﬁstandem clarak bulunma-
yan, araci sifatiyla gegitli sigorts tranglera nekkinda
sigorta olmak isteyenlere bilgi vererex, sigorta gsartlari-

n1 miizzkere ve tehlikenin mahiyet ve hususiyetlerine gore

(160) Nusret Giiven, Sorularla Pratik Sigortacilik, (Istan-
bul, 1979), s.10.
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sigorta teklifnamesini hazirlama. yetkisini haiz ve tegeb-
biislerinin neticesi olarak komisyon almak suretiyle ig
témin eden hakik?i ve hiikmf (gercek ve tiizel kigilere) sa-

hislara "sigorta prodiiktori" denir".

Daha kisa bir sekilde de belli bir igyerine sahip
olarak veye gezici olarak ¢zligan ve sigcerta iglemlerinin
vapillmasina aracilik eden kigilere "sigorta prodiktori"

denir big¢iminde bir tanimlame yapilabilir.

Sigorta Mureskabe Kanununa gbre prodiktdr olmak igin

su kosullara sahip olmak gerexlidir.

- Tirk vatendasi oclmek

- Sabikasiz, ifles ve konkordato ilan etmemils olnmak,

- Prodiixtdrlik sinavinil kazeanmisg olmek,

- Prodiiktdrler dernegine Kayitli bulunmak,

- Sirketlerin talep edecekleri teminat zkgesini ya=-
tirmak,

- Ticaret Bakanligi'ndan prodikidrlik belgesini al-
mig olmak,

- Sigorta iiretimciligini meslek haline getirmig
olmak,

- Sanayi ve Ticaret Bakanlifi'nca Ongbrilen def-

terleri tutmak.
Bu gartlari gergeklestiren gergek veya tlizel kigi-

ler prodiiktdr olabilirler.

Prodiixtdérler sigorta olmak isteyenlere yardim ede~-
rek teklifnameleri tam ve eksiksiz diizenlemelerini saglar-
lar. Sigorta girketine bu teklifi iletip, polige diizenlen-

mesine yardim ederler. Diizenlenen poligeleri noterden



onayli resmi defterlerine kaydederek sigortalidan aldikla-
r1 imzalil polige kopyasiyla tahsil ettikleri primi sigorta
sirketlerine vermek mecburiyetindedirler. ProdiiktSrler bu

hizmetlerin karsilifinda ilgili sigorta girketinden komis-

Froliktor ile acente arasindexi farklar géyle sira-

lanzbilir:

ba. Acente belirli bir sirkete beflidir ve ancak o
sirketin izni ile bagke bvir girkete ig verebilir., Frodik-
tor ise teminat yatirdifi her girketle ¢alismak hzkkina
seghiptir.

bb. Prodiiktorler pegin ilcret diginda prim tahsileta
yapamazlar. Prodiiktrler teklifleri ve almiglarsa pegin
ilcreti sirkete ulastirirlar. Bundan sonra sirket poligeyi
diizenleyip miisteriye gonderir ve primi kendi organlari ve-=
ya bankalar kanaliylas miigteriden talep eder. Acenteler ise
sirketle miisteri arasinda kurulmug lnitelerdir, prim tah-
silatl yoninden de hem miigteri hem de girxetlere muhatap-
dairlar.

be. Acentelerin elinde sirketin noterlikge dizenlen-
mig bir vek&letnamesi, prodiktorlerde ise prodiktorler ce-

miyetince verilmig bir hiiviyet xarti vardar.

Prodiiktor, sigortali ile sigortaciyl biraraya geti-
ren zincirin ilk halkasidir. Bu baximéan, sigortaliyi ilx
aydinlatacek kigi olarak sigorta texnigi ile ilgili bilgi-

lerle donatilmig olmasi lazimdir.
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Prodiikktdr, sigortaliyir aydinlatirken onu kandirmak
yolunu degil de, ona sigortanin gereklilizini anlatmak yo-
lunu secmelidir. Bugiin Tirk Sigortaciliginda maalesef pro-
diikktorliik arzu edilen seviyenin ¢ok altindadir. Bunun en
Onemll nedeni Tirk Sigortaciliginda c¢alisan prodilktdrlerin
sigorte konusunda yeterli egitim gansinz szhip clmamzlari-
dir,

c- Genel Vekil (Temsilcilikler)

Genel vekiller Tirkiye'de sigortacilik faaliyeti
yapan yabanci sigorta girketlerinin, kanuni zimessil sifzt
ve yetkileri ile donatilmig temsilcileridir (161). Sigorta
Murakabe Kanunu hiikkiimleri geregfince yabanci sigorta girket-
lerinin Tirkiye'de vekaletine haiz olan gercek ve tiizel ki-
silerdir. Urnegin, PFA Sigorta {irketi‘nin Tirkiye'deki

temsilcisi gibi.

Sigorta Murakabe Kanununa (Madde 7-8) gbdre yabanci
sigorta girketlerinin sigortacilik yapebilmesi icin bir
temsilci tayin etmeleri ve sigorta iglemlerini temsilci

aracilifi ile yspmelara zorunludur.

Yabancr sigortz ve reasirans girketlerinin Tirkiye
de anonim girket veya gube gexlinde fzaliyet glstermeleri
ve Tirkiye'de faaliyette bulunan sigorta ve reasilirans gir-
ketlerine ortak olarak katilzsbilmeleri igin tabiyetinde
bulunduklari memleket kanunlarina gore anonim girket veya

muadili bir statiiye sahip olmalari mecburidir.

(161) Pekiner, .113.
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d- Broker

Sigorta ve reasiirans piyasasinin zel profesyonel
~aracilarina broker denir. Brokerler biitiin diinyada sigorta
girketlerinden bagimsiz olerak g¢aligirler. Onlar miisteri-
lerinden sigorta isteklerini alirlar ve rekabet icinde
olan herbir sigorta sirketincden teklif alarsk, en iyi va-
deleri, kogsullari elde etmek igin aragtirme yaparlar. Bro-
Kerler ya girket umiifettigleriyle 5& da bﬁyik prcblemler

igin girxet yBnetimi ile iliski ¥urerlar (1€2).

Brcker teorik olerak sigortacinin dezil, sigertali-
nin temsilcisidir. Teorik clarzk denmesinin nedeni, broke-
rin tek kazang kayneagil olan komisyonunu sigortalidan de-
gil de, sigortacidan almasidir. Her ne kader sigortalainin
sigortaciya 6dedigi primin, brokerin komisyonunu da kapsa-
dig&x, bu bakimdan brokerin sigortacidan ba§1m51z olabile~
cegi ileri siiriilebilirse de, uygulama bunun aksi yodniinde

bir egilim gbstermektedir (163).

Brokerler hem sigortaci hem de sigortali adina ha-
reket ederler. Hasazr tespiti sirasinda sigortali namina,
prim tahsili sirasinda sigortaci naminz hizuet sunarler.
Her iki taraf brokerden yiliksex cderecele mesleki bilgi is-
temek hakkina sazhiptir. Brokerlef pilgisizlik nedeniyle
miigterilerine zarar vermigslerse bundan scrumliu olurlar.

Lloyd's sigorta girketleriyle kKurulacax ig iligki-

lerinde sadece kabul edilmis broxerler aracilik yapabilir-

(162) Harrari, s.Z28.
(163) Pekiner, s.114.
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ler. Prodiiktdrlerden farkli olan bu meslek memleketimizde

yaygin degildir.

Brokerler komisyonlarini ilgili sigorta girketlerin-
den alarlar. Halbuki statiileri kesinlikle belirlenmemigtir.
Brckerlerin talep ettikleri komisyonlar acentelere Gdenen
komisyonlardan daha az oldufuncan, acenteler de brokerler-
le igsbirligi yespmakta bir sakinca gOrmezler. Acenteler tro-
kerlerin getirdikleri igler kargiliginda sigorta igletme-

sinden aldiklara: komisyonlarin vir kismini onlars verirler.
J

e- Sigorta Eksperleri

Sigorta Murakabe Kanununun 38. maddesi eksperi gCy-
le tanimlamaktadair: "Sigorta mevzuunda vaki ziyan ve ha-
sarlarl sebep ve mahiyetleri itibariyle tespit ve bunlarin
tayin ile diger hususlari ve iglemleri mutad meslek halin-
de ifa edenlere "sigorta eksperi® denir. Kisaca, sigorta
konusunda olusan zarar ve hususlarin ve bunlarin nedenle-
riyle miktarlarini belli eden ve diZer iglemleri serbest

meslek halinde yapanlara sigorta eksperleri denilir.,

Sigorta eksperlerinin vasiflari g¢aligma gekilleri
ve gsartlari ve tabi olacaklari murakabe Tirkiye Sigorta
Reasiirans Sirketleri Birligi'nin goriigl alinarak Sanayi
ve Ticaret Bakanligi'nca hazirlanip ylirlrliife konacak yo-
netmelikle tespit olunur.

Eksperler sigorta sirketlerine bagli degillerdir.

Ticaret Bakanlizi'nin yayinladigi ydnetmelik esaslarina

gbére, bir kimsenin eksper olabilmesi iginj
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- Tirk vatandagi clmasi,

- K6t halinin bulunzamasa,

- En az lise mezunu olmasa,

- 21 yagini geg¢mig olmasa,

- Eksperlik stajini tamamlamig olmasi,

- Meslek sinavinil kazanmig olmasa,

- Diceret Bakanligi'ndan belge almasi,

- Zksperler dernegi iyesi olmasa,

- 4cente veya prodiiktdrlik yapmamasi,

-~ Sigorta sirketlerinde gelismamasi esastir.

Tizel kigilerin sigorta eksperi olabilmeleri i¢in,
1.Tirk sirketi olmak, 2. merkezi Tiirkiye'de bulunmak,
3. bagka igle ugragsmamak, 4. sirket kuruculari ve ¢ali-
sanlari arasinda sigortaz acente ve prodiktdri bulunmamsak,
5. girket adina yetki kullanan kisilerden en az birisinin
eksperlik Ozelliklerinin tamamina sahip bulunmak ve di-
gerlerinin k6td hali olmayan Tirk vatandesgi clmak gibi
gartlar aranir.

Sigorte eksperi, etki altiniz kKelmesvan, tamamen
g P ’ J ’

yansiz, sigortacilikla ve nasar xonusuylz ilgili yeterli

oir kimse olmaliadir. Zirz alzenlediZi exsper raporuns
gore iglem yapilacaginl Ve gergex digl tespitlerden si-
gorta girketinin ya da sigortzlinin zarer gOrmemesi ge-

rektigini gdz ©Oniinde bulundurmazsi lazimdir (1€4).

(1€4) Giiven, s.15.
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Eksperler gerektiginde kendilerine verilen gbrewi
kabul etmeyebilirler. Kabul ettikieri go0revi milkerrer si-
gorte (reasiirans) tekelinin igletmecisi Milli Reasiirans
T.A.S.‘ne bildirmeye ve Kendi resmi defterlerine kaydetme-

ye mecburdurlar.

bxksperlerin faaliyeti, Ticaret Bakenliginin Sigor-

ta Murakabe Kurulu tarafindan denetlenmektedir.
E~ ARACISIZ PaZiarnlailih

Aracisiz Fazarlama Nedir?

Aracisiz pazarlamé btasit olarax acenteleri igerue-
yen sigorta satis sekli claras tanimlanzbilir., Izhz kep-
samll bir tanim yapilirse, ¢egitll satis gekilleri joluy-
la farklilegtirilmig Urintn hedef pazar bSlimlerine sunul-

masinl igeren sigorta satig faaliyetlerine aracisiz pazar-

lama denir (165).

Aracisiz pazarlama, sigorta girketinin halkla ve
potansiyel sigortaliyla dogrudan iletigim Xurdugu bir tek-
niktir. Gazete, IV, dergi, radyo gibi araglara kullanarak

1k temastan scnra

}.l

sigortaci miigteri ile temas xurar. Bu
bitiin iliguiler posta yoluyla olur ve genel olarak acente,
prodiiktdr, broker gibi aracilarin varlifini ve jyardimini

gerektirmez.,

Aracisiz sigorta pazarlamasi ABL ve Avrupa'da kul-

.....

(1€5) Raitt, s.85€.
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1950'1lerin sonuna dogru ABD'de kullanilmaya baglaé
nan &aracislz paszarlama teknigi, sinirli bir istihsal arti-
$1 seaflumigtir. aAncax bu kavram adi gegen ililkede gitgide
geligtirilmis ve 19€0'l1 yillarda artan B8lgtde xullanilma-
y& baglanmigtir., 19€0'1:x jy:llarin scnu ile 1570'1i yilla-

rin baginda bu tekni: sedece aAbl'de Jdefil, &yni zzmanda

(o]

Avrupa'da da yaygin bigimde kullanilmigtair (1€€),

Aracisiz pazarlemznin birkag¢ avanteji vardar (1€7):

C. b

- Halka basit ve pahzli olmayan poligeler sunmak

iktisadi bir yolcur.

- Mesaj deha hizli bir gekilde ve dzhs ¢ok kisiye
iletilir.

-~ Yeni tip poligeleri test etmenin iktisadi bir
yoludur.

- Uretilen gelir, dogrudan reklamin fonksiyonudur.

- Kampanyanin sonu¢larini ve bagarl veya bagarisiz-
li1gini Slgmex kolaydir,

Xigi iki anahtzr faktdrle "dorulan cevap"yoluyla

sigorte satin almayz yCneltilir:

- Hizmete ihtiyag duydugun
Ee)

farkina varmax zorunda

- Teklifin inenilir ve gilivenilir nitelikte olmesa

50 yzgin Uzerindeki xitle, ya& tir hastzne tecriibe-

si yegedigindan ya da °0yle tir tecrite gejirmis bir ar
kadagl olduguncdan veya tu Jurwiun Ttilincinde olmasi nede-

niyle givence satin almaya xosullandarilatilir,

(1€6) Hakan Alay, ™Bir FPazerlama leknifi: Aracisiz Pazar-
lama", Sigorte TLiinyasi, C.28, S.l7,(Kisan 1987),s.16,

(167) Alay, s.l6.
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30 ile 50 yag arasi grup, artan aile sorumlulugu,
hayat standartlarini yilkseltme egilimleri yoluyla motive
edilebilirler.

Bu tiir teklif yapmanin 4 anazhtar elemani Qardlr:

i, Urin basit olmalidar.
ii. Fiyatar rekabet edebilecek diizeyde olmalidar.
iii. Teklif inanilar nitelikre olmalaidar.

iv. Hizmetin satigl etkin big¢imde yapilmzlidar.

Gegen birkag¢ yil miigteri kazanma, mvcut misteriyi
muhafaza etne ve spesifik Urilin satig sahalarinda bazi a-
vantajler:i olan "aracisiz pazarlama" sazhasina el atan ma-

1li kurumlarin sayisindzki artiga tanik olmugtur (1623).

Iyi bilgi degerlendirmesi, hedef pazar tespiti ve
pazar bolimlendirmesi aracisiz pazarlamanin bagearilir cla-
bilmesi ig¢in yapllmaél zorunlu hususlardir. Bagarili bir
araclslz pazarlamanin ve etxili yeni irinler geligtirame-~
nin enahtari, migterilerin Xim cldufunu bdilmek, onlari
tanimektir,

Rekabet arttikga aracisiz pezarlama meli hizmetler
endiistrisinde ve sigorta sektdrinde rol oynamaya devam
edecektir ve kanitlar artacagina igaret etmektedir. Dcg-
ru bicimde gercekléstirilen aracisiz pazarlama, galiple-
ri magluplerdan ayirmanin ana belirleyicilerinden biri

olabilir (169).

(1€8) Linday Firth ((ev.: Hakan Alay), "Nesnel Olmayani
Satmak -2", Sigorta Diinyasi, Y.28, S.%3%3,(Ekim 1987),
s.12.

(169) Firth, "Nesnel Olmayani Satmak -3",s.34-35.




F- DAGITIM KANALINDA YAPILAN EYLEMLER

Dagitim kanalinda hizmetlerin, hizmet igletmelerin-
den miigterilere ulagtirilmasini saglamak igcin ¢egitli ey~
lemler yapilir ve bu eylemlerin yeépilmasiyla yer ve zaman

faydelaryi yeratilir. Zaten dafitaimin temel amaci da bu fey=-

calarin yaratilmasinil saflamaktir.

Taegitin kanalindée yepilen baslica eylemler sunlar-
&ir (170): |

1- sragtirma: Sigorta hizmetinin degisimine iligkin
¢abalarin planlanabilmesi ig¢in gerekli bilgiler toplanar.
Degigimi kolaylagtirmak ve gergekléstirmek ig¢in pazar ko-
sullary ve pazarlama eylemleriyle ilgili bilgiler toplanir
ve bu bilgiler karar alirken ya da planlar japarken kulla-
nilir.

2= Tutundurma: Dagitim kademesinin her asamasinda
sigorta miigterisini ikna edici g¢abalar geligtirilir. Acen-
teler kigisel tanitim, yoresel tanitim, reklam ve Oteki

satis g¢abalarini kullanirlar.

3~ Iligki Kurmak: Olas: sigorta alicilari arastiri-

lir, bulunur ve iligxiye gegilir.

4- Hizmetle Ilgili Tiizenlemeler: Sigorta poligeleri
migterilerin ihtiyag¢larine uygun olarak hazarlanir. Misgte-
rinin ihtiyesglarini tam olarek xzrsilayacak ea kapsemli ve

.

en uygun polige saptanir., Pazarin inti

A

Y

uyduiu yeni poli-

£

¢

¢elerin, yeni sigorte peketlerinin geligtirilmesi igin baZla

(170) Kotler, s.541.
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oldugu girketlere acenteler ©nerilerde bulunur, pazardan

elde ettikleri bilgileri aktarirlar.

5- Satigla Ilgili Diizenlemeler: Bazli olunan girke-
tin hazirladigi tarife fiyatlari en dogru bigimde uygulan~
maya galislllr. Ozel hallerde sirkete miiracaatla yeni fi-
yat cikartilarek miigterilere Ozel hizmet gStirilur. Prim,

indirim, peranin tzhsili, vade vb, ltogullar belirlenir.

€~ Fiziksel Dazgitim: Hazirlenan poligelerin istenen
yer ve zamandea migterinin elinde bulunmasi saglanir.

7- Finanslama: Tagitim kanalindaki eylemlerin yiri-
tilebilmesi igin finansal olanaklar ele gegirilir ve etki-
1i bigimde ySnetilir.

8~ Ybnetim: Tagitim kanalinda yapilan tim eylemle-
rin planlanmasi, organize edilmesi, kcordinasyonu ve kont-
rol edilmesi gerekir.

S8z konusu eylsmlerin yapilmesiyle 3daZitim kanalin-

da fiziksel akig, tutundurma zkigi, Sdeme sxigi, bilgi
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Sigorta sektirinde bilgl zxizr ¢ift y7=l1% olarak
gergeklegir. Hem sigorta girketinden milgterilere dofru ara-
cilar ile hem de migterilerden sigoria girxetine doZru ge-

ri bilgi akigsa ile bilgi akigl gergeklesir.

sekil 7'de sigorta sektoriindeki bilgi azkisa gbste-

rilmigtir (171).

. (171) M. Unsal Elbeyli, "Sigorta Sektdriinde Pezarlama",
Sigorta Diinyasi, Y.29, S.3%40, (Mayis 1988), s.7.




S1GORTA SEKTURUNDE BILGI AKISI

Sekil 7T
‘Istekler ve
Pazardan elde
égfigigiﬁg;g edilen bilgilerin
, < aktarilmasi
o ARACI 7| siGORTA
g (S1GORTA STIRKETT
(MUSTERILER) g ACENTEST) L
[htiyaclarain
Istekler ihtiyag-~

tam kargilanarak
daha etkin hizmet

verilmesiyle miis-

terinin tatmin tirme yoluyla mev-

olmasini saglama cut poligeleri
daha etkin hale
getirirken, yeni-
lerini de uygula-
maya koyma

lar dogrultusunda
aragtirma gelis-

Kaynak: M. Unsal Elbeyli, "Sigorta Sekt®riinde Pazarlama",
Sigorta Diinyasi, Y.29, S.340, (Mayis 1989), s.7.
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G- DAGITIM KAKALININ VE ACENTELERIN ONEMI

Bir sigorta hizmetinin iiretimi onun dagitimindan
ayirt edilemez. Sigorta sektdriinde dagitim miigteri bakimin-
dan iiretimdir. Diglince ve poligenin‘mﬁkemmel olmasina kar-
sin dagitam (teslim) kbtiyse polige kOtl liretilmis olarak

algilanacaktair.

Dz

L1185

1timGa aracilarin kullanilmasi biiyik 0lc¢ilide te-
mel pazarlama Odevleri ve islevlerinin 5a$ar1ya uwlagmasin-~
da, bunlaran dshz istiin bir etkinlige sahip olmalarina
dayanir. Deneyimleri, uzmanlagmalari, iligkileri ve g¢ap-
lari yardimiyla pazerlama aracilari hizmet Ureticisine,
ureticinin genellikle kendi olanaklariyla bagaramayacagin-

dan daha ¢ogunu onerirler (172).

Sigorta girxetlerinin glven nilesseseleri olmalar:
ve satigin dehe ¢ox adam adama markaj esasinz dayanmasi
sebebiyle acenteler sigorta pazarlamasinda vazgeg¢ilmis un-
surlerdir. Acente Kullanilmadan sigortacilik faaliyetini
yliiritmex hemen hemen imkansizdir., Tabii ki acentelerin e-~
gitim seviyesi, kalitesi, etrafinda yarattifi giiven ve
itibar sigorta hizmetinin pazarlam531n1 tayin eden diger

fzktorlerdir.

Acenteler sigorta girxketlerinin illkedeki mevcut
idari birimlerde faazliyet gostermek lizere tayin ettikleri

kigi ve kuruluslardir (173).

(172) Kotler, s.177.
(173) Biiyiikkaya, s.18.
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Acentelerin asli gorevleri sigorta girketlerinin
ulagmak istedikleri kitleleré, kendi sosyal ekonomik imkan-

larini katarak ulagmaktir. Yani sigorta girketinin pazarla-

jef

151 riskler igin kigilerde riski devretme ihtiyacaini uyan-
dirmax ve du ihtiyag iginde bulunenleari ait cldugu sigorta

ntele-

©

girketine yonlendirmektir, Sigorta girketlerinin

ri, yalnizca girkete bagli fakal kendi nam ve hesaplarina

Acente miigterisinin Oninde clgorta sirketini, sigor-
ta gsirketinin Oniinde ise mtgterlslnln ihtiya¢larini belir-
tip haklarini savunmakta, bbylece ikisinin arasinda en iyi
diyalogu kurmaya gal;gmaktadlr. Bunu dz ancek mesleki bil-
gisi dolayisiyla mliigterisinin goziinde sahip oldugu gliveni~
lirligini arttirarak bagaracaktir. Migterinin genelde si-
gorta konusunia yz hig, ya da 3ok &z bilgisi vardir. Mig-

irecek, sigorta ihtiya-

£

teriyi sigorta konusunda bilinglen
cinain var olduZuna inandiracax ve scnunda da sigortalaya-
cazX clan acenteiir. Bu areads, nl~1lere sigertz fikrini

agilemasiyla genelde toplure 3z nizmet gCtirmextedir. Bu

animlamalzare gbre sigorte zcentelerine tam anlamiylsa
"r”;teri msilcisi" deme« cdeana Jofru olzceaxiar,
Higteri belki sigorta girgKetine hig¢ gitmeyeces,ora-

d

W

¢aliganlar: hig gtrmeyecextir. Qnan goziinde si

gort
keti = sigortz azcentesi olacak ve sigorta konusunda bir so-
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runu oldugﬁnda acentenin kapisini galacéktlr. Bir hasar vu-
kuunda da ilk arayacagl kigi acentesi olacaktir. Burada
acente, "sigorta danigmanligi® gorevini de ustlenmekted;r.
Dolayisiyla ilk miigteri ziyareti ve ilk poligenin yazilma=-
siyla baglayan hizmet zincirinin halkalarinin devamlil olma-
s1, bir yerde acentenin omuzlarina yiiklenmektedir. Baglan-
gigta miigteri ihtiyaglari ve istekleri lizerinde titizlikle
caligilarak ihtiyaglarin Kargilanmasiyla hem migteri tatmin
edilir, hem de bir hasar vukuunda hasarin tam ve zamaninda
tdenmesiyle acentelige bu arada sigortacilik sektdriine gii-

ven safglamlagtirilar.

Acente, miigteri ihtiyaglarini ve isteklerini sigorta
girketine aktarabildiii oranda "sigorta miigteri temsilcili-
zi® gbrevini yerine getirerek bagarili olacaktir. Cinki,
girket de bu istekler, ihtiyaglar dogrultusunda en uygun
poligeyi hazirlayarak yine toplumun hizmetine sunacaktar.
Yine ivedilik isteyen poligelerde acente sigorta girketini
uyardiginda ve ayni zamanda miigterisini sigorta teklifleri~
ni vermeyi son ana birakmamalari konusunda bilinglendirdi=-
ginde, poligenin istenen yer ve zamanda miigterinin elinde

olmasi saglanair.

Sigorta girketi ve acente dayanigma i¢ginde omuz omu-
za vererek pazarlama konusunda ortak bir faaliyete girigir-
lerse elde edilen sonug her bakimdan memnunluk verici ola-

caktir.
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Sigorta girketi ve acente birbirini tamamlayan bir
biitiiniin vazgegilmez iki parg¢asi olduguna gdre hatali bir
acente secimi, sonugta yalniz o sigorta girketinin -istjihsa-~
lini etkilemekle kalmayip, genelde sigorta csektdriiniin pres-
tijini sarsarak gerek digfer acenteleri ve gerekse tium sek-
térii zor duruma sokacaktir. Burada sigorta girketlerine
diigen en dnemli godrev gok tifiz‘bir acente seg¢imi olmalidar.
Acente insan iligkilerinde uzman olmasa bile, bu konuda e-
linden geldigince etkin olabilmeli, miigteri oniinde gerek
kendi kisiligi, gerek sigortacilik konusunda giiven yaratma-
11, pazarlamada miigteri tatminini esas almali, sigortacili-
g1 bir yagam tarzi olarak kabul ederek giin 24 saat, hafta
7 gin sigortacilikla ugragip ter akitmayi severek benimse-

melidir (174).

H- HIZMETLERIN DAGITIM YONTEMINDEKI YENITIKLER

Son yillarda hizmetlerin dagitim yontemlerinde Onem-~
1i yenilikler gergeklegmigtir. Hizmetlerin dagitim yontem-
lerinde hizla biiylyen bir yontem elektronik dagitim kanal-
laridir. Sigortacilik, bankacilik gibl milgterilerin fizik-
sel varlaijga sahip olan ve olmayan aktiflerine yoneltilen

hizmetler, otomatik ulagtirma sistemleri ya da telefonla

dafitilabilmektedir (175)

Bati ilkelerinde sigorta igletmeleri, havaalanla-
rinda ve otellerde otomatik makineler kullanarak kaza si-

gortasi iglemlerini yliriitmektedirler. Ayrica sendikalarin

(174) Elbeyli, s.6.
(175) Cowell, s.189.



araciligiyla grup Sigorta31 yapmaktadirlar.

Teknolojinin geligimiyle sigorfa sektdori giderek
emek yoZun bir sistemden sermaye veya'teknoloji yogun bjr
siirece girecektir. Nitekim Fransa‘da gelecek on yil ig¢in-
de sigorta sektﬁrﬁndeki emek gliciinliin yﬁzde otuzunun tasfi-
yeye ugrayacagi ifade edilmektedir (176). ABD'de ise'l939
larda hayat'sigorta01llg1ndaki sigortacilarin tele-satig

nedeniyle % 90'inin tasfiye olmasi beklenmektedir (177).

(176) John Naisbitt, Megatrends, (New York: Warner Books
Inc., 1984), s8.23.

(177) Raitt, 3.853.
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4- SIGORTA PAALIYETLERINDE SATIS (aBALART

A= SATTS CABALARI KaVRANMI

Bir mal ya da hizmetin dejigimini kolaylaytirmak
ve saélgmak i¢in higzmet, dagitim ve fiyatla ilgili eylem-
ler yapildiktan sonra sira satis gabalaraina gelir. Sataig
cabalari satilacak bir mal veya hizmetin, mugferilere
(hedef pazara) olumlu bir bigimde tanitilip benimsetilme-
sine denir. Bunun ig¢in de Eggggﬂpggardaki mugterilerinl
tanitilap behimsetilecek mal ya da hizmet hakkinda bilgi-
lendirilmeleri ve olumlu yanit vermeye ikna edilmeleri
- gerekir ki, bu da etkin bir iletigim sistemi gereksinimi-
ni ortaya koyar (178). Bu nedenle satig gabalari “pazarla-

ma iletigimi" diye de adlandarilir.

Ister satis gabalari ister pazarlama iletigimi den-
sin bir igletmenin lirettifi mal veya hizmetleri satabilmek
ic¢in siirdiirecefi g¢abalar zorunlu gabalardir. Satig gabala-
ri yapllmazsa satig kendilifinden gergeklegemez, dolayl-
s1iyla pazarlama karmasinin Steki elemanlariyla ilgili ¢a-

ligmalar ve harcamalar boga gider.

Satig cabalari igletwelerin miigterilerle kurmak
zorunda oldupu iletisim siirecidir. Migteri ihtiyaglarina
ve isteklerine ne kadar uygun hizmetler verilmeye ¢aligi-
lirsa ¢aligilsin eger milgteri bundan haberdar edilmezse
¢cabalar sonugsuz kalir. Migteri ile igletme arasinda ge-

rekli olan kopri satiy gabalari ile kurulabilir.

(178) Mehmet Olug, “Tutundurma-Iletigim®, Pazarlama Din-
yasi, Y.3, .17, (Eylul-Ekim 1989), s.3-17.
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Bir hizmet igletmesi miigterilerle iletigimi saglamak
amaciyla gegitli satig ydntemleri kullanabilir. Baglica yon-
temler gunlardair:

- Kigisel satig

Reklam

Oteki satig gabalari
Halkla iligkiler (Tanitma)

Kigisel satig, reklam, Oteki satig ¢abalari ve tanit-
ma sigorta hizmetleri ig¢in de kullanalir.
B- SATIS CABALARININ AMACI VE SATIH (ABASI YONTEMI-
NIN SECIMI
Satig ¢abalarinin temel amaci miigterilerle iletigi-
mi saflayarak sigorta satigini kolaylagtirmaktiir. Satig ¢a-
balari ile sigorta igletmesi, milgterilere sundufu sigorta
hizmetleri hakkinda bilgi vermektedir. Sigorta hizmetinin
pazarlamasinda satig cabalarinin genel amaglari lirlin pazar-
lamasindan gok farkli degildir. Bu amaglar goyle siralana-
bilir (179):
- Sigorta hizmetinin ve sigorta igletmesinin farki=-
na varilmasinl ve ilgi duyulmasini saglamak,

- Sunulan sigorta hizmetlerini ve sigorta igletme-
gini rakiplerden farklilagtirmak,

- Sigorta hizmetinin sagladigi faydalari iletmek,

- Sigorta igletmesi igin imaj ve itibar yaratmak
ve muhafaza etimek,

- Miigterileri sigorta hizmetini gatin almak igin
ikna etmek. '

(179) Cowell, s.l63.
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Ozet olarak, herhangi bir satig ¢abasinin amaci bil-
gilendirmek, ikna etmek ve hatirlatmak yoluyla sigorta hiz-

metini satmaktir.

Gergekte satig gabalariyla uzuan slreli bir amaca
ulagilmak istenir. Migterileri etki}leyerek sigorta hizmeti-
ni benimsemeleri sajlanmaya g¢aligilir. Satig yabalari mig-
terinin satin alma karar siirecinde (180),

1- Sigorta hizmetine dikkat g¢eknek

2- Ilgi gekmek

%~ Miigterinin ilgisinin siireklilifini saglamak

4= Uyuyan sigorta istegi veya ihtiyacina uyararak

talep yaratmak

5- Satin alma kararini fiili hale getirmek

gibi onemli iglevlere sahiptir.

Degigik satis gébalarl yontemlerinin bu iglevlerin
gergeklestirilmesinde etkileri birbirinden farklidir. Or-
negin, genellikle sigorta hizmetine dikkat ve ilgi gekmek
amaciyla reklam, sigorta satin alma kKararini fiili hale
getirmek ig¢gin de g¢egitli, 6teki.sat1s ¢abalari ya da sat1$

tegvik ydntemleri etkili olmaktadir.

Ote yandan miigterinin sigorta satin alma kKarari si-
recinde bulundugu evreye gore kullanilabilecek satig ¢aba-
lari yontemleri de degigebilecektir. Milgterinin cigorta
Satln alma kararil sirecinde g¢egitli evreler mevcuttur.Bug-

langigta sigorta hizuweti hakkinda bilgisi olmayan migteri

(180) Tanju Oztirk, "Tutundurma", Pazarlama Yonetimi,Meh-
met Olug ve arkadaglari, (istanbul: I.U.Igletme Tak.
Paz.Enst.Yay.No.13, 1978), s.147.
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hizmetin varligindan haberdar olunur, sigorta hizmeti ile
ilgilenmesi saglanir. Sigorta higsmetinin ©zellikleri, fi-
yati, satisg yeri vb. konularda miigteri bilgilendirilir.’
Ugiincii aéamada miigteri hizmetin, sigorta ihtiyacina ve is-
tegine uygun olup olmadigina iligkin bir deZerleme yapar
yani 1lgi arzuya ddniigir, arzunun karara doniiglimi ile miig-
teri sigorta hizmetini satin alma veya almama kararinl ve-
rir. Satin alma kararinin verilmesi satig g¢abalariy faali-
yetlerinde tam bagarinin saglandifini gdsteren Onemli bir

gostergedir.

Satig ¢abalari ydntemlerinden beklenen amaglarin
saglanabilmesi ig¢gin miigterinin, sigorta satin alma karari-
nin hangi agamasinda bulundufunun belirlenmesi gereklidir.
Cinkil migteriler benimseme siirecinin g¢egitli agamalarinda
farkli yontemlere farkli bigimde tepki gosterirler. Orne-
gin, yeni bir polige pazara sﬁrulduéﬁnde yogun reklam kam-
panyalari duzenlenif, ilgi duyma agamasinda bilgi arayan
migsterilere ulagmak igin yine kitle iletigimi etkili olur.
Degerleme agamasinda ise miisteriler, arkadaglar, tanidak
vb. gibi kigisel kaynaklardan bilgi ele gegirmeye galigir-

lar.
C= ILETISIM SURECI VE ONEMI

fletigim en basit gekliyle kargilikli bilgi alig-
verisidir (181). Pazarlama agisindan iletigim ise, "Kimin
kime, hangi kogullarda, hangi amagla ne soyledigini ince~

(181) Tung¢dan Baltacioglu, Tirkive'de TV Reklam Harcama-
lari, (Ankara: A.I.T.T.AYay., 1976), S.9.
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leyen bilim dalidir". Iletigim insan davraniglarini etki-
leyen iletilerin, bu iietileri tagiyan iletigim kanallari-
nin ve bu iletilere tepki gdsteren pazarlarin incelenmesi-
dir (182).

Genel anlamda iletigim, kigiler, gruplar ve Orgiit-
ler arasinda kargilikli ileti (diigiince, bilgi, haber, me=-
saj) degis taokugu siirecidir (183%). Ileti degig tokugu sdz-
li ya da sbozsiiz gabalarla gergeklegtirilir. lletigim siire-
ci iginde gonderici saptadigl bir iletiyi c¢egitli yollar-
dan hedefledigi dinleyicilere ulagtirir. Amag¢ gonderici
ile iletiyi alan (dinleyen) arasinda bir ileti ortakliga
saglamaktir.

Mallarin, hizmetlerin ve diigincelerin degigiminin
gerceklegtirilebilmesi ig¢in ilgili taraflar arasinda bir
iletigimin kurulmasi gerekir. Igletmeler ve kigiler, de~
gigimi gercgeklegtirebilmek igih sunduklari mal ve hizmet-
lerin, umuian miigterilere neler saglayabilecegini anlat-
mak zorundadirlar. Umulan miigteriler her zaman, bu defigi-
mi gercgeklegtirmeye istekli olmayabilirler. Bu durumda
umulan miigterilerin deZigimi gergeklegtirmek ig¢in gegitli
bi¢imlerde etkilenerek isteklendirilmeleri, beklentileri-
nin arttirilmalari, gerekiyorsa kandirilarak ikna edilme-

leri gerekir (184).

lletigim, miigterilerin mal ve hizmetleri tiiketerek

bireysel ihtiyaglarini gidermesini ve amaglarini gergek-

(182) Edgar Crone, Marketing Communication, (New York:John
Wiley and Sons Inc., 1965), s.l0.

(183) Cemalcilar, s.356.
(184) Cemalcilar, s.295.
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lestirmesini saglarken, diger taraftan mal ve hizmetlerini

satabilen

igletmelerin de amaglarl dogrultusunda ilerleme-

gini saglar.

Pazarlama faaliyetlerinin etkinligi, iletigimin et-

kinligZine

baglidir. Pazar ancak bilgi akimi ile uyarilabi-

lir. Miigterinin algilamasi ve tepkisi ancak igletmenin

sunmakta oldugu mal ve hizmetler hakkinda pazara iléttigi

bilginin miktariyla belirlenir (185).

Pazarlama iletigimi ile ilgili olarak agafidaki so-~

rulara yanit aranmaktadir (186).

1.
2.

S

4,

5.
6.

tleti ile ne elde etmek isteniyorv (amag nedir?)
tletinin alicisi kimdir? (hedef pazar hangisi=
dir?)

1leti ile iletilecek olan nedir? (iletimin ana
tgesi, 0z konu nedir?)

Ileti hangi bigimde sunulmalidir? (bigim)

Hangi medya kullanilmalidir? (iletigim ortamiv)
Alici iletinin degigik big¢imlerini nasil yorum-
layacaktir? (iletinin gifresini nasil g¢bzecek-
tir?)

lletigim slireci 8 ana unsurdan olugur. Bunlar;

o7
1

iletiyi (mesaji) gonderen kaynak

Ileti (mesaj)

tletinin (mesajin) iletigim kanalina uygun ola-
rak kodlanmasi (dligslincelerin yazili veya sbzle
sembollere ddniigtiriilmesi)

Iletigim kanala

(185) Thomas A. Staudt, Donald A, Taylor, A Managerial
Introduction To Marketing, (New Jersey: Englewood
Cliffs, Prentice Hall 1Inc., B.2, 1970),8.379.

(186) Olug, "Tutundurma-lletigim", s.5.
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e- Kodlarin g¢dziilmesi (alicinin kaynaktan gelen

sembollere anlam vermesi)

f- tletiyi alan ya da iletinin hedefi (alici)
g- Tepki (alicinin mesaja maruz kaldiktan sonra-

gosterdigl reaksiyonlar)

h- Geri iletigim (alicainin reaksiyonlarindan kay-

naga ulagtirdigy kisim, feedback)

‘Sekil 8 SiGORTA SEKTORUNDE ILETiSIM SURECI
Iletiyi .
Mesajin ile- Ileti
(gggzg;i tigim kanali- (Mesaj) Kodlar1n_~_%iigti
& na uygun ola- Gozulme- | |L11ebi-
kaynak rak kodlanma® Iletigim si i dof n
(igletme) 81 Kanali edef)
N
Tepki

Geriye lletigim [€

Kaynak: Philip Kotler, Marketing Management, (New Jer-
sey: Prentice Hall,Inc., 1972), 8.605.

Iletiyi gonderen, hedefledigi alicilara iletmek is-

tedigi dﬁgﬁnceyi bir sistem igerisinde, bir dizi sembole,

resme, kelimelere ya da sayilara cevirerek iletiyi kodlar.

Hazirlanan ileti (mesaj) segilen bir kanaldan hedef alici

kitlesine (dinleyici}ere) ulagtirilir. Her iletiyi alan,

iletiyi kendi deneyimlerinin (sosyal yapi, algi diizeyinin)

ve deger yargilarinin 1§1gl1 altinda yorumlayarak bir an-

lam verir, yani jletilen mesaji algilar ve bu algilama

_son agamada tepkiye donligir. Alicinin tepkisi geri iletigim
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gsistemi ile mesaja gbnderen‘kaynaga ulagir. Geri iletigim
alicinin iletiyi nasil yorumladigini ve nasil yénltladlél-

n1 kaynagin (gondericinin) OZrenmesini saglar.

fletisim giirecinin her agamasinda g¢egitli araya gir-
meler, kargl iletigim iletiyi bozabilir. Bu da alicinin ile-
tilmek istenen iletiyi yanlig anlamasina neden olur. Bu du-
rumda iletiyi alanlarin gdsterdigi davranig degigiklikle-
‘rinden izlenerek, iletiyi nasil algiladiklarinin kontrol
edilmesi gerekir. Bu sayede ileti diizeltilebilir ve gelig-
tirilebilir. Bu da etkili bir geriye iletigim sisteminin

kurulmasiyla saglanabilir.

Iletigimin etken gekilde yapilabilmesi igin, Once
kaynaglh amacinln ag¢ikc¢a tanimlanmasi ve iletinin bu amaci

tam olarak yansitacak gekilde hazirlanmasi gerekir.

Etkili iletigimcilik birtakim gartlarin yerine geti-
rilmesini gerektirir (187):

- Kaynak (Satici) hangi aliciya ulagmak ve onda han-
gl tepkiyi yaratmak istedigini iyi bilerek yola
¢ikmalidar.

- Satici kodlamada becerikli olmali ve bunu yaparken
alicinin kod ¢dzme aligkanliklarini ve egilimleri-
ni dikkate almalidir.

- Mesaji aliciya ulagtirmada etkili bir ara¢ kulla-
nilmalidar.

- Ali1cida meydana gelen tepkilerin izlenip degerlen-
dirilmesi ig¢in bir "Feedback" mekanizmasi geligti-
rilip kullanilmalidir.

(187) Kog, 8.34.
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Biitiin bu gartlar saticinin etkili bir iletigimci

olmak zorunda oldugunu gostermektedir.

Iletigim siireci kavramini sigortaciliga uyguladigi-

mizda;

a- Iletiyi gonderen (kaynak) sigorta igletmesi ya
da acentedir.

b- Ileti, sigorta igletmesi veya acentenin umulan
ya da milgterisi olan kigi ve igletmelere iletmek istedigi
bir diigiince, haber ya da bilgidir.

c- Sigortéyla ilgili diigiince, haber ya da bilgihin
iletigim kanalina uygun olarak yazlli veya sdzle sembolle=~
re doniigtiirilmesi iletinin kodlanmasidir. Ornegin, mesaj,
gazete, dergl gibi araglarla iletilmek isteniyorsa, mesa-
jin basliklari, ara bagliklari, meini vb. hazirlanir, bdy-
lece mesa}] kodlanmig olur.

d- lletigim kanali, sigorta igletmesinin satig go-
revlileri, diger ¢aliganlari, acenteleri, televizyon, rad=-
yo, gazete, dergi, brogir, reklam panosu, afig, fuar ya da
bir seminer olabilir.

e- Kodlarin ¢ozillmesi, sigortanin mevcut ve umulan
miigterilerinin sigortayla ilgili dligiince, haber ya da bil-
giyi okumasi, seyretmesi, dinlemesi ve bunlara bir anlam
vermesidir.

f- Hedef sigorta igletmesinin iletigim kurmak iste-
digi hedef pazardair. Hedef pazar g¢egitli biyikliiklerdeki

igletmeler, gengler, doktorlar, g¢iftgiler, avukat,operatﬁr
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Biitlin bu gartlar saticinin etkili bir iletigimci

olmak zorunda oldugunu gostermektedir.

lletigim siireci kavraminl sigortaciliga uyguladigir-
m1zda;

a- Iletiyi gdonderen (kaynak) sigorta igletmesi ya
da acentedir.

b~ Iieti, sigorta igletmesi véya acentenin umulan
ya da milgterisi olan kigi ve igletmelere iletmek istedigi
bir diigiince, haber ya da bilgidir.

¢c- Sigortayla ilgili diiglince, haber ya da bilginin
~jiletisim kanalina uygun olarak yazili veya sbzle sembolle~-
re doniigtiiriilmesi iletinin kodlanmasidir. Ornegin, mesaj,
gazete, dergi gibi araglarla iletilmek isteniyorsa, mesa-
jin bagliklari, ara bagliklari, metni vb. hazirlanir, boy-
lece mesaj kodlanmig olur.

d- lletigim kanali, sigorta igletmesinin satig go-
revlileri, diger ¢aliganlari, acenteleri, televizyon, rad-
yo, gazete, dergi, brosir, reklam pahosu, afig, fuar ya da
bir seminer olabilir.

e- Kodlarin ¢bzilmesi, sigortanin mevcut ve umulan
miigterilerinin sigortayla ilgili diigiince, haber ya da bil-
giyi okumasi, seyretmesi, dinlemesi ve bunlara bir anlam
vermesidir.

f~- Hedef sigorta igletmesinin iletigim kurmak iste-
digi hedef pazardir. Hedef pazar ¢egitli biiyilikliklerdeki

igletmeler, gengler, doktorlar, ¢iftgiler, avukat,operator
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gibi meslek dallari ya da birlikte ¢aligilan bankanin kre-
di miigterileri olabilir. |

g- Tepki, alicinin iletiyi aldiktan sonra gbsterdi;
g1 olumlu ya da olumsuz davraniglardair,

h- Geriye iletigim, iletiyi alanlarin iletiye gos=-
terdikleri tepkilerin kaynafa ulagmasidir. Bu tepki dévra—
niglarin dégismesi, ilginin artmasi ya da polige sayisin-
daki artig bigiminde olabilir. Pazarlamavarastlrma51 tek-
nikleri kullanilarak geri ileti saglanar.

Sigorta igletmeleri, pazar paylarini arttirabilmek,
migterilerinde igletme bagliligl yaratabilmek, hizmetleri-
ni satabilmek i¢in pazarlama iletigimi g¢abalarina basvu—.
rurlar. Pazarlama iletigiminin amaci bilgi vermek, istek
yaratmak ve satigil gercgeklegtirmektir.

Sigorta isletmesi, bu amaglarini gergeklestirebil-
mek iqih pazara sunmug 0ldugu hizmetler hakkinda mﬁgteri-
leri haberdar etmek, bu hizmetlerin migterilere saglayaca-
g1 faydalari agiklamak, hizmetlerini ve girketin iistiinlik-
lerini, ozelliklerini tanitmak zorundadar.

Bunu yapabilmek igin de igletme, Once hedef pazari~-
ni1 belirler, sonra bu pazérln 0zelliklerini goz Oniinde bu-
lundurarak, iletiyi hedef pazara en iyi big¢imde ulaatira-
cak iletigim kanallarini seger. Ornegin, hedef pazar ola-
rak genig pazar bolimleri segilirse, gazete, radyo, tele=-
vizyon gibi kitle iletigim araglari, daha dar Ozel pazar

bélimleri seg¢ilirse, brogilir, mesleki dergiler vb., gibi
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daha dzel araélar kullanilir. Hedef pazarla dogrudan ilisg-
ki kurulmak istenirse de satig gdrevlileri kullanilir. He=-
def pazarini ve iletigim kanallarlnl belirleyen igletme,
~daha sonra hedef pazafa ve iletisim kanallarina uyguﬁ b;-
cimde iletmek istedigi iletiyi hazirlar. Hazirlanan ileti,

secilen iletigim kanaliyla hedef pazara iletilir.

Bilimsel pazarlama aragiirmasl teknikleri kullanila-
rak da migterilerin iletiye kargi gosterdigi davraniglar
aragtirilir. Yapilan aragtirmalardan elde edilen verilerin
1g1Zinda iletigimin etkinligi Oolgiilur. fletigim siirecinde
aksakliklar varsa bunlar belirlenerek gerekli diizeltici

6nlemler alinar.

- SIGORTA SEKTORUNDE ILETIgIM

Sigorta girketleri, acenteler, brokerler ve miigteri-

ler arasinda birkac¢ iletigim metodu vardir (188).

Sigorta girketleri ve milgteriler arasinda kullanilan
iletisim metodu geleneksel reklam (a) dar.

Sigorta girketi 1ile dagitim kanallari arasinda kKul-
lanilan iletisim metodlari satig yardimlari (b), hizmetler
\c) ve geri bildirim (4) dir.

Dagitim kanall ve miigteriler arasinda kullanilan
jletigim metodlara yoresel reklam (e), dogrudan posta (f)

ve satig gabalari (g) dair.
Ayrica girket halkla iliskileri de iletigim araci

olarak kullanir. Halkla iligkiler kullanilarak girket hak-

(188) Harrari, s.69.



- 217 -

kinda olumlu imaj yaratilir ve tiim kanallarin bu imajdan
yararlanmasl saglanar.

Sekil 9'da s6z konusu iligkiler gosterilmigtir.

Sekil 9 SIGORTA SEKTORUNDE ILETISIM

i : )] .
giiﬁﬁi‘iem > SIGORTACI —

|

Brokerler
Jubeler AN

1
v \\
MUSTERILER f 3\
Ny

—————>‘h)7'—é>' Xﬂ <

Kaynak: Jean-Claude Harrari, Insurance Marketing,
(London: Witherby Company Ltd.,1984), s.8&9.

Acenteler \\\k*d
c\\ . DAGITIM

(a) Geleneksel reklam medya olarak isimlendirtlen

ulusal yayinlar, radyo, televizyon, poster vb. gibl kitle
iletigim araglariyla yapilir ve hedef miigterilere bir me-
saj iletir. lletigim araglari hem hedef milgterilerin oku-
ma, dinleme, gdrme aligkanliklari goz ontiine alinarak hem
de arag¢larin iistiinlilkk ve maliyet kargilagtirmasi yapila-
rak secgilir. Hedef miigteriler mesaji aldiktan sonra onla~
rln reklamlara kargi tutum ve davraniglari olumlu olarak

degisebilir.



(b) Satis yvardimlari bir yandan gegitli belge ve

nesnelerle (vitrin diizenleme, vitrin sergi malzemeleri
verme, sigortayi tanimlayici malzemeler, sigorta listesi)
diger yéndan belirli sunuglarla (ayakli pano, dikkat geki-
ci pano) dagitim kanallarina yapilir. Marka ismini hatir-
latan, harflerin, kelimelerin ve mesajlarin kullanildigi
geleneksel reklam ile miigterinin gilveni tazelenecek, gir-

kete giiveni artacak ve karar slireci hizlanacaktir.

(c) Hizmet genellikle girket tarafindan sunulur.
Hizmet satig tartlsmalarl, pazar hakkinda fikirler, miig-
terilerin ihtiyag ve isfeklerinin taninma yollari, rakip-
ler, iiretimin detaylara hakkinda satig gilicine bilgl ver-
mek amaciyla yaplllr. Hizmet, pazar aragtirmaslnin sonug-
lari, niteliksel ve niceliksel incelemelerin ozetleri,
iatatistikler, bilgi igeren incelemeler ya da bagka bil-

gilere gbre verilir.

(d) Geri bildirim satis noktasinda baglar ve hal-
kin ne istediginin daha iyi degerlendirilmesinde girkete
yardim eder. Dolayisiyla bu bilgi ile girkette satig gl-
ciine daha ¢ok yardim edebilir_(raporlar, mektuplar, bag-
lantilarin sonuglari, gikayetler ve ovgiller bu alanda

gok faydaladar).

(e) Yoresel reklam. Rroker ve miigterileri arasin-

da gesitli gekillerde iletigim kurulabilir. Bunlardan
birisi yoresel reklamdir. Reklamin bu geklinde ayni me-

todlar ve yoresel etkileri olan jletisim aracglari (yerel
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basin, poster , programlar, yerel sergiler gibi) kullani-
lir. Yoresel reklam ile miigteriye belirli bir’mesaj ile-
tilir. Bu mesa] broker, sigortaci ya da sunulan hizmet"
hakklndé belirli bilgiler igerir. Ulusal reklam genis kit-
lelere erisgir, sirket hakkinda olumlu imaj yaratir, genel
olarak dikkat g¢eker ve bilgi verirken yﬁrésel reklam ¢ok
daha dar bir kitleyi hedef olarak seger.

(f) Direkt postalama miigterilere erigmede baska

bir yontemdir. Bu yontemde adres listeleri kullanilar,
Miisteri dosyalari ya da listeleri bulunur ve belirli hiz-
metleri satin alma olasiligi olan mﬁsterilerle posta yo-

Juyla iligki kurulur.

(g) Satis gabalari brokerler tarafindan wmiigterinin
ilgisini ¢ekmek amaciyla dzellikle satin almanin olumlu
koéullarda yapildigr vurgulanarak ve gsirket tanimlanarak .
yapilir. Satig gabalari ydresel reklam ya da direkt pos-

talama ile yapilabilir.

(h) Halkla iliskiler daha gok dolayli yaklagimi
kullanir. Halkla iligkiler liderlik yapan kigileri etkile-
meyi amaglayan bir yontemdir. Etkileme Ornekler gtsterile-
rek ya da girket miigterilerinin direkt tavsiyeleri ile
olur. Halkla iligkiler bir satig teknigl degildir, girket
hakkinda olumlu bir hava yaratmadir. Halkla iligkilerde
kullanilan metodlar konferans dlizenlemekten, kokteyl par-

tileri diizenlemeZe, eZlencelerden her diizeydeki ydnetici-
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lerin iiyesi olduklari gruplarla (6rnegin, kliipler, dernek-
ler vb.) basit glinlilkk iligkilerine kadar gok gegitlidir.

Sirketler, dagitim kanallari, miigteriler ve pazar
arasinda bilgi ve hareket iligkileri sekil 10'da gosteril-

migtir.

lletigimde bazi sorunlara dikkat edilmesi gerekli-
dir (189):

« Kodlamada anlam birligine dikkat edilmelidir, Ve~
rici (sigorta girketi, acente) alicinin (sigorta miigteri-
8i) kendisi gibi ayni anlamlari verecegi sembolleri ve ha;
reketleri kullanmalidir. lletigimin gergeklegmemesinin ve-
ya ortaya yanlis anlamalafln ¢ikmasinin en yaygin sebebi
bu anlém birliginin yoklugudur. Bazi Arap iilkelerinde basi
Sné egmek "Hayir"™ anlamina, saga sola sallamak "Evet" an-
lamlna gelir. |

- lletigimde s6zlii olmayan mesajlara duyarli olmak
gerekir. Elle dokunmak kag anlama gelir? (rahatlatma, teh-
dit gibi) Elin sallanmasi? Parmak sayisi fark eder mi?
Parfiim kokulu bir polige? S6zliU olmayan mesajlar sdzld ve
yazili mesajlardan daha anlamli ve daha diiriist olduklarin-
dan iletigimde ¢ok onemli rol oynarlar. Randevusuna geg
kalan bir saflclya kaslarini gatarak "Ginaydin" diyen bir

miigteri bir selamin Otesinde birgeyler sOylemektedir.

- Kullanilacak ara¢ mesaja uygun olmalidar. Sigor-

talanacak malin degerlendirilmesine iligkin hesaplari

(189) Kog, 8.35.
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Sekil 10 Sirketler, dagitim kanallari, migteriler ve
pazar arasinda bilgi ve faaliyet akisa

N

SIRKETLER
-Bilgl 4kaisa /////ﬂ ‘\\\\‘\:::::\\ifffiii:t Akisa

DAGITIM

/‘"‘ el bt el detliet
2 BROKERLER DIGERLERL
3
7
N 6
S
UMULAN
MUSTERILER MUSTERILER
—— e
L PAZARDAR

/\z

0 CEVRESEL SINIRLAMALAR

Kaynak: Jean-Claude Harrari, Insurance Marketing,(London:
Witherby Company Ltd, 1984), s.72.

(1) Pazar hakkinda bilgi kaynaklari

(2) Miugteriler hakkinda bilgi kaynaklara

(3) satig sebekesi tarafindan sunulan bilgi

(4) Umulan miigteriler hakkinda bilgi kaynaklarai

(5) Dagitim kanallarina(aracilara)yapilan yardamlar,
(6) satig gebekesinin miisterilere doFru hareketi

(7) Satig sebekesinin milsteri bilgisi

(8) Miisterilerin girketlere dofru hareketi

(9) Miisteri broker arasindaki iliski

(10)Pazar gelistirme ve yonetme



Jekil 11 KITLE ILETISIM FAALIYETLERI

Amaglarin

belirlenmesi ama¢lara wydurulmasi yararlanarak .

Iletigim stratejilerin£§>; Stratejilerden

planlarin yapilmasi
Nicel Amaglar : .
Hedeflerin tanimlanmasi " MEDYA PLANI -
MEDYA STRATEJIST / .

(Genel olanlarin : | [Hareket]
ge¢imi) ' l
A MESAJ STRATEJIST R b
Nitel Amaglar ‘ qI v, ~\‘\"‘-~§§‘ s ¥
Hedefleri etkileyenlerTT i : 'MESAJ\PQﬂN i

3 =

l I ~ On test L
..Son test

T L Cead

(lzleme - Degiaiklik)

Kaynak: Jean-Claude Harrari, Insurance'Markéting,f(Londpn:
Witherby Company Ltd., 1964), 8.13. - L

© Sekil 12 1LET1SIMDE BIRBIRINE BAGLI DORT KEsiT

Mesaj Stratejisi
Ne Siylemelldir?
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Hedef pazara
erigmede aagileced
sn iyl tletigiw ara-
¢1 haugleidir?

//// Medya Stratejlal

Kaynak: Jean-Claude Harrari, Iasurance Marke
Witherby Company Ltd,, 139847, 2.74.
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Sekil 13

MUSTERIKIN SAYIS CABALARI (REELAM) ONCES1 VE

SORRASI NAREA ExKKINDAKD YARGISI

‘ligterinin
larka Hakkindaki
argisi

Tutuzu

Satirg Cabalara
{Reklam)

Satis Gabalarinin [Reklaman)
iyi Olup Olmadaigini Kontrol
Etmenin Yolu

Miimkiin Olan
Kontrol Yolu

{zleme Metodlara

Hedef pazara erigmek
igin fiziksel yete-
nekler

Benzer hedef pazarliarin
matematiksel yoniu ve
medya kullanimi

Etkili olan si-
gorta turu .
Yenilenme derecesi

Bilgisayar
programlari vb,

Reddetme

Motive edil~

mis diigsmanlix
Saf diismanlak
Negatif savun-

Ol¢iilebilir moti-
vasyon inceleme-
leri (kiminle,na-
s11 konustu, ne

Dikkat g¢ekme
ve bilgiverme

Tanimaya bag-
lama

rak gbrme ve igitme

Fesaji okuma ya da
dinleme

(Etki incelemesi)
Son testler

incelemeler

Herbir medya ile
ilgili glivenilir-
lik incelemeleri

ma durumu sbyledi)
Reddetme
Dikkat gekme Tarafsizlik Mesaji fiziksel ola- On testler Gorme ile ilgili |[Kedyalar tara-

findan yapilan
aragtirma

i1g4

Teorik olarak
ilgt

Aktif olarak
ilgi

Gergek ilgi

Reklam kavra-
minin kxabull

Fesajin algilanmasa
ve anlagilmasa

Kavraxin hatirlanma-
ya baglamasa

lddialaran kabulii
(en azindan bir Kis-
zinin)

Ol¢mek igin Srnekler

Tuturlardaki deZismelerin
incelenmesi

Kendiliginden
olan gbsteriler
ve yardim eden
batiralar

Panel inceleme-~
leri

Grup inceleme-~
leri

Diger aragtirma
ve Ornekler

Satin 2lma
arzusu

Olamlu inang
Anlasgza

Foligeyl saztin
alza

Fesaj oluzlu benzet-
zelere sariptir.

Mesa} ihtiyaglarai
Kargilar.

irna iddia harekete
yol agar.
Aligxanlaiklarin de-
gigmesi

Davranigsal inceleme

Degisiklik analizi ve di-
ger istatistiksel teknikler

Tutumlarin si-
niflandirilmasi
(derecelendiril~
mesi) yoluyla
pazar béliimleri-
nin hareketi

Derinlermesine
incelemeler

Eaynak: Jean-Clzude

Barrari, Insurence Marketing, (London:

¥itherby Company Ltd., 19864}, a3.78-79

- ¢ce -
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yazill sunmak uygun diiger, sdzlii degil. Ama miigteriden
ayrilarken “Allahaismarladik* soziinii yazili vermek verimli

iletigim olmasz.

- Kod ¢ozmede kelime anlamindan bagka anlama gelen
sbzlere dikkat edilmelidir; avucunu yala, gergek anlami:

hayir-olmaz gibi.

- Insanlar kendilerine iletilen hergeyden bir anlam
¢ikartmaya o kadar heveslilerdir ki, sa¢masapan bir mesaj
da bir alici tarafindan olduk¢a anlamli bir hale doniigti-
riilebilir. Tabii bu anlam, iletilmek istenilenden g¢ok fark-
11 olabilir. Bunu onlemek ig¢in kod ¢Gzme agamasinda kolay-

ciliga ve uydurmaya kagmamalidar,

D - SAT1S GABALARI KARMASININ OLUSTURULMASI

'Sigorta girketleri rekabet ortaminda istinlitk sag-
layabilmek iqin hizmetlerini, kendilerini, varsa diger
girketlerden farkli ydnierini duyurmak ve toplumda given
veren bir ima]j yaratmak zorundadirlar. $irketler pazar
paylarini koruyabilmek ve geligtirmek ig¢in niigterileriy-
levsurekli bir iletigim iginde bulunmalidarlar.

Bu jiletigim baglica ddrt yoldan saglanabilir (190):

a~- Kigisel satig
b~ Reklam

\ c- Halkla iligkiler

. d- Diger satig gabalari

(190) Yiikselen, s.l45‘'den James F. Engel, Hugh G. Wales,
Martin R. Warshaw, Promotional Strategy, (Homewood
Illinois: Richard D. lrwin, Third Edition, 1975),
8.5.




Sigorta girketleri bu satig g¢abalarini en uygun bi-
¢imde birlegtirerek satig ¢abalari karmalarini olugturmak

zorundadairlar.
a- Kigisel Satag

/Kigisel satig, satig yapmak amaciyla kigiden kigiye
dogrudan dogruya iletigimdir (191) ya da kigisel sataig ki-
gilerarasi iletigimin 6zel bir geklidir (192). Hizmetlerin
pazarlanmasinda temel satig ¢abasi kigisel satigtir. Sigor-
tacilik hizmetlerinin 6zellikleri nedeniyle kigisel satig
birgok hizmetin satilabilmesinin tek yoludur. Polige gibi
hizmet satiglarinda satigl gliclegtiren én Oonemli neden,
istege bagli olmasidir. Oyleyse kigilerin satin almaya
yonlendirilmesi gerekir.'Bu nedenle kigisel satig g¢abasa
¢ok Onemlidir. Sigorta sektarunde pazarlamacilar diginda
acente, prodiiktor gibi aracilar ile sektor igi iggdrenler

de bunu saglayabilir (193).|)

\ Kigisel satigta yiizylize iletigim 86z konusudur.ali-
cinin istek ve ihtiyag¢larina, glidilerine, davraniglarina

ve satig cabasi kargisinda Lﬁaterecegi tepkilere bakila-

... rak satig yﬁ:ﬁtﬁlﬁr.ESigort} hizmetlerinin ¢ogu tilirdeg de-

gildir, hizmet miigterinin ihtiyaclarina gore liretilip pa-
zarlanir. Satig gorevlisi, acente ya da sigorta danlsma-

ni mhsteri ile kurdugu iletisim sonucu, ona en uygun hiz-h

meti seqer ya da geliatirir. Hizmeti ilireten ile satln alan

(191) Olug, "Cutundurma,lletigim™, s.10.
(192) Yiikkselen, 8.159.

(19%) Atilla Giilbag, "Pazarlamanin Tarihi,Polige Pazarla-
masi", Sigorta Diinyasi, Y.29, S.345,(Ekim 1988),s.1l1.
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arasindaki bu iletigimin zorunlu olmasi kigisel satig gaba-
sinin Onemini gosterir. Sigorta elle tutulup gbzle goriilme-
yen bir hizmet oldugundan sigorta saticisi hizmete iligkin
ayrintili bilgi vermeli, hizmeti tanimlamalidir. Ornégin,
hayat sigortasinin satiginda, allciya ayrintili bilgi ver-
mek gerekir. Sigorta danigmanliginda alici ile danlsman

(satig gorevlisi) arasindaki iligki siireklidir.

~¥Sigorta sektoriinde agagirdaki kogullar nedeniyle ki-
gisel satig g¢abasi diger satig ¢abalarindan daha ¢ok Onem

kazanir (194):

- Gilven yaratilmasi igin saticinin kigiligi Onem-
lidir.

- Hizmet kiginin ihtiyaglarina gore diizenlenir.

- Pazar ¢ok yogun ya da leltlldlr.J§

Sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda bagaraili bir

kigisel satig igin uygulanmasi gereken bazi kurallar gbyle

siralanabilir (195):

i- Migterilerle Kigisel lligkilerin Geligtirilmesi

Sigorta personell danlsménllk, police tanzimi ve
hasara kadar aracilar ve miigterilerle muhatap olanlardar.
‘Personel ve miigteriler arasinda olumlu bireysel iligkiler
kargilikli tatmine yol agar. Bu durumun da sigorta iglet-
mesi ig¢in yaratacagi sorunlar vardir. Birincisi, birebir

iliékilerin olugturulmasi masraflidir, ikincisi, ne kadar

¢cok eleman istihdam edilirse, elemanlarin performanslari

arasindaki farkliliklar o kadér artar. Hizmet standardi-

(194) Wilson, s.96.
(195) Cowell, s.174.
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zasyonunun saglanmasi zorlagir.

Migteriyle iligki sigorta endiistrisinde pek ¢ok di-
ger endiistriden ¢ok daha dikkatli yiiriitiilmelidir. Ciinkii-
sigortacillgln temeli iyi niyet prensibine dayanir. Olay-

lara, insanlara, hoggoriiyle yaklagilmalidar.

ii- Saticilar Konularinda Uzman Olmalaidar.
Miigteri sigorté saticisinin beklenen sonuglari vere-
‘bilecek yetenege sahip olduZuna dair giiven duymalidir. Si-

gorta saticilari konularainda yeterli olmalidar.

iii- Olumlu Bir Imaj Yaratilmalidar.

Etkili bir pazarlama olumlu bir imajin yaratilip
korunmasina baglidir. Sigorta pazarlamasinda imaj yaratil-
masl ¢ok Onemlidir, ¢ilinkii sigorta hizmetleri fiziksel bir -
varliga sahip olmadigindan itibar ve subjektif izlenimler
Onem kazahlr. Kigisel satig gabalari sigorta igletmesinin
tim imajina kafklda,bulunur. Miigteriler bir sigorta iglet-

mesini satig elemanlarinin kalitesiyle degerlendirirler.

iv- Hizmetin Satin Alinmasi Kolaylagtirilmaladar.

- Sigorta hizmetlerinin mligteriler tarafindan anlagil-
masi kavramsal olarak zordur. Clinkil milgteri sigorta hizme~
tini ¢ok nadir olarak satin alir. Buna birde poligenin an-
lagilmazliZl eklenince sigorta satmak daha da zorlagmakta-
dlr; Policenin genel ve bazen bzel eartnaméleri milgteri
i¢in anlasgilmaz bir belge olma ¥zelliZini korumaktadir.Ba-

zen de bu belgeler tehdit ve tuzaklarla bezenmigtir. Ksasen
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poligeyi okuyup kavramak, pek ¢ok miigteri ic¢in miimkiin olama-
makta, polige hiikiimleri "ceza kanunu" gibi satin alinmakta-
dir. Bu ozellikteki bir polige yogun sorun ¢ozmek zorunda

olmasi gereken miigteriyi, anlagilmaz GzelliZiyle otomatik

satin almaya itmektedir (196). Bu durumda sigorta saticila-
r1 satin alma iglemini kolaylastlrmak i¢in ¢aba gostermeli-
dirler. Miigteriye poligeye iligkin ayraintili bilgi verilme-

1i, kapsam tanitilmalidar.

Sigorta pazarlanmasi en gili¢ nesnelerden biridir. Bir
buzdolabyr veya otomobil satan pazarlamaci, aldiflr para kar-
g1liginda gozle goriiliir, elle tutulur bir mal verebilmekte~
dir. Sigortaci ise aldi@ir prim kargiligi giivence igeren bir
kagit parcasi (polige) vermektedir. Bu ise pazarlamayi Ql-
dukca gli¢legtirmektedir. Otomobil saticisi miisterisiyle bir
deneme gezisine ¢ikar, ona otomobilin Ozelliklerini anlatair,
hayran kalmasini saglar. Boylece miigteri dokunabildigi, gOr-
diigi sahip olabilecegi mall almaeda daha ¢abuk ikna olacak=-
tir. Sigortacinin da yapacaglr ig bagka degildir. O da mlig-
terisine sigortanin 6zelliklerini ve saglayacagl yararlari
agiklayacaktir. Milyarlarca liralik yatirim yapmig igadami-
nin sigortasiz huzurlu olamayacagini; 1lu0-150 milyona aldi-
g1 dairenin gerekli sigortalari olmadan ozel kiginin kendi-
sini giiven ig¢inde hissedemeyecegini iyi bir iislupla ve hig-
bir zaman iddia eder gibi olmadan anlatmak sigortaciya diig-
mektedir. Bbylelikle bir kagit pargasi daha cazip hale ge-

lecektir. iani sadece primden ve saglanan teminatlardan

(196) Karabulut, s.22.
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80z etmemeli, sigortanin hasar aninda sigortaliya getirece-
gi yararlar bir bir siislenerek anlatilmalidir. Bir firinain
oniinden gegenleri cezp eden mis kokulu taze ekmekler gibi
police cazip hale getirildiginde, mﬁgteri,ikna edilmig de-
mektir (197).

Herzberg'in “Motivasyon ve Hijyen™ teorisine‘gére,
her geyin olumlu olmasi halinde miigteri aldigi hizmeti dii-
giinmeyecektir. Sadece igler kotu gittigi zaman iiriiniin var-
li1gindan haberdar olacaktir. Sigortacilik konusunda bilin-
mesi gereken en Onemli gey mﬁsteriierin genellikle elde
edemedikleri ana kadar neyin sahibi olduklarini bilmemele-

ridir (198).

Kigisel satigin diger satig ¢abalarindan en Onemli
farki aliciyla dogrudan iletigim kurulmasidir. Kigisel sa-
tig1l reklamdan ayiran en onemli unsur, reklamin statik bir
yapiya sahip olmasina kargin kigisel satigin dinamik olu-
gudur. Bunun yaninda reklamda hazirlanan ileti, iletigim
kanali ile miigteriye godnderildikten sonra bunun iizerinde
hemen degigiklik yapma olanagli yoktur. Oysa kigisel satig~-
ta satig elemani herbir miigteriye ileti iletirken, bunla-
rln'herbirinin 6zelliklerine uygun bigimde ileti metninde
degigiklikler yapma olanagina sahiptir (199).

(197) Adnan Mirza, "Sigortanin Pazarlanmasi*, Sigorta Diin-
asi, Y.29, S.338, (Mart 1988), s.15.

(198) Firth, "Nesnel Olmayani Satmak -1*, s.ll.
{199) Patrick J. rxobinson, Bent Stidsen, Personel Selling

ig a Modern Perspective, (Boston: Allyn and Bacon
nC., 19 7)’ 8020 L .
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" Kigisel satig genellikle malin satiginin gerqekles-
tirilmesi ig¢in yapilar. Reklam ise pazar birimlerinin ilgi-
sini g¢ekmek ve satin almaya Ozendirmek amacini giider; sati-

g1 gergeklegtirmesz.

Kigisel satigin temel satig gabasi olmasil gdrevlen-
dirilecek saticilarin niteligini etkiler. Saticilar satig
teknigi agislndah iyi egitilmelidirler. Saticinin davranig-
larindan hoglanmayan alici, tiim hizmete kargi olumsuz ta-
vir takinir. Denilebilir ki, hizmetlerin iliretim ve pazar-
lanmasiyla ilgili herkes saticidir. Sigorta isletmesinin
genel miidiirii, miidiir yardimcilari, midiirleri ve bunlara bag-
11 olarak galigan elemanlar gergekte birer saticidirlar
(200).

Kigisel satigta satig elemanlari muhtemel miigterile-
ri aragtirir ve bulur. Migterilerin ihtiyag¢larini ve davra-
niglarini saptar ve miigterilerin ihtiyag¢larina en uygun,
en iyi teklifi sunar. Dolayisiyla kigisel satigta satig

elemanlari gu gorevleri ilistlenmiglerdir.

- Muhtemel miigterileri bulmak ve onlarla goriigmek

Milgteri ihtiyag¢larini ve davraniglarini saptamak

Miigterinin ihtiyacini giderebilecek hizmeti sunmak

Miigterinin hizmeti satin alma karari vermesine
yardimcl olacak gekilde hizmetl sunmak ve hizmeti

satin almalarl i¢in onlari ikna etmek.

(200) E.M., Johnson, "The Selling of Services", (Ed.: V.P.

Buel), Modern Marketing Handbook, (New York: Mc.Graw
Hill Book Comp., 1970), s.l2~111.
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- Satig iglemini tamamlamak

- Satin alma sonrasi miigterinin tatmin olup olmadi-

gin1 izlemek ve gerekli Onlemleri almak.

Buna gore satig elemaninin iki ana gdrevi vardir(201).
Bunlardan birincisi yeni mﬁsferiler bulunmasi, ikincisi ise
daha Once satig yapilmig miigterilerin uzun donemli miigteri-
ler haline getirilmesidir. Bu,miigterilerin satin alma igle-
minden sonra nedenli ilgiyle izlenmesi gerektiZinl gidster-
mektedir. Ozellikle sigorta sektoriinde herhangi bir tiiketim
mall pazarinda olduZu gibi hergey satigla bitmez. Aksine
hergey satigla baglar. Hasar olayinda sigortaci miigterinin
yaninda olmalidir. Miigterileri tutmak ya da muhafaza etmek
~icin onlara ne elde ettiklerini diizenli olarak hatirlatma-
11 ve gostermelidir. Saticilar miigteriyi baglamak ig¢in ve-

rilen sézleri diizenli olarak yeniden ifade etmelidirler.

Sigorta olayinda sigortalilara verilen gelecege yo-
nelik kotd bir olaya bagli bir kagit pargasi oldugundan,
sigortalinin verdigi paranin kargiligini godrmesi ig¢in mut-
laka istenmeyen bir durumun, bir‘felaketin gercgeklegmesi
garttir ki, bu da sigortalida sigortaya karga 6lumsuz bir
etki yaratabilir. Olumsuz etkinin giderilebilmesi, satici-
nin her sikintisinda miigterinin yaninda olacagini hisset-
" tirmesine baglidir. Ancak bu gekilde toplumda sigortaya

ve sigortaciya olan giiven ve inang geligerek pekigir.

(201) Georg N. Kohn, Abraham Schuhman, "Specialize your
Salesman*, Harvard Business Review , C.39, S.1,
(Ocak-Subat 1961), s.90.
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- Satig iglemini tamamlamak
-~ Satin alma sonrasl milgterinin tatmin olup olmadi-

ginl izlemek ve gerekli Onlemleri almak.

Buna gore satig elemaninin iki ana gorevi vardir(201).
Bunlardan birincisi yeni mﬁsferiler bulunmasi, ikincisi ise
daha Once satig yapilmig miigterilerin uzun donemli miigteri-
ler haline getirilmesidir. Bu,miigterilerin satin alma igle-
minden sonra nedenli ilgiyle izlenmesi gerektigini goster-
mektedir. Ozellikle sigorté sektorinde herhangi bir tiiketim
mali pazarinda oldugu gibi hergey satigla bitmez. Aksine
hergey satigla baglar. Hasar olayinda sigortaci miigterinin
yaninda olmalidir. Milgterileri tutmak ya da muhafaza etmek
igin onlara ne elde ettiklerini diizenli olarak hatirlatma-
11 ve gostermelidir. Saticilar miigteriyi baglamak ig¢gin ve-

rilen sdzleri diizenli olarak yeniden ifade etmelidirler.

Sigorta olayinda sigortalilara verilen gelecege yo-
nelik kotld bir olaya bagli bir kagit pargasi oldugundan,
sigortalinin verdigi paranin kargiligini gormesi i¢in mut-
laka istenmeyen bir durumun, bir felaketin gergeklegmesi
garttir ki, bu da sigortalida sigortaya kargi olumsuz bir
etki yaratabilir. Olumsuz etkinin giderilebilmesi, satici-
nin her sikintisinda miigterinin yaninda olacagini hisset-
tirmesine baglidir. Ancak bu gekilde toplumda sigortaya

ve sigortaciya olan giiven ve inang geligerek pekigir.

(2ul) Georg N. Kohn, Abraham Schuhman, "Specialize your
Salesman*, Harvard Business Review , C.39, S.1,
(Ocak~Subat 1961), 8.90.




Sigorta sektoriinde kazang, miigterinin tatmin olmasi
saglanarak elde edilmeli, sigortaci ige miigterisinin sigor-
ta ihtiyacini belirleyerek baslaméll, migterisine saglada-
g1 yararlar ile ona yiikkledigi sorumluluklarda diiriist ve
gercekci olarak miigterisinin sigorta danigmani gibi davran-

malidar.(202).

Sigorta saticisinda bulunmasi gereken Ozellikleri
su bagliklar altlnda toplayabiliriz (203):

i- Tutumlar

- Sigorta saticisi poligesini sattigir igletmenin,
kendisinin geligip ilerlemesini, kazang¢ saglamasinl igtedi-
gine inanmig olmali,

- Satig alayini kiigiinmsememeli, aksine bunu benimse-
yip satigin ekonomiye katkisina inanmali, |

- Sigorta meslegine profesyonelce ve ahlaki agidan
yaklagmall,

-~ Meslegin oziinde, milgterinin sigorta problemlerine
¢Gziim bularak ona hizmet etmenin ve bu yoldan onunla uzun
omirli iligkiler kurmanin yattigina dair bir inang tagimala,

- Callatlgl girket ve onun sagladigi hizmetler hak-
kinda heyecan duymall,

- Sigortanin faydasina inanméll,

- Polige satabilecegine dair kendi yeteneklerine kar-

g1 gliven duymalidar.

(202) M. Unsal Elbeyli, "Demek Sigorta Acentesi Olmak Isti-
yorsunuz -1", Sigorta Dinyasi, Y.3u, 5.355, (Temmuz-
Agustos 19895, s.9.

(203) Kog, s.9.
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- Kigisel satlsigabalarl konusunda yapilan bir arag-
tirma basarlslzllkla sonug¢lanan satig ¢abalarinin hemen
hepsinde saticida gbozle goriiliir bir isteksizligin ve sat-
tiga hizﬁete kargil ilgisizligin, heyecansizligin olduZunu
gostermigtir. Ayrica bu durumdéki saticilarain ¢ogunda ken-

di yeteneklerine kargl glivensizlik gozlemlenmigtir.

ii- Bilgiler |

Bagarili bir sigorta satigi ¢ok genig bir bilgi ha-
zinesini gerektirir. Bir satig elemani gu konularda bilgi
sahibi olmalidar.

- Ekonomi, sigorta sektorii ve girket hakkinda temel
bilgilere sahip olmalidir. Bu bilgiler, saticinin yeni ig
imkanlarini yakalayip degferlendirmesine, girket politika-
larinl anlayip yorumlamasina, miigterilerden gelecek soru-
lariy daha rahat ve doyurucu cevaplandirmasina yardim ede-
cektir.

- Sigorta bilgisine sahip olmalidir. Bir sigorta
saticisinin sundugu hizmetleri biitlin ayrintilaria ile tani-
madan bagarilil bir satig yapmasi giigtiir. Bu bilgiler olma-
dan miigterinin sigorta ihtiyag¢larina en uygun poligeleri
diizenlemek miimkiin degildir. Sigorta saticilarinin sigorta
bilgilerini arttirmak ve bunlari taze tutmak icin egitim
programlarl diizenlenmekte ve basili malzeme dagitilmakta-
dir. Onemli olan bu bilgileri edinmek degil bunlari sa-
tig iéinde etkili bigimde kullanmaktir. Bu bilgiler miigte-
rinin anlayacagil bir dille ve onun bakig agisindan iglenip

kullanilmaladar.
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Genel olarak bir satici sattiZi hizmetlerle ilgili
ne kadar ¢ok gey bilirse kendine olan giiveni o oranda ar-
tar.

-'Piyasa ve miigteri bilgisine sahip olmalidir. Miig-
terilerini (mevcut ve muhtemei), muhtemel miigterilerinde
sigorta satin alma kararini verenleri (ailede, igyerinde),
fikir liderleri ve danigma gruplarini tanimalidir. Her si-
gorta saticisinin kendine hedef aldigil piyasanin dnceden
belirlenmig olmasinin sayisiz faydalari vardir. Ornegin,
bir acente kendisine gida sanayiinde faaliyet gdsteren
Uretici ve aracilari hedef alirken bir bagkasi kara ve
deniz tagiyicilarini hedef piyasa olarak segebilir. Bu
belirleme saticinin galigmalarini, ségilen piyasanin Gzel-
liklerine, hizmetlerini de bu piyasanin Ozelliklerine go-
re ayarlamaya imkan saglayacaktir. Bu belirlemeden sonra
satici bu piyasanin boyutlarini tanimak, hangi tir miigte-
rilerin bu piyasada bulundugunu incelemek ve bunlara na-
81l ulagilabilecegini dliglinmek zorundadir. Satici ayrica
hedef piyasadéki geligmeleri, bu piyasadaki alicilaran
davraniglarinda meydana gelen degigiklikleri yakindan iz-

lemek durumundadar.

- Satig politikalari ve satig gartlari bilgisine
sahip olmalidir. Bunlar ana girket taraflndén ayrintila-
riyla belirlenmiatir. Sigorta saticisi bu gartlara iyice.
Ogrenmeli ve bu gartlar iginde kendisine serbest bir ha-
reket sahasi birakilmigsa bunun sinirlarini, nasil ve ne

zaman kullanilacagini da bilmelidir.



~ Miigteri psikolojisi bilgisine sahip olmalidar.

Bagarili bir saticinin bir hayli psikoloji bilmesi gere=~
kir. Satici miigterilerin bir mal veya hizmeti satin alma-
larinin arkasinda yatan sebepleri yani satin alma giidiile-
rini bilmelidir. Bu sebepler satilan mala ve hizmete gore
degigebilecegi gibi miigteri tiirine gore de degigir. Sigor-
ta saticisinin muhatap olduéu migteriler iki ana gruba ay-
rilar (204):

| Bireysel Miigteriler: Kendilerini, sevdikleri, sa-
hip oldﬁklarl varliklaril koruma iggﬁdﬁsﬁyle hareket eder-
ler. Genellikle sevdiklerini koruma, korku, gosterig, tak-
lit gibi psikolojik gildiilerin etkisi altinda kalairlar. Bu
gibi kigilerle iligkilerde onlarin bu yonlerine agirlik

verecek gekilde psikolojik yaklagim daha etkili olur.

Endiistriyel ve Ticari Mﬁsteriler (Kurumsal Miigteri-
ler): Ticari veya sinai bir amagla hareket eden kigilerdir.
Olaya yaklaslmlarl daha pfofesyonel olup, fiyat ve tdeme
sartlari, elde edecekleri gilivence ve hizmetin kalitesi ile
givenilirlizi onlar agisindan daha Onemlidir. Bu gibi ki~

gilerle iligkilerde ekonomik-rasyonel yaklagim etkili olur.

Ayrica sigorta saticisi (205);

- Rakiplerini ve rakip poligeierin 0zelliklerini
tanimalidair,

~ Referans sistemini geligtirmelidir. Sigortacilak

referans sistemine ¢ok gey borg¢ludur.

(204) Elbeyli, "Demek Sigorta Acentesi Olmak Istiyorsunusz
-2» “§.10.

(205) Karabulut, s.3V.
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- Bir profesyonel, bir diplomat, bir Ogretmen, bir
yonetici, bir psikolog, bir dahlsman ve bir sigortaci ol-
malidair.

- Sigortaci dogru kigiyi, dogru zamani ve uygun
zemini secmeyi bilmelidir. Miigterinin egref saati Onemli-
dir. |

- Miigterinin ihtiyaci yoksa, parasi yoksa, morali-
tesi yoksa, Odeme yetenegi yoksa sigortacinin da acelesi-

nin olmadigi bilinmelidir.

- iii- Beceriler
Eskidén bir satig elemanina gorevi ile ilgili bil-
giler verildikten sonra o elemanin gidip satig yapabile-
cek duruma geldigi sanilirdi. Ancak artik ne yapilacagini
bilmekle nasil yapilacagini bilmek ve fiilen gidip yapmak
arasindaki farklar anlagilmig ve satlg elemaninin bunlar
arasinda gerekli gegigleri egitim yoluyla yapmasi gerek-

tigi kabul edilmigtir.

Satig elemanina gerekli becerilerin verilmesi sa-
tig slireci ile ilgilidir. Bu siire¢le ilgili olarak 6greni-
len geylerin gergek degeri.bu bilgilerin uygulamada kulla-
nilmasl ile ortaya g¢ikar. Egitimin en.zor ve pahali bolimi
budur. Satig becerileri en iyi ig bagi egitimi ve Ozel dii~
zenlenmig beceri-egitimi programlari ile geligtirilebilir.

Ote yandah sigortaca,
- Yeniliklerden ve yeni gelismelerden migteriyi ha-

berdar etmelidir.
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~ Miigterideki yeni geligmeleri (evlilik, dogum,

terfi, igyeri agiligi, arkadag gevresindeki geligmeler vb,)

izlemeli ve degerlendirmelidir.

-~ Satig sonrasindaki geligmelerde ve hasar taleple=-
rinde miigterinin yaninda olabilmelidir.

- Sorunlari, itirazlari ve sikayetleri yeterince
kargilayabilmelidir.

- Miigterinin varliklarinin, menfaat ve sorumlulukla-
rinin reel degerlerini tespit ve sigorta etmelidir;

- Riskda fedakarlik olamayacagini ancak bazi hailer-
de ek tedbirlerle riske muhatap olan varliklarain risk sevi-
sinin azaltilabilecegini bilmelidir. |

~ Miigteri ziyareti ve goriigme konusunda hiinerlerini

geligtirebilmelidir.

e

b- Reklam ,

(;Reklam, belli sorumlusunca odemesi yapilan kitle
iletigim bigimidir. Bir mala ya da hizmete iligkin bir ile-
tiyi (bir mesaji) sdzlii ya da goriinti olarak pazar birimle-
rine sunmak i¢in yapllanreylemlere reklam yapmak denirjIle-

ti ya da mesaj da reklam diye adlandarilar (206).

Oxford Dictionary'’de reklamin tarifi gdyle yapilmig-
tir: "Reklam, bir mal Veya hizmetin génel olarak veya kamu-
oyu tarafindan bilinir hale getirilmesidir". Pazarlama agi-
sindan "reklam, mallarin, hizmgtlerin veya diigiincelerin

kitlelere duyurulmasi ve benimsetilmesi amaciyla bir bedel

(206) Cemalcilar, s.243.
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kargiliginda kigisel olmayan big¢imde sunulmasidir* denebi-
lir (207);)

Bir {iriiniin ve hizmetin, bir kiginin ve fikrin kim~-
1igi belli sorumlusunca tarifesi onceden belirlenmig bir
bedel Odenerek yiginsal iletigim arag¢lari ile kamuya olum-
lu bir bigimde tanatilap bénimsetilmesine reklam denir.
(208).

Bugiin igletmeler ve miigteriler arasindaki fiziksel
uzaklik ve miigterilerin sayisinin ¢oklugu nedeniyle yiiz-
yize iletigim yetersiz kalmigtir. Diger yandan ayni ihti-
yaci gideren mamul ve hizmetleri ilireten igletmelerin sa-
yisindaki artig ve hergin pazara yeni mamullerin sunulma-
81 genig kitlelere bilgi verilmesini zorunlu hale getir-
migtir. Bu nedenlerden dolayi iletigimin kigisel satigtan
bagka arag¢larla da desteklenmesi zorunlulugu drtaya ¢1k~-
mrgtir. Bu araglar kitle iletigim araglaridir. Televizyon,
radyo, sinema, gazete, dergi, pankart, afig vb. kitle ile-
tigim arag¢larini kullanan ve kigisel satig gabalarini des-
tekleyen en Onemli iletigim araglarindan biri de reklam-
dar.

Reklamin amaci, igletmenin sundugu mal ve hizmetle-
re kargil umulan alicilarain daha olumlu davranmasini sagla-
maktir. Migteriye gerekli bilgileri sunmak, onlarin istek-
lerini degigtirmeye g¢aligmak ve belirli bir igletmenin
.mallarxnl tercih etme nedenlerini ortaya gikarmak yoluyla

reklam bu amaca ulagmaya g¢aligair.

(207) Ozti.irk, 801510

(208) Mehmet Olug, "Reklam (Advertisement)", Pazarlama Diin-
yasi, Y.4, S.20, (Mart-Nisan 1990), s.3.




Reklam kitlesel bir haberlegme aracidir. Diger sa-
tls}gabalarlndan farkli olarak gu Ozellikleri tagir (209):
i- Bedel Gdenmesi
ii- Kitlesel mesaj niteligi

iii- Belirli bir mal ya da hizmetin tanitilmasi
iv- Reklam verenin bilinmesi

Reklam yagam diizeyini yiikseltmeye yardim eder. Eski-
den 1liiks sayilan ve ¢ok az kullanilan bazi mal ya da hiz-
metler genig halk yiginlarina tanitilmig ve boylece orta
halli ve hatta diigilk gelir dﬁzejindeki ailelerce de aranan
mal ya da hizmet haline gelmigtir (210). Boylece belirli
iirinlerin kullanimi arttik¢a bunlarin yiginsal iiretimine
gegilmig, birim bagina maliyetleri ve giderek fiyatlafl
dﬁsﬁrﬁlebilmis ve bunlardan yararlanan ¢evre de gittikge

geniglemigtir,

Reklam birgok igletmenin pazarlama eylemlerinde G-
nemli bir yer tutar ve igletmenin pazarlama organizasyonu-
nun iletigim boyutunu olugturur. Igletmelerin reklamlari
¢ok seyrek olarak tek bir reklamdan olugur. lgletmeler
reklamlarini birbirleriyle iligkili bir dizi olarak olug-
tururlar ve uzun bir zaman bdliimiine yayarlar. Bu durumda
reklam kampanyalari 86z konusudur. Kampanya reklam amagla-
rinl gergeklegtirebilmek i¢in yapilan planlanmig c¢abalar-

dir. Bu amaglar belirli bir zaman ig¢inde belirli bir biitge

(209) Ilnhan Unlu, Reklam Kampan%a31 Planlamasi, (Eskige-
hir: T.C.An.Univ.Yay.n0.269,A.0.F. Yay.No.127,1987),
8.7

\210) Mehmet Zeki Mimtad, "Reklamin Iglevleri (fonksiyon~

lari) Nitelikleri ve Tiirleri®, Pazarlama Diinvasai,
Y.4, S.22, (Temmuz-AZustos 1990), s.27.
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ile pazarlama amaglari dogrultusunda belirlenir ve ortaya
¢ikar (211).

Reklam tasidigi amaglar ve igerikler bakimindan
“kurumsél reklam™ ve "marka reklami®™ olarak siniflandiri-
labilir. Kurumsal reklamda aﬁag, igletme adini kitlelere
duyurmak, tanitmak gibi genel bir ©zellik tagirken, marka
reklaminda hedef, belli bir satig kampanyasinda spesifik
mal veya hizmetin satiglarinda artig saglamak, belli bir
satig hacmine ulagmak veya onu agmaktir. Her iki reklam
tipinin de ortak ozellikleri vardir. Bunlar gdyle sirala-
nabilir (212):

- Genis kitleye yonelik olmak,

- Tekrarlanabilme ve her yana yayilabilmek,

- Anlamli ve etkili bigimde sunulabilmek,

- Kigisel dolayisiyla zorlayici olmamak.

Bu iki reklam tipinin ayri ayri kullanilmasi miim-
kiin oldugu gibi, bir arada da kullanilmalari mimkindir.
Bu siniflandirma yaninda reklam, hedef dinleyici, cogra-
fi bolge, kullanilan arag¢lar bakimindan da siniflandiri-
labilir ve kendi iglerinde de alt gruplar tegkil etmek
miimkiindiir.

Hizmet pazarlamasinda hizmetin niteligine ve yara-
rina iligkin kigisel imaj yaratmak ig¢in reklama bagvuru-
lur. Hizmetlerin reklamlari genellikle insana y@neliktir.
Hizmef bir sembol ya da renk ile iliskilendirilirse, rek-

lami daha kolay ve etkili olur.

(211) Unli, s.17.

(212) Hakan Alay, "Reklam ve Sigorta®", Sigorta Diinyasa,
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Hizmet reklamlarinin daha etkili olmasi igin baszi
kurallar gdyle siralanabilir (213%):

i- Hizmetin Saglayacagi Faydalar Uzerinde Durulmali-
" dar.

I1gi gekici ve etkili bir reklam hizmetin teknik
ayrlntliarlndan ¢ok hizmetin saglayacagil faydalari anlat-
malidir. Faydalar lizerinde durulmasl pazarlama kavrami ve
miigteri ihtiyag¢larinin giderilmesi ile uyumludur. Heklam~
da anlatilan faydalar miigterinin aradigi faydalar olmali-
dir. Dolayisiyla olumlu bir etki yaratilmasi ig¢in miigte=~
rinin ihtiyag¢lari anlagilmalil ve bu ihtiyaglari giderecek

faydalar iizerinde yogunlagilmalidar.

ii- lggdrenlere Reklam Yapilmalidar.

Mallar bir madde, hizmet ise bir faaliyettir. Eger
hizmet 6zeilikle insana dayalil bir hizmet ise hizmetin
kalitesi tamamiyle hizmeti yerine getirenin faaliyeti ne
denli kaliteli yaptigina baglidir. Hizmet reklamlarinda
da mallardaki gibi bir ya da @¢aha fazla hedef kitleye ses-~
lenilir. Mallardan farkli olarak miigteriyle iligkide bulu-
nan hizmet personeli de hizmet reklamlari igin Onemli bir
hedeftir. Bu 6zellikle sigorta girketleri gibi insana da-
yali hizmet igletmelerinde gegerlidir. Reklamexr sadece
miigterileri satin almak igin tegvik etmeyecek ayni zaman-~
da hizmet personélini de kaliteli faaliyet gistermeleri

igin tegvik edecektir.

(213) Cowell, s.l69'dan William R. George, Leonard Berry,
“Guidelines for the Advertising of Services», Busi-
ness Horizons, (July-August 1981), s.52.




- 242 -

iii- Agizdan Agiza Iletigim Yaratilmalidir (Word-
of-mouth communication)

Insanlar iyi bir doktora, avukata, kuafore ya da
sigortaciya ihtiya¢ duyduklarinda segim konusunda diger
insanlarin tecriibe ve goriiglerinden yararlanirlar. Hiz-
met sektoriinde afizdan agiza iletigim reklamcalar agisin-
dan bazi firsatlar yaratir. Reklamlarda hizmetten tatmin
olmug miigteriler kendi tecriibelerini diger insanlara ak-
tarmak iizere ikna edilmelidir. Fikir liderlerine yonelik
reklam kampanyalarl diizenlenmelidir. Sigorta igletmesinin
miigterilerine, miigteri olmayanlara vermek iizere cegitli
materyaller (brogiir, kataldg gibi) saglanmalidar.

iv- Dokunulabilir (Fiziksel Varliga Sahip) Ipugla-

r1 Saglanmalidar.

Mallar goriilebildigi ve dokunulabildigi ig¢in hiz-
metlere oranla daha kolay degerlendirilebilir. Halbuki
nizmetleri satin almak daha risklidir. Hizmet satin alar-
ken alinan bir madde degil de bir faaliyet olsa da hizme~
te iligkin bazi iligkiler ya da hizmeti temsil eden poli-
ce veya kredi karti gibi reklamcilar hizmet reklamlarinda
fiziksel varliklar tizerinde durarak miigterinin belirsiz-

1igini ve riskini azaltabilirler (214).

v~ Gergekg¢i Olma
Reklamlarda hizmetten elde edilecek faydalar belir-
tilirken yaniltici olmamali, milgteride agiri beklentiler

yaratilmamalidir. Hizmet igletmesi reklamda verdigi sﬁzlefx

*‘U * Q\Q\QQCQ,} r-lruru mg\g\ o LN,.»\@ f § {:L.; .

(214) Christopher Lovelock, Service Marketing Textcases,
Reading, (Prentice Hall Inc., knglewood Cliffs,1984),
8.409,
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ri tutabilecek durumda olmalidar.

Bir hizmet sektori olan sigortacilik, reklam faali-
yetlerinin yogZun oldugu alanlardandir., Sigorta giivencest
satmak bir ticari hizmet faaliyeti o0ldugundan, ticari faa-
liyet yapan bir tiiccar gibi sigortacilar da ¢aba harcayarak
ig hacimlerini biylitmek, pazar payini arttirmak ve rakiple-
rine kargil daha giiglii olmak isterler. Bunun igin reklam ve
propaganda (tanitim) yapmaya ve pazarlama yontemlerini uy-

gulamaya gerek duyarlar.

Reklam, marka ve poligeden miigterileri haberdar eden
bilgi veren, degerlemesine katkida bulunan psikolojik kabul
yaratan, satin almaya ikna edip yonelten, satin alma sonra-
81 tatmin yaratan, acenteyi destekleyen, markayi ve policge-
¥i hatirlatan fonksiyonlara sahiptir. Bu fonksiyonu tek ba-
gina yerine getirmek yerine, diger pazarlama bilegenleri
ile birlikte gergeklegtirebilmektedir (215). Reklamin ken-
di bir amag¢ degildir, reklam ig¢in reklam yapilamaz. Reklam
bir kampanya sirasinda pazarlama karmasinin bir unsuru ola-
rak kullanilmalidir. Karmadaki elemanlar ve paylari husu-
sundaki tercih pazarlamacinin esas 0zelligini tegkil eder.

ba- Sigorta Igletmelerinde Reklam Kampanyalarinin

Amacglariy

Sigorta igletmeleri reklam kampanyalari yoluyla her

tiirlii kitle iletigim aracindan yararlanarak baéllca gu a-

maglarinl gerceklegtirmeye galigirlar (216):

(215) Karabulut, s8.53.

{216) S. John Wright ve digerleri, Advertising, (New Delhi:
5.Ed., 1982§, 8.321,




i~ Migterileri hizmetleri denemeye ikna etmek: Si=-
gorta girketleri pazara yeni sunduklari hizmetlerin miigte-
riler tarafindan denenmesini saglamak amaciyla reklam kam-
panyalari yaparlar. Reklam ile muhtemel miigteri sigorta
poligesinden haberdar edilir; ihtiyag¢lari uyandairalir,ki-
s1tli da olsa bilgi verilir, psikolojik kabul yaratilar
ve satin almaya ikna edilir. Miigteri sigorta hizmetini bir

kez satin aldiginda amag¢ gergeklegir.

ii- Hizmetin kullanimini arttirmak: Sigorta hizmeti-
ni denemek ig¢in satin alanlar bir miigteri grubu olugturun-
ca sigorta girketi artik miigterilerini hizmetleri satin
almalari i¢in ikna etmeye galigmaz. Bu durumda amag¢ kulla-
nimi arttirmaktir. Reklam mesajlari genellikle hizmetin

degigik bir kullanim bigimini vurgular.

iii- Sigorta girketi ve hizmetleri lehihe iyi bir
imaj yératmak: Pazara yerlegmig gli¢lii ve prestij sahibi
bir sigorta girketinin hizmetlerinin miigterilerin zihnin-
de Ozel bir yeri vardir. Sigorta girketi kendine ve hiz=-
metlerine yonelik bu yerlegik imaji kuvvetlendirmek ama-
ciyla ¢egitli reklam sloganlariyla bunu gergeklegtirmeye
galigir. Marka ve polige reklamlarinda reklamin amaci,
hedef miigterilerin Ozellikleri, markanin konumlandirilma-
81 ve imaji, negatif imajlarin pozitif alanlara kaydiril-

mas1 olmalidair (217),

Sigorta poligesi su bigimlerde konumlandlrllabilir:

(217) Karabulut, 8.55.




Poligeye ozgii dzellikler agisindan,
Fiyat ac¢aisaindan,

Rakipler kargisindaki konumu agisindan,
Uygulama ag¢isindan,
Poligeyi satin alanlar ag¢isindan.

iv- Migteri aligkanliklarini deZigtirmek: Yapllan
reklamlar miigteriye yeni fikirler satabilmelidir. Ofnegin,
kaza sigortasi iglemlerinin otomatik makineler kullanila-
rak ylrutilmesi yerlegtirilmeye ¢aligilabilir. Ancak rek-
lamlarin aligkanliklari degigtirmesi uzun zaman alir.

v- Hizmet dizisini tanitmak: Sigorta girketleri
¢ok sayida hizmet g¢egidine sahiptirler. Bu nedenle rek-
lamlarda tek bir hizmet yerine hizmet dizilerini tanitma
yolunu segebilirler. Ornegin, Anadolu Sigorta $irketi'nin
sundugu konut sigortasi, tarim sigortasi, nakliyat sigor-
tasi hizmetlerini tek bir reklamla tanitmasi., Hizmet ge-
gitliliginin reklamlarda iglenmesi ile miigterilerin zi-

hinlerinde bir yer edinmesi amaglanair.

vi- Kisisei satigl desteklemek: Sigorta pazarlama~-
sinda satig ¢abalari karmasi iginde kisisel satigin g¢ok
6nemli bir yeri vardir. Bu nedenle bu tiir reklamlar kigi-
sel satig ¢abasinin desteklenmesi amaci ile yapilirlar.
Boylece sigorta saticisi miigteri ile yilizylize geldiginde
migterinin hizmet hakkinda bilgisi olacak ya da en azin~-
dan hizmeti duymug olacaktir. Reklam, saticilarin ziyaret
ettikleri muhtemel miigterilerin kapilarinin agilmasaini,

gittikleri yerlerde iyi kabul gormelerini saglayacak,
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saticilar arkalarinda girketin destegini hissederek daha

iyi sunug yapabileceklerdir (218).

vii- Iyi hizmeti vurgulamak: Bu tlir reklamlarda siéor-
ta girketi, personeli ve aracilar hakkinda olumlu biryimaj
yaratmaya ¢a1131r. yirket hakkinda olumlu bir atmosfer ya-
ratilmaya ¢aligilar.

Reklam acenteyi cesaretlendirir, rekabeti kargilar,
sigorta bilincinin geligmesinde etkili olur. Ote yandan
ilgili markanin rekabet pazarindaki konumunu tayin etmede
yardimcl bir rol oynayabilmektedir.

bb- Sigorta Igletmelerinde Reklam.Kampanya31n1n

Planlanmasa

Planlamanin iki ana unsuru "masa bagl aragtirmasi”™
(milgteri pazari hakkinda yayinlanmig bilgilerin incelenme-
si) ve dzel biqimde hazirlanmasi gerekebilecek “pazar arag-
tirmasi™ dir. Bu iki aragtirma sunulacak iirin i¢in hedef
pazarin kim oldugunu ve potansiyel miigterinin beklentisi-

nin ne oldugunu tam olarak tespit etmeye yarayacaktir.

Hedef pazarin hacmi, ayni zamanda reklam biit¢esinin
belirlenmesine yardimci olacaktir. Bunun yananda pazardaki
sorunlar, olanaklar ve iriin baklmlndan bunlarin anlami ana-
liz edilmelidir. Bu agamada rakip olarak pazara girmenin
avantajlarinil ve dezavantajlarini analiz etmek biylk &nem
tagir. Bilitiin bu faktdrler reklam amaglarinin ne olmasi ge=-

rektigi konusunda agik bir tarife yol agar. Sekil 14, bu

(218) Olug, "neklam (Advertisement)", s.l12.
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gesitli faktorlerin planlama ag
81l etkilegim gosterdiklerini s

sajinin ne olmasi gerektigi, ki

amasinda birbirleriyle na-
ergilemektedir. Reklam me-

mi hedef aldigi ve umulan

reaksiyonun ne oldugu agikg¢a tanimlanmadikca reklam etki-

1i olmaz (219).

sekil 14 KAMPANYA PLANLAMASI

Masa bagi

——> Hedef pazar

: \Piyasa)

aragtirmasa Pazar
l’ aragtirmasi
Reklam J
amaglari
Rekadet Sorunlar ve

Biitge

Kaynak: Hakan Alay, “Keklam ve
¥.29, S.3%41, (Haziran
- Reklam Kampanyasi Plan
Reklamin hedeflerinin be
nin tanimi birinci derecede rol
yoneltilecegi hedef kitle belir
yapilan bu belirleme ile ulagal
niifus kesimi normal olarak s08Yy
gartlar bakimindan tanimlanir v
ikincil olmak iizere iki gruba a
hizmet taéarruf-yatlrlm plani i
bati yakasinda yagayan 25=35 ya
kinler olabilir. lkincil kitle

(219) Alay, "Reklam ve Sigorta"

firsatlar

Sigorta®"™, Sigorta Diinyasa,
1988), s.lé6.

léma Agamalara
lirlenmesinde hedef kitle-
oynar. Keklam mesajinin
lenir. Planlama agamasinda
‘mak ve etkilenmek istenen
o-ekonomik, yag ve cografi
e ¢gogu zaman birincil ve
yrilar. Ornegin, satilan
se hedef kitle Istanbul'un
§ grubundaki erkek yetig-

igse, satin alma kararlarin-

, 8.16.
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da direkt veya dolayli etkisi olabilecek ayni cografi

alanda yagayan acenteler olabilir (220).

Segilen hedef kitleye en etkili bigimde ulagmayi

saglayacak reklam araglari se¢ilmelidir. Belirlenen reklam

mesajlarinin belirli hedef pazarlara ulagstirilmasinda kul-

lanllah temel iletigim kanallari ya da arag¢lari gsunlardir:

’/"x.,,—»\%\ :

= Gazete
// - Dergi
/= Radyo
- Televizyon
{ ~ Dogrudan postalama
i - A¢ik hava reklamlara

\_ - Sabit pano, brogiir, takvim vb. basin digindaki

—-.basiliy reklam ortami

Bundan sonra reklam planlamasl agamasinda kampanya

sliresi agikca belirtilmelidir. Bu siire bir haftadan bir

y1la kadar herhangi bir siire olabilir. U¢iincii olarak he-

def kitleye iletilecek mesajin ag¢ik se¢ik olmasi
lidir. Ornegin, mesaj gu olabilir: "Ayda 100 bin
sarruf etmeniz ig¢in milkemmel bir planimiz var ve
miz gelecek 10 yllda bu planin sizin ig¢in harika

saglayacagina igaret ediyor*.

Reklam mesajlarinda mevcut ve muhtemel miig

6zellikleri ve bilgi diizeyi, Ofrenme yetenegi ve
g0z Oniinde tutulmalidar. Mesaj Oyle gifrelenmeli

teri bunu degifre edebilsin (221).

(220) Alay, "Reklam ve Sigorta", s.1l6
(221) Karabulut, s.55.

¢ok Onem-
lira ta-
tecriibe-

bir kazang

terinin
geviyeal

ki, miig=-
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Reklamln yaratmasl gereken reaksiyon da bilinme-
lidir. Tasarruf plani Srneginde, girket detayli bilgi
edilmesi igin telefon edilmesini, kupon kesilmesini ve-
ya basfuru formunun doldurulmasini ya da plani acentesiy-

le tartigmasini isteyebilir.

Son olarak sonu¢lari degerlendifmek i¢in kullani-
lacak olgilitler agik sec¢ik olmalidar. Béylece kampanyanin
baglamasindan once reklamin ekonomikligi konusunda kul-
lanilacak olgiitler bilinmig olur. Gazete reklamlarinda-
ki cevap kuponlari kodlanabilir, telefon goriigmeleri ta-
kip edilebilir ve reklam yoluyla iiretilen ig kaynagini
tespit etmek igin diger yollar kullanilabilir.

gayet farkli medyalar ayni kampanyada kullanilir
ve reklamlar g¢egitli zamanlarda yapilirsa, reklam anali-
zi sonuglari reklamin etkinligini geligtirecek g¢ok fay-
dali bilgiler saglayabilir. Ornegin:

- Hangi tip medya en iyisidir? (Gazeteler, dergi-
ler, radyo, 1V, dogrudan postalama)

- Hangi spesifik medya aracl en iyisidir? (Orne-
gin, yazili basin medyasi iginde Hiirriyet)

- Reklam i¢in haftanin en iyi giinii, y1lin en iyi
zamanl, gliniin en iyi saati

- Gazetedeki en iyi yer

-~ Reklam serilerinin 6zellikle baslik olarak en
iyi alternatifi

- Yerin optimum biliyikligii ve

- En iyi cevap mekanizmasi,
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- Medya Planlamasa

Reklamin amaglarindaki pek g¢ok faktor medya plan=-
lamasinda kullanilir. Planlamacinin kampanya siiresini, *
reklamdan yaratmasi beklenen tepkinin tiiriinii ve hedef din-
leyiciyi bilmesi gerekir. Demografik ve cografi anlamda
tanimlanan hedef kitleden hareketle planlamaci, mevcut al-
ternatif medyalara bakma imkani bulabilir. Bunlar temel
olarak yazili basin, radyo, a¢ik hava afigleri, televizyon
sinema ve ulagim araglari reklamlarini kapsar. Medya seci~
mi yaraticiligil da gerektirecektir. Poster gibi medya a-
'raglarlnln uygun oldugu kisa, seri bir mesaj mi olmalart,
yoksa ba8111 aracl gerektirebilecek uzun, karmagik bir

mesaj‘ml olmali?

' Diger 6nemli bir karar yer hacmidir. Bu mesajin
uzunlugu ve karmagiklifi ile reklamcinin yaratmak istedi-
gi etkiye gore belirlenecektir. Ozellikle 1V ve radyodaki
zaman sliresi wve etki frekanSJyla.birlikte kampanya kiiglik
yer ve zaman dilimlerine mi dayali olacak? yoksa her gey
birkag biiylik gazetedéki genig yerlerden veya TV'deki 60

saniyeden mi beklenecek? (222).

Sekil 15 medya planlamasi siirecinde kullanilan

girdileri gtstermektedir,

Reklam arac¢larinin se¢iminde hedef pazar kesin
olarak belirlenmeli ve bu pazara en kolay ve en ucuz ula-

gilacak bigimde galigmalar yapilmalidar.

(222) Alay, "Reklam ve Sigorta", s.l7.



Sekil 15 MEDYA PLANLAMASI

Reklam amacglari

l - )

Hedef dinle- Mesaja reaksiyon Kampanya

yici ' siiresi

Demografi/

Cografya l

4/ T

Alternatif Medya<-> Yaratici girdi Biitge

Medya aragtirmasi i
Yer hacmi/ Yer, gzaman
zaman siliresi satin alma
Frekans

- Basin: - TV

- Radyo - Sinema

- Ag¢ik hava - Ulagim

ilanlara araglari

Kaynak: Hakan Alay, "Reklam ve Sigorta", Sigorta Diinyasai,
Y.29, S.3%41, (Haziran 1988), s8.17.

Gegitli araglaran uUstiin.ve zayif yanlari dikkate ali-
narak, belirlenen reklam mesajini en etkili tagiyacak arag
segilmelidir. Reklam arag¢larinin se¢iminde, belirli bir za-
man i¢inde hedef pazarda ka¢ kigiye ulagilmak istendigi,
hedef pazardaki bir kigiye mesajin kag¢ kez ulagtirilmasi
gerektigi, mesajin nasil bir etki birakan arag¢ ile ulagti-
rilacagl ve reklam kampanyasinin sﬁreéine iligkin kararlar,

reklam arag¢larinin se¢imini etkiler.

Kisaca sigorta girketleri reklam araglarinin segi-

minde gu etkenlere dikkat etmelidirler (223):

(22%3) Tuncer Tokol, Pazarlama Yonetimi, (Bursa: B.3, 1987),
8.145. .
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i- Hedef pazarin hangi araglara kullandigi: Hedef
pazarin hangi iletigim araglarini kullanmaya aligik oldu~-

€u ve hangilerinin onlara ulagabilecegi aragtirilmaladir.

ii- Hizmetin 6zellik19ri: Hizmetin ®zelliklaerine
gore hedef pazara etkili bir'bigimde sunulabilmesi ig¢in
reklam aracinin tagimasi gereken 6zellikler belirlenmeli-
dir(Kapsamli bilgi verilmesi, goriintiilii olmasi vb.).
OrneZin televizyon ve radyoyla police alma Gzendirile=-
bilir, ba8111_11etigim araglariyla (gazete, dergi, brogir
vb,.).ayrintila bilgi verilebilir.

iii- Mesajin igerigi: Mesajda teknik bilgiler kap-
samll olarak veriliyorsa mesleki dergiler seg¢ilmelidir.

Ornegin, Sigorta Diinyasi dergisi.

iv- Maliyet: Bazi reklam araglari digerlerine ofan—
la daha pahalidir. Ornegin, ulusal gazeteler ve TV kulla-
nildiZi zaman reklaﬁ agiri olglide pahali olabilir. Burada
dikkat edilmesi gereken nokfé, toplam maliyetin degil,

ulagilan kigi bagina diigen maliyetin belirlenmesidir.

v- Rakiplerin durumu: Rakip igletmelerin hangl rek-

lam ara¢larini kullandiklari géz oniinde bulundurulmalidir.

Temel reklam araglari belirlendikten sonra isteni-
len etkiyi en iyi yaratacak araglarin se¢iminde, hedef pa-
zarin demografik ©zellikleri, hayat tarzi, psikolojik et-
kenler goz Oniinde bulundurularak reklam araglari se¢ilme=-

lidir. Giiniimiizde hemen hemen biitiin sigorta girketleri
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sabit pano, afig, brogiir, pankart, takvim vb. reklam arag-
larini kullanmakta ve gazete, radyo ve televizyonda rek-
lam ilanlari yaptirarak kendilerini tanitmaya galigmakta-
dlrlar..Hasar tazminatini zamaninda aian sigortalilaran
tegekkir ilanlara hemlilgili'sigorta girketi i¢in ve hem

de sigorta sektori igin gok yararli reklam olmaktadir.

Sigortacilikta reklam kigisel sataig gabalariyla
kargilagtirildiginda gu yarar ve sakincalarinin oldugu

goriilliir (224),

Kigisel satig,hizmeti miigterinin ayagina gdtiirme-
ye doniik oldugu halde, reklam miigteriyi satis noktasina
¢ekmek esasina doniiktir. Sigortanin soyut 0zelligi, poli-
nin tekniklﬁzellikleri ve migteriye gore farklilagabilme
(riskin 6zelligine gore) 6zelliZi reklamla etkin bir me-
gsaj vermeyl kisitlayabilmektedir. Diger yandan acentelik
sisteminin milgteriye yeterince doniik olmamasi, miigteri
ziyaretlerinin ¢ok kisitli olmasi ve yeni miigterilere do-
niik programlarlh geligtirilmemesi bir bakima reklama rag-
men "iriniin rafta olmamasi" nedeniyle reklam etkinligi
olumsuz bir bigimde etkilehebilmektedir. Sigortacilik ala-
ninda verilecek reklamlarin ana fikri risk, menfaat, hasa-
r1i kargilama, emniyet, koruma, giiven ve duygusal esaslara
dayanmaktadir. Ayrica hayat sigortasi, emeklilik sigorta-
81 gibi gelecefe doniik sigortalarda yatirim yonlii police-
lerin bugiinkii deferinin gelecekte de korunabilmesi Ozelli-

€inin reklamda etkisi olacaktar.

(224) Karabulut, s.54.
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Son yillarda bunun en giizel drnegi konut paket po-
ligesi ile gilivenceli hayat poligelerinde goriilmektedir.

Bu poligelerin artiginda televizyon reklamlarinin biiyiik

katkisi olacaktair.
c- Halkla Iligkiler

Sigorta giivencesini tanitmak ve sigortacilik hiz-
metini anlatmak i¢in reklam faaliyetlerinin yaninda halk-
la iligkiler ve tanitma faaliyetlerine de gerek vardar,
Sigortacilik hizmet sektOriiniin 62elligi nedeniyle sigor-
t;fgzgﬁéfleri devamliliklarini saglayabilmek ve pazar pay-
larini biiylitebilmek i¢in halkin giivenini kazanmak zorunda-
dirlar. Sigorta girketleri tarafindan yapilan halkla ilig-

kiler ¢abalari da girkete giiven, destek ve sayginlik ka-

zandirmaya yodneliktir.
R

Teknolojinin bag ddndiiriicii bir hizla geligtigi ¢a-
gimizda iletigim artik ginlilk yagamin vazgegilmez bir oge-
si haline gelmigtir. Insanlar artik diinyada olup bitenden
ve geligmelerden inanilmaz boyutlardaki iletigim ag1 ara-
ciligiyla haberdar olmaktadirlar. Halkla iligkiler de bu
iletigim aZinin geligimiyle paralel olarak olugmug ve yer-
legmig yeni bir meslek ya da haberdar etmenin 6zel bir ti-
riidiir. Haber ajanslarindan veya basin organlarindan fark-
11 olarak burada amag¢, dogrudan kigi ya da kurumlar lehi-

ne olumlu bir imaj yaratmaktir (225).

(225) Neslihan Kayserioglu, "lImaj Mimarlara", Giineg Gaze-
tesi, 26 Mayis 1991, 8.10.
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Halkla iligkiler deyimindeki halk sozciigii; i- oagii-
tiin eylem ve iglemlerinden etkilenen, ii- kanaat ve eylem-
leriyle orgiiti etkileyen, iii- ortak gikarlara sahip insan
toplulukiarlnl anlatir (226). Buna gére bu deyimle halktan
degil halklardan sbz»edilmektédir. Iletigim kurulacak he-~
def kitleyi halk degil, gegitli insan topluluklara olustu;
rur. Bu gruplar ise Gzelliklerine gore ¢ok gegitlidir (227).
Bu durumda halkla iligkiler g¢abalari hedef kiatlenin ©zellik-

1erine gére hazirlanip ylriitilmelidir.

Kisaca halkla iligkiler, kigi veya igletmenin gerek
toplum, gerek gevresi, gerekse belirli hedef kitleler ile
planli olarak iligkiler kurmasi, bu iligkilerini geligtir-
mesi, yaptigi faaliyetleri dogru arag¢larla duyurmasi, tep-
kileri degerlendirerek tutumuna yon vermesi iglemlerinin
timiine denir (228). Halkla iligkiler adi altinda girigi-
len Qallsmalarln'temélinde iletigim yatar. Ya da halkla
iligkiler,kigilerin ya dakisletmelerin belirli gruplarla
belirli segilen iletigim araglarini kullanarak, planli ola=-
rak iligkiler kurmasi ve bundan fayda saglamasl ig¢in yapi-

lan tiim eylemlerdir (229). Halkla iligkilere sarf hog, sik,

(226) Cemal Mihgioglu, “Halkla fligkiler Nedirv", Halkla
tliskiler (Secme Yazilar), (Eskigehir: T.C.An.Univ.
ay.No. , A.0.F.lay.No.66, 1986), s.13-30.

(227) M. Alaaddin Asna, *"Halkla Iligkiler", Sevk ve Idare
Dergisi, S.66, (Subat 1974), s.9-14.

(228) Hiilya Ustaoglu, “"Halkla Iligkiler Nedir¥", Baromet-
re, S.114, 25 Mart 1991, s.8. S—

(229) Ahmet A. Ramazanoglu, "Yonetici ve nalkla Iligkiler",
Sevk ve ldare Dergisi, S.66, ($ubat 1974), s.1l7-24.
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zarif faaliyetler yapan bir meslek olarak bakilmamalidair,

bu ¢ok yonlii birgok ayrintisi olan bir igtir.

Halkla iligkilerin reklam ve propaganda ile karig-

tirilmamasi gerekir. Bunlar birbirinden farkli kavramlar-

dar.

Halkla iligkilerle reklam ve propaganda arasindaki

farkliliklar gunlardir (230):

REKLAM

- Bir hizmetin satigini
arttirma amacini giider.

- Sadece miigterilere ve
umulan miigterilere yoOne-
liktir,

- Hizmetler hakkinda bil-
giler yayinlanar.

~ Ticari reklam yayinlar.

- Bir sigorta girketinin
satig Md. ile miigteriler
arasinda bilgi akigi iize-
rinde durur.

(23%0) Ramazanoglu, s.24.

HALKLA ILISKILER

Sigorta sirketine iyi bir
imaj saglama, devam ettir-
me ve yilkseltme amacini
glider. Dogrudan hizmet
satma amacini gilitmez.

Tum topluma yoneliktir.

Sigorta girketi hakkinda
bilgiler yayinlanair.

Gerektiginde sigorta gir-
ketinin ismini duyurucu,
gOhretini arttirici ileti-
ler yayainlar.

girket ile kamuoyu arasin-
da bilgi akigl iizerinde
durur (Kamuoyu deyince bu=-
na hissedarlar,memurlar,
miigteriler, hiikiimet,basain,
aracilar vb, dahildir).
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- Basina ticari reklam ve- -~ Basinla iligkilerinde,
rip siitun/santimetre he- sigorta girketiyle ilgili
sabi ilizerinden para kar- haber kiymeti olan bilgi-
giligl bastirar. leri duyurarak para kar-

g1l1g1 olmayan yayin yap-
maya galigir,

PROPAGANDA HALKLA ILISKILER
- Tek ydnliidiir, olaylar - Esas olan dogru bilgi,iyi
abartilir. Iyi niyete niyet diiriist harekettir.

her zaman yer verilmez.

- Tartigma kabul etmez. - Fikir tartigmalarina dai-
| ma agiktir.

- Gok tekrar yolu ile - Gergekleri agiklama yolu
ikna etmege c¢aligair. ile ikna etmege ¢aligir.

- Yaniltici, kandairica - Yaniltici degildir.
olabilir.

- Gerekirse yikici cla- - Yikici olamaz.
bilir.

Halkla iligkiler, her tiirlii iletigim olanaklarin-
dan, kurumsal reklamlardan (prestij reklamlarindan) ve
igletme yoneticilerinin kigisel satig eylemlerinden ve
de tanitmadan yararlanlrQ‘Tanltma halkla iligkilerin en
onemli arag¢larindan biridir. Bir igletmenin kendisi ve
sundugu hizmetleri hakkinda kitle ilei{igim araglarinda
haber geklinde bilgi vermesidir. Bunun ig¢in herhangi bir
licret odenmez ( BOyle bir bedel ya hig¢ s6z konusu degil-
dir, ya bir fincan kahve, bir kadeh raki, bir dostluk
hatairi olabilif. Ya da tarifesi Onceden belirlenmig rek-

lam bedelinin ¢ok listiinde olabilir). Sorumlusu da belli
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degildir. Bilgi verenin yayima Yaptiranin kimligi ag¢iklan-
maz. Bu gekilde verilen bilgiler haber niteligi tagidagi
ig¢in birgok kigi ag¢isindan diger satig cabalarinda veri-
len bilgilere gore daha inandirici olacaktir. Ancak bu

tiir satig g¢abasa eylemlerindén Yararlanabilmek ig¢in kitle
iletigim araglarl yoneticileriyle yakin iligkiler kurmak,

etkin bir igletme-gevre diyaloguna gitmek gerekir (231).

Mallar ve hizmetler agisindan tanitma birbirinden
gok farkli degildir. Degigen, ybnetimin tanitmaya verdigi
6nem ve tanitma ig¢in diigiinlilen amaglarin farkliligidar
( Tanitma basinda bir haber olarak sunulur, haber niteli-
g1 tagiyan yazilarain ise degefi reklam olarak verilenden
daha fazladir). Pazarlama biitgeleri az olan hizmet iglet-
meleri tanitma yoluyla pazarda ilgi yaratabilirler. Orne-
gin, bir gazetede bir sigorta girketi hakkinda olumlu bir
yazi yaéllma31 herhangi bir reklam g¢abasindan daha etkili
olabilir. Ya da sigorta girketi hakkinda gazetede ¢ikan
olumsuz bir yazi tiim pazarlama gabalarini tersine cevire-
bilir.

Bugiin 6zellikle hizmet igletmelerinde halkla ilige
kiler konusuna biiyiik nem verilmektedir. Halkla iligkiler
bolimleri kurularak, bu bdliimlerde uzmanlar gdrevlendiri-
lerek, hizmetlerin daha iyi sunulmasi, sorunlarin yerinde

ve zamaninda belirlenerek ¢Oziimlenmesine galigilmaktadir.

Sirketlerin spor takimlari, bilimsel galigmalara

0dil verme programlari, kiiltir yayinlari, okul ve kiitiiphane

(231) Yiikselen, s.l1l6l.
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yaptirmalari, Orenci yurtlari kurmalari, burs dagitmala-

r1i, hayir iglerini oOrgiitlemeleri, deprem, sel baskini vb.

felaketlerde yardima kogmalari, gevreyi gilizellegtirme faa-
‘liyetlerine katkilari, firma list diizey yOneticilerinin ka-
mu yararina faaliyetlerde aktif rol ﬁstlenmeieri (toplum-

sal kurumlarda (derneklerde) gorev almalari), halktan ge-

lecek sorulari cevaplayacak télefon servisi kurmalari

halkla iligkiler g¢ergevesinde yapilan faaliyetlerdir.

Sigorta girketlerinde yapilan bu faaliyetlerle ula-
gs1lmak istenen birgok hedef vardir. Sigorta girketinin
olumlu duyurumu da bu hedefler arasinda yer‘allr. Bu ara-~
da iilkenin iyi bir girketi oldugu imajini yaratmak, girket
aleyhine ortaya g¢ikabilecek dedikodularin , Oykiilerin Onii-
nii almak, k6tii etkileri gidermek vb. bu hedeflerden bazi-

laridir. Halkla iligkiler (23%2):

i- Basinla iyi iliskilerden yararlanarék sigorta
girketi ile girketin sundugu hizmetler ve girket yetkili-
leri ile ilgili haber degerli olan bilgilerin yayinlanmasi-
nl ve bunlara dikkatin ¢ekilmesini saglar.

ii- Belirli hizmetleri halka bildirmek i¢in tanitim-
dan yararlanair.

iii- Sirket yayinlari yolu ile gerek girket igi gerek
girket digi iletigim ile kurumun anlagilmasina katkida bu-
Yunur.

iv- Kanun koyucularla ve yiiksek biirokratlarla iligki

kurarak yasal diizenlemeleri Ozendirmek ya da engellemek

(232) Mehmet Olug, "Halkla Iligkiler ve Duyurum™, Pazarlama
Dinyasi,¥.4,S8.19,(0Ocak-Subat 1990), s.3-12,
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yoluna gider.

v- Danigmanlik, girket konumu ve imaji ve kamuyu
ilgilendiren hususlarla ilgili olarak ydnetime danlsmanw'
lik ede?.

Bitlin bunlar yapilirken gtzden kKagirilmamasi gere-
ken baglica 6zellik halkla iligkilerin babasi olarak ka-
bul edilen lvy Lee'nin dediZi "Halkla iligkiler kurmanin
en iyi yolu bunu hak etmektir“ sbzline uygun olarak hare-
ket etmektir. Bu soz de gﬁstefmektedir ki, halkla iligki-
ler konusuna egilmek isteyen bir girket Once kendi davra-
niglarindan emin olmalidir, yani iyi ve durust bir girket

olmalldlr (233). Bu,igin temelinde yatan onemli olgudur.

d- Diger Satig Cabalari (Satig Promosyonlari)

Diger satig gabalari kigisel satlig, reklam ve halk-
la iligkiler diginda kalan satlg gabalaridir. Kigisel sa-
t1g ve reklam gabalarini daha etkili kilmak igin yapilan
G6zel eylemlerden olugur. Satlélpromosyonlarlnln amaci,
umulan miigterileri satig noktalarina ¢ekmektir. Reklam
uzun dénemde sonug elde etmek peginde kogarken satig pro-
mosyenlarli hemen sonu¢ almaya bakar. Reklam umulan miig te~
rileri satig yerlerine iter, satlig promosyonlari ise ce-
ker. Satig promosyonlari difer paszarlama ve satig ¢abala-
r1 ile biitiinlegtirilip uyumlagtirilabilirse bu ¢abalaran

etkinligini arttirabilir (234).

(233) Ustaoglu, s.8.

(234) lsmail Kaya, "Satigta Tegvik", Pazarlama Der isi,
Ist.Univ. sl Fak.Paz.Enst.Yay., s.19-28,
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Bazi hizmet pazarlayicilari diger satig gabalarinin
hizmetler igin gegerli olmayacagini diigiiniirler. Ornek iiriin
dagitimi, satiyg noktasi malzemeleri gibi cabalar hizmet
isletmeierinde uygulanamaz. Gene de hizmet igletmeleri miig-
terilere ve aracillara yﬁnelik gabalar gosterebilirler. Si-
gorta igletmelerince kullanilan baglica satig promosyon
araglaril gunlardair:

i- Satig noktasinda sergileme

ii- Aracilari ddiillendirme
iii~ Seminerler
iv- Ozel hediyeler

i- Satig noktasinda sergileme:,Mﬁsterilerle ileti-
$imi saglamanin en iyi yollarindan biri de sigorta girketi
ya da acente iginde yapilan satig gabalaridir. Posterler,
brogirler, afigler ve panolar bu amaqla'kullanllan yardim-
ci araglardir. Bu tir satig ¢abalari umulan miigteriler ile
de iletigim sagiamanln iyi bir yoludur. $irkete ya da acen-
teye bilgi almak ig¢in gelen miigteriler, buradaki promosyon
Qabalarlyla bilgilendirilmeye, ikna edilerek girketin miig-
terisi olmaya zorlanirlar. Bazi umulan miigteriler de si-
gorta saticilarina bagvurmaktansa bu tiir promosyon aragla-
rindan bilgi toplamayi daha rahat ve kolay bulurlar. Bu
tir sergilemede 1lgili yayin ve afigler miigterinin rahat-

likla erigebilecegi yerlere konulmalidar.

ii-~ Aracilari Odtillendirme: Diger bir satig promos-

yonu da sigorta aracilarina verilen odiillerdir. Odiillen~
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dirme yoluyla aracilar (acenteler) gudiilenmeye galigilar.
Ornegin bagarili acenteler bedava yurt igi ve yurt diga

seyahatleriyle ddiillendirilebilir.

iii- Seminerler: Seminerler belirli pazar boliimleriy-
le ve acentelerle iletigim kﬁrmanln en iyi yollarlndan
biridir. Ornegin, sigorta girketlerinin yillik acente se-
minerleri. Bu seminerlerde girket ile acenteleri birbiri-
ne yakinlagir, birbirlerinin istek ve sorunlarini dile
getirirler., Ornegin, korfez krizi glgorta sektoriinii na-
811 etkiledi? gibi. Bu satig promosyonu araglarindan ya-
rarlanarak sigorta sirketleri belirli mesajlari belirli

pazar birimlerine ulagtirabilirler.

iv- Ozel hediyeler: Bunlar sigorta girketlerinin
genellikle yilbagl gibl Ozel glinlerde vermig oldugu Uze~
rinde girketin ismi bulunan ¢ok g¢egitli egyalardir. Orne-
gin, ajandalar, takvim, kalemlik, anahtarlik, kalemler,
¢akmaklar gibi. Burada girketin amaci girket isminin ya
da hizmetlerinin siirekli olarak miigteriler tarafindan

hatirlanmasini saglamaktair.

&yrica fuar, sergi gibi gtsterimlere katilma, indi-
rimli sétlslar, sigortanin yararlarini anlatan egitici

filmler satig tutundurma araglarindandar,

Hizmet igletmeleri agagidaki nedenlerden dolayi di-

ger satis ¢abalarina bagvurabilirler (235):

(235) Cowell, s.179.
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~ Talep problemleri: Talep inigli, ¢ikigli ise ve
boga harcanan bir kapasite var

ise.

- Migteri problemleri:

- Hizmet {iriini problem-

leris

- Araci problemleri:

- Rekabet problemleri:

Miigteriler hizmeti yeterli
oranda kullanmiyor ise
Migteriler hizmeti yeterli
oranda satin almiyor ise
Migterilerin hizmeti satain
almadan once yardima ihti-
yaglari var ise

Miigteriler satin almadan
Once hizmetle ilgili risk
algiliyorsa

Miigterilerin odeme konusun-
da problemleri var ise

Yeni hizmetler pazara sii-
rilmig ise

Hizmet kwllanilmiyor ise
Hizmete kargia ilgi yok ise

Araci igletmeler igletmenin
hizmetlerine yeterli ilgiyi
gostermiyor ise

Aracilar hizmet igletmesine
yeterli destek saglamiyor
ise

Rekabet gliglii ve yoZun ise
Rakipler ¢ok fazla satig
¢abasinda bulunuyor ise
Rakipler pazara yeni hiz-
metler gikariyor ise.

Sigofta igletmeleri, miigteri problemleri, hizmet {iiri-

nii problemleri, araci problemleri ve rekabet problemleri ne-

deniyle diger satig ¢abalarini uygulamalidair.
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E - SATIS GABALARI KARMASININ YAPISINI ETKILEYEN
ETKENLER

Satig gabalari karmasi elemanlarinin se¢ilmesi we
etkin bir karmanin olugmasi: pazarlama yonetiminin Snemli
.bir gbrevidir. Sigorta pazarlama yoneticisi satig cabala-
r1 karmasinin en uygun bilegimini belirlemeye galigacak-
tir. Bagka bir deyigle pazarlama biit¢esinin hazirlanmasa
sirasinda satig karmasi elemanlarina biitgeden ne ©lciide
pay ayrilacaginil belirlemelidir. Bu konuda karar verirken
dikkate almasi gereken etkenlerin baglicalari gunlardar
(236):

- Satig ¢abalarina ayrilan para

Pazarin yapisi
Hizmetin ozellikleri
Hizmetin yagam siireci

Satig gabalarina ayrilan para: Satis gabalari kar-
masinl belirleyen en Onemli eleman, bu‘eylemler igin ayrai-
lan para miktaridir. Sigorta igletmesinin finansal kaynak-
lari yeterliyse, dogal olarak daha yogun ve etkin réklam

¢abalarina girebilecektir. Buna kargilik kaynaklari yeter-
8iz olan igletmeler ise araéllara yonelik satig cabalarina

gireceklerdir.

- Pazarin yapisi: Pazarin cofrafik dagilimi satig
¢abalari karmasini etkiler. Ornegin, pazar kiiciikse kigisel
satig ve diger satig ¢abalarina agirlik verilmesi uygun

‘olur. Ornegin, biliylik girketlerin olugturdugu kurumsal pazar.

(236) Yiikselen, s.146.
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Buna kargilik pazar genigse reklam kullanilair. Ornegin,
hayat sigortasi pazarl.

Ayrica hedef pazardaki alici Saylsi ve alicilarihn
nitelikleri de satig gabalari karmasini etkiler. Ornegin,
alici sayisi éz ise en etkin érag kigisel satagtar.

Sigorta girketleri ¢aligmalarini bireysel pazar ve
kurumsal pazar bolimlerinde siirdiiriirler. Her bir pazar bo-
limi i¢in farkli satig gabalari karmasi geligtirilir. Or-
negin, igletme miigteriler pazarinda, bireysel miigteriler
pazarina gdre genellikle kigisel satig c¢abalarina daha
fazla ihtiyag duyulur. Hedef miigterinin ev halki, endiistri-
yel kullanici ve araci olmasina gore satig ¢aba1ar1 strate-~
Jisi degigir.

- Hizmetin ©zellikleri: Sigorta igletmelerinin sun-
mug oldugu hizmetlerin 6zelliklerine gore satig gabalara
karmasinin yapisi da degigiklik gosterir. Kimi sigofta01-
11k hizmetleri kigilerin ihtiyaglarina gbére geligtirilir,

O zaman kigisel satiga daha g¢gok ihtiyag duyulur. Ayni za-
manda sigofta danigmanlik hizmetlerinin sunumunda da kigi-

sel satis temel satig g¢abasidir.

- Hizmetin yagam siireci: Satig ¢abalarindan isteni-
len sonug¢lar alinmak isteniyoréa, satig ¢abalari ile ilgi-
1li kararlar alinirken, hizmetin yagam siirecinin hangi aga-~
masinda olduguna dikkat edilmelidir. Hizmetin yagam siire-

cinin degigik agamalarinda farkli uygulamalara gidilir.
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Reklam satig promosyonlari ve halkla iligkiler
gabalari genellikle hizmetin tanitim agamasinda, miigteri-
lerin hizmetten haberdar edilmesi ve ilgi uyandirilmasa
amaclyla kullanilir. Geligme agamasinda satiglar yiksel~-
diginde, reklam ve satig promosyonlari sigorta girketinin
hizmetlerinin, rakiplerin hizmetlerinden farkli oldugu
imajinin yaratilmasi ve pazardan daha biiylik bir pay alin-
masl amaclyla Kkullanilir. Hizmetin olgunluk déneminde,sa-
tiglar ve kérlar azallf, rekabet ¢ok giddetlidir. Bu do-
nemde yogZun olarak reklam g¢abalarina bagvurulur. Acente-
lerde reklamin yerini daha ¢ok kigisel satig ve satig
promosyonlarlvallr. Gerileme agamasinda, satig gabalara
yeni hizmetlere yéneltilir ya da eski hizmetlere yonelti-

lerek satiglar canlandirilmaya ¢aligilar.

Bu d6rt etkenin diginda ayrica benimsenen satig

politik531 da satig ¢abalari karmasinin yapisini etkiler.

F- SATIS CABALARI IGIN YAPILACAK HARCAMANIN
SAPTANMASI

Sigorta igletmelerinde satig ¢abalari ile ilgili
alinacak kararlardan biri de bu eylemler i¢in ne kadar
para ayrilacaginin belirlenmesidir. Bu konuda gegitli
yontemler geligtirilmigtir. Baglica yéntemler gunlardair
(237):

Katlanilabilir miktar yontemi

]

Satig ylizdesi yontemi
Rakiplerin reklam harcamalarini dikkate alma

Amag¢ ve gorev yontemi

(237) Yikselen, s.148.
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Katlanilabilir miktar yonteminde, igletme tepe yo-

neticisinin insiyatifiyle satig ¢abalarina ayrilacak para
miktari belirlenir. Tamamen subjektif bir yontemdir. Po-
lige satisl ile satig gabalari arasindaki iligki dikkate
alinmaz. '

Satig ylizdesi .ydnteminde, cari yil ya da gelecek
y1l i¢in tahmin edilen polige satiglarinin bir yiizdesi sa-

tlg ¢abalarina harcanmak iizere ayrilar,.

Rakiplere gbére reklam harcamalarini belirleme yon=-
teminde, sigorta igletmesi sigorta sektdrﬁnde rakip iglet-
melerin satig harcamalarina ayirdigi biit¢e kadar harcama
yapar.

Ama¢ ve gbrev ybnteminde, oncelikle satig ¢abalara
amaglari ve bu amaca ulagtiracak eylemler belirlenir, son-
ra da bu eylemler igin ne kadar para harcanacagi hesapla-
nir.

Bu yéntemlerin diginda sigorta igletmesi marjinal

yontem #e yatirimin ké&rliliZi yontemini de kullanabilir.
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5- SIGORTA FAALIYETLERINDE PERSONELIN YER? VE ONEM1
A- PERSONELIN ONEMI
Pazarlama karmasi rakiplere kargili kullanilacak en
gligli siiahtlr. Bu nedenle pazarin ozelliklerine uygun
bir pazarlama karmasi gelistifilmeli, kKarmanin elemanlarai
araélnda uyum saglanmali, en iyi bigimde iligkiler kurul-

mali ve elemanlar birbirini tamamlamalidair.

Polige, dagitim, fiyat, satig c¢abalari kadar perso=-
nel de sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda ve uretimine
de Onemli rol oynar. Bu durum, pazarlama fonksiyonu agisin-
dan onemli sonuglar yaratir. Giinkii personel hizmetin tem-
silcisi olarak hizmet pazarlama stratejisinde Onemli bir
elemandir, ayrica hizmet, pazarlama karmasinin bir elema-
nidir. Sigorta pazailama31 gozle goriilmeyen, elle tutulma=-
yan hizmetlerin pazarlamasi oldufundan hizmetin sagladig:
faydalarin agiklanmasl gerekir. Bu iglemi kigisel sataig

elemanlari diginda personel yerine getirir.

Kigisel satig elemanlari digsinda hizmet satiginda
etkisi olan iki grup insan bulunmaktadir (238):

- Hizmet personeli

- Miigteriler

Hizmet personeli tiim Orgiitlerde Onemlidir. Fakat
sigorta gibi hizmetin niteligi hakkinda birtakim fiziksel
varliklardan ipucu ¢ikarilamiyor ise, miigteriler drgiitiin

personelinin davranig ve tutumlarindan izlenimler edine-

(238) Cowell, s.202.
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ceklerdir. Hizmet personeli iiretim ya da danigmanli, po-
lige diizenleme ve hasar iglemleri gibi iglevsel bir rol
istlenmigtir, ayni zamanda miisteri ile iligkili bir rolle-
ri olabilir. Sigorta hizmetinin migteriler tarafindan al-
gllanan kalitesini etkilemede hizmet personelinin davra-

niglari satig gorevlileri kadar Snemlidir.

Bir miigteri sigorta igletmesini personeliyle deger-~
lendirif. Personel miigteriyle iligkide bulunan ilk birim-
dir. Dolay131yla ¢ok iyi bilgilendirilmig olmali, gﬁdﬁlen;
meli, sektore bagllllklérl arttirilmalidir. Boylece sektér
igin en bilylk yatirim elde edilmig olur. Personel-~-acente,
prodiiktor-mligteri ve personel-miigteri iligkileri azami
dlizeye gikar (2%9)., Eger hizmet personeli soguk ve kaba
ise milgterileri g¢ekmek ic¢in yapilan tiim pazarlama g¢abala-
r1 boga gider. Lger arkadagga ve sicak davranig gdsterir-

lerse miigteri tatmini ve bagliligi artar.

Hizmet personeli igletmede miigteriyle iligkide bu~
lunan ve miisteriyle iligkisi bulunmayan personelden olu-
gur. Bu personelden bazilari hizmetin sunumu esnasinda
miigteriler tarafindan goriilemez (6rneéin, muhasebe boliimii
personeli), bazilari gorilebilir (Ornegin, kaza bdliimi

personeli gibi).

Sigorta pazarlamasinl etkileyen bir diger faktdr
ise migterilerle iljgkilerdir. Bir mﬁgterinin sigorta ig-

letmesinin kalitesini algllamadé hizmet personeli kadar

(239) Giilbag, s.1ll.
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diger miigteriler de Onem kazanir. Miigteriler sigorta ig-
letmesi hakkinda birbirleriyle konusurlar. Bilgili ve ih-
tiyaglari doyurulmug miigteriler slgorta sektdriiniin dolay-
11 pazarlamacilari olur. Yonetim,miigteriler arasindaki
iletigimi ve aralarindaki iligkileri etkileyici bir rol

oynayabilmelidir.

Mﬁéterinin elde ettigi hizmetin kalitesi iki ele-
mandan olugur (240):

i- Teknik kalite :

ii- Fonksiyonel (iglevsel) kalite

i- Teknik kalite: Teknik kalite migterinin sigorta
hizmetindeﬁ elde ettigi'féydalar ile ilgilidir. Milyarlar-
ca liralik yatirim yapmig bir kiginin kendisini giiven igin-
de hissetmesi ya da hasar aninda sigorta igletmesinin miig-
terinin yaninda olmasi gibi. Bunlar bir malda oldugu gibi
objektif olarak 8lc¢iilebilir vé migterinin sigorta hizmeti-

ni degerlendirmesinde onemli bir elemandir.

ii- Fonksiyonel kalite: Fonksiyonel kalite, teknik
kalite kadar objektif 6lgﬁlefle 6lgilemez. Yine de miigte-
rinin sigorta hizmetini degerlendirmesinde ¢ok Onemlidir.
Fonksiyonel kaliteyi olugturan elemanlar gsunlardir:

- Personelin tutumu

Personelin davraniglari

Personelin kendi aralarindaki iligkiler
Hizmetlerin miigteriye ulagtiriliga
Personelin goriiniigi

(240) Cowell, s.207.
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- Migteri ile iligkiler
- Personelin hizmete doniik kafa yapisinda olmasi

Teknik kalite ve fonksiyonel kalite arasindaki ilig-
ki sekilll6'da gosterilmigtir.

Jekil 16 ALGILANAN HIZMET KALITESININ YONETIMI

e ~
Beklenen <<fAlg11anan hizmet_kalitesi:> Algilanan\
hizmet < ~ hizmet

Geleneksel pazarlama
faaliyetleri (reklam,
kigisel satig, PR,

fiyatlama) gelenekler
tarafindan digsal et-
kileme, ideoloji ve
agizdan agiza ileti-
gim

Leknik m .
o es Tutumlar Ig¢sel
Cozimler Milg ton igkiler
. iligki~-{Fonksiyonel
Makineler leri Kalite

Hizmet
Bilgisayar Saglana- GOriigli
Sistemleri bilirli Goriiniig olma

Nev Nasil?

Kaynak: C. Gronroos, “Strategic Management and Marketing
in the Service Sector®, Swedish School of rcono-
mics and Business Administration, (Helsinki,1982),
s.206,

B~ PHRSONELIN BULUNMASI, SEGIMI, EGITIMI, UCRET-
LENDIRIIMESI, MOTIVASYONU, DEGERLENDIRILMESI

Personelin bulunmasi, segimi ve ige alinmasi siirek=-

1i bir gdrevdir. Insanlar gegitli nedenlerle iglerinden
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- ayrilabilir. Ancak igletmeler igin iggiicli devir hizinan

yiksek olmasi arzu edilen bir durum degildir. Personelin
segimi ve ige alinmasl agamasinda gdrev tanimlanir, gore-
vin geréktirdigi yetki ve sorumluluklar agik segik big¢im-
de belirlenir. Gazeteye verilén eleman arama ilaninda go~
revin gerektirdigi nitelikler belirtilir. Alinacak perso=-
nelin sayisi ve gegidi ile adaylarin nitelikleri karar-

lagtirilir. Bagvuran adaylar birgok miilakattan gegirilir,
adaylarin gegmig deneyimleri tespit edilir, referans ver-
digi kigilerle iligki kurulur, gegitli testler yapilir

ve bu iglemlerden sonra ige uygun olduZuna karar verilen-

ler segilir.

Ise alinan personel egitime tabi tutulur boylece
isletmeye aligmasi saglanir, c¢aligmasi verimli kilinar,
igletmenin faaliyet gosterdigi alanda bilgi sahibi olur.
Kisaca belirli igleri yapabilmesi igin gerekli olan bilgi,

yetenek ve davraniglar kagzandirilar.

Personelin giiglerini ve yeteneklerini igletmenin
amacina yoneltecek bigimde bir ilicretlendirme sistemine
gidilmelidir. Ucretler personeli Ozendirici, geligkirici

ve igletmede kélmalarlnl saglayici diizeyde olmalidair.

Personeli motive etmek igin para ve terfi en an-
lamli ©ddiillerdir. lyi galigan bir ilicretlendirme sistemi
ile personel motive edilebilir ve girkete bagliligi art-
tirilabilir. Bunun yanisira gegitli sosyal hizmetler veri-

lerek 6rnegin; servis gibi personelin g¢aligmasi verimli
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hale getirilebilir.

Personelin ne yaptigini, gorevini nasil yuriitti-
glini, belirlenen amaglara uygun big¢imde galigip galigma=-
digini ﬁespit edebilmek ig¢in denetim yapilir ve persone-
lin galigmasi degerlendirilir. Denetim 8lgiisi igletmeden
igletmeye defigtigi gibi gbrevin niteligine ve persone-
lin kigiligine gore de deZigir. Personelin ortaya koydu-
gu galigma bnceden belirlenen Olgiitlere gore degerlendi-
rilir ve'91kan sonuca gobre personelin ddiillendirilmesi
ya da ikaz edilmesi yolﬁna gidilir,

C- PERSONELIN KALITE VE PERFORMANSI NASIL

ARTTIRILABILIR?

Sigorta pazarlamasinda hizmet personeli ile yakln?
dan ilgilenilmelidir. Bir sigorta igletmesinin persone-
lin kalite ve performa581n1 arttirma yollari gunlar ola-
bilir (241):

i~ Hizmet Personelinin Dikkatli Seg¢imi ve Lgitimi

Mﬁsteriyie iligkide bulunan personelin ¢ok dikkat-
li segilmesi ve eZitilmig olmasi gereklidir. lgletmedeki
diger personele uygulanan personel ve egitimi‘yﬁnetimi
‘bu gruba da uygulanmalidir. Miigteriyle iligkili personel
igin ige alma, segme, eZitme ve geligtirme programlara
sigorta hizmetiﬁin gereklerine gdre uygulanmalidir. Hiz-
met personelinin yerine getireceZi igi iyi anlamasi igin

ayrintili ig tanimlara yapilmalidar.

(241) Cowell, s.207.
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Ayrica miigteriyle iliskisi olan aktif servislere

(nakliyat, yangan, kaza, hasar, taram, makine-montaj vb.)
alinacak personelin ne gibi nitelikler tagimasa gerektigi

de Onceden belirlenmelidir.

ii- I¢sel Pazarlama

Sigérta hizmeti kalitesinin ve personelinin sigor-
ta igletmesinin standartlaraina ulagmasi igin, igletme
digsal pazarlama kadar igsel pazarlama ile de ilgilenme~
lidir. Igsel pazarlama, pazarlama felsefesini ve uygula-
malarinl miigterilere hizmet veren personele de uygulamak-
tir. Boylece miimkiin olan en iyi personel istihdam edile-
cek ve miimkiin olan en iyi igi gergeklegtireceklerdir.,
Bu tanimin anlami gdyledir: Personel igletmede i¢ miigte-~
riler olarak goriiliir, igler de miigterilerin ihtiyaglarlnl
daha iyi kargilamak lizere geligtirilen igsel iiriinler ola=~

rak goriliir.

iii- Tutarli Bir Goriintiniin Saglanmasi

Sigorta hizﬁeti‘fiziksel varliga sahip olmadiga
ig¢in, tesisin ve personelin goriintiisii genellikle sigorta
igletmesinin tek fiziksel yani olarak goriiliir. Sigorta
igletmesinin imaj yaratma ve hizmetin kalitesini goster~
me yollarindan biri de personelin goriintiisiidiir. Hizmet
personelinin genel goriiniigii hizmet yoneticisi tarafindan
kontrol edilebilir. Sigorta igletmesinde persdnel toplum

tarafindan kabul edilen giysileri tercih etmelidir.
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iv- Migteriyle Iligkinin Oneminin Azalmasi

Glinlimiizde mekanizasyon gibi hizmet iiretim yontem-
leri kullanilmaya baglamigtir. Bati iilkelerinde sigorta.
igletmeleri havaalanlarinda ve otellerde otomatik makine-
ler kullanarak kaza sigortasi iglemlerini yuritmektedir-
ler., Boylece sigorta gibi emek-yogun hizmet makinelerle

ikame edilmektedir.

v- Hizmet Personelinin4Denetimi

Sigbrta igletmeleri hizmet personelinin davranig-
lara igin standartlar olugturmali ve bu standartlara ne
derece ulagildigini 6lgmek igin degferlendirme sistemleri
kurmalidirlar. Personelin faaliyetleri sistematik ve ta-

rafsiz bigimde degerlendirilmelidir.



DCRDUNCU BOLUM

STGORTACILIKTA PAZARLAMA
YONETIMI

I- PAZARLAMA YOwETIMI

Pazarlama ytnetimi, igletmenin pazara sunmus oldu-
gu mal ve hizmetler i¢in talep yaratmak amaciyla hedef
pazarin belirlenmesi ve pazarlama karmasinin saptanmasa,
planlanmasi ve Orglitlenmesi, uygulanmasi ve denetimidir.
Cyca talep yaratmak pazarlama yonetiminin izlevlerinden
sadece biridir. Yaygin gorls pazarlama ytnetiminin gdrevi-
nin igletmenin amaglarina ulagmasinl saflayacak gekilde
talebin yekil, zaman ve dlizeyinin etkilenmesidir. Kisaca
talebin ytnetimidir. Pazarlama ydnetiminin gorevi, pazar-
lama g¢abalarini planlayip uygulayarak talebi isletmenin
yararina ytnlendirmektir (242).

(242) Philip Kotler, "The Major Tasks of Marketing Mana-
gement", Journal of Marketing, Vol.%7, (October
1973)’ 8042"_480
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Pazarlama yonetimi kigisel ya da.karslllkll kazang
saglamak amaciyla hedef miisteriler ile istenen defigsimleri
yapmaya yonelik programlarln ¢bzlmlenmesi, planlanmasi, uy-
gulanmas1 ve kontroliudlir (243). Bu defisimi etkili ve verim-
1li yapabilmek i¢in pazarlama ydnetimi hizmet, fiyat, dapFi-
tim ve satig gabalarinin diizenlenmesine ve igletme yapisina

uydurulmasina Onem vermelidir.
II- PAZARLAMA PLANLAMASI

Pazarlama planlamasi, pazarlama fairsatlarinin belir-
ienmesi, pazarlama hedeflerinin kararlastirilmasi, pazarla-
ma stratejisinin olugturulmasi, pazarlama programinin ya-
pilmasi ve kontroliin saglanmasiyla ilgili sistemli bir sii-
rectir (244).

Pazarlama planlamasinin igletme iginde siirdlirlilen
diger planlama faaliyetlerine oranla ©zel bir yeri ve Cne-
mi vardir. Nitekim miigterilerin arzu ve ihtiyag¢lari ve bun-
lara belirleyen gevresel fakttrlerle, rakiplerin davranig-
lari ve zaman boyunca igletmenin etkinlifini korumak veya
arttirmak amaci ile yararlanabilecefi firsatlar, ancak iyi
bir pazarlama plani vasitasaiyla deﬁeblendirilebilirler.
Cagdag pazarlama kavramindan hareketle pazarlamanin iglet-
me ile dig ¢evre arasinda bir koprii gtrevi gordiiginii kabul
edersek, finans, lretim gibi diger igletme boliimlerine

iligkin planlari pazarlama planina gdre birer alt plan

(243) Kotler, s.l5.
(244) Cemalcilar, s.375.
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olarak gdrmek yanlig olmayacaktir (245).

Iyi bir pazarlama planinin gerceklestirilebilmesi
igin, ©lgilebilir ve erigilebilir hedeflerin tespit edilme-
si, bu hedeflere erisebiimek i¢in Onerilecek yontemlerin,
Srgltiin yapisina uygun ve gergek¢i olmasi ve bu yéntemleri
uygulayacak kigilerin yetki ve sorumluluklarinin acgik bir

bigimde belirlenmesi gerekir (246).

Sigorta igletmeleri devamli degfisiklikler gdsteren
bir gevrede faaliyetlerini siirdiiriirler. Bu degigikliklerin
etkisiyle planlarinda gerekli diizeltmeleri yapmak zorunda
kalirlar. Bu nedenle planlamayi slirekli bir eylem olarak

goérmek zorundadirlar.
1- SIGORTA FPAZARLAMA PLANLAMASI

Sigorta endﬁstrisinde diger endlistrilerde oldufu gi=-
bi pazarlama planlamasina temel kavramlarla baglanir. Bag~
langi¢ plani hazirlanir, stratejiler ve taktikler belirle-

nir. Bu iglemlerin hepsi pazarlama planlamasi olarak isim-

lendirilir.

Pazarlama plani periyodik olarak gtzden gecirilen
bir belgedir. Glinkil girketler ve acenteler artan bir gekil-
de ¢evresel defigmelerle kargi kargiyadirlar. Hemen hemen
hergey degigir. Rekabet, satiglar, teknik ve ybnetimsel ya-

pl yaninda migteri dizeyi, sosyal ve kiiltirel yapi, fikirler,

(245) Mehmet Karafakioflu, "Pazarlama Planlamasi: Temel 11-

keler", Tazarlama Dergisi, I.U.1sl.rak.Paz.Bnst.vay.,
Y.1l, S.4, (Haziran I§565, 5.5,

(246) inal Atag, "Pazarlama Planlamasi", Pazarlama Derpgisi,
l1.U.fsl.rak.rPaz.Enat.Yay.,¥.1l, S.3, (Mart 19767,
s.11-14.
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ihtiya¢ ve istekler siirekli olarak degismektedir. Bu durum-
da amaglari da tekrar ciddi olarak diisiinmek gerekli olmak-
tadir. $irketin basarisi ve hayatta kalmasi ig¢in planlar

ve amaglar periyodik olarak gozden gegirilmelidir,

Pazarlama plani pazarlamé yoneticisi tarafindan ha-
zirlanir, fakat plan hazirlanirken {ist ydnetim ile isbirli-
£1 yapalar. Aracilar tarafindan toplanan pazara iligkin
bilgiler kullanilir (247). Pazarlama planlamasi igin,iist
yonetimden astlara talimatlarin verildifi, astlardan liste
dogru raporlarin aktigi ve iist ydnetimin onayinin gerektipi
bir sisteme ihtiyag¢ duyulur. Bbylece stratejik planlamayla
geiecekteki faaliyet alanlari ve gelecekteki stratejiler
segilir (248).

Pazarlama planlamasina baglarken, list yonetim girke-

tin misycn ve amaci ile strateji ve politikalarini belirle-

melidir.

Ust ydnetimin pazarlama planlamasinda li¢ &nemli

fonksiyonu olacaktir. Bunlar gu gekilde belirtilebilir(249)

..

- Isletmenin gbrevi (misyonu) agiklipa kavugturulma-
lidar. Yani igletmenin varolug sebebi ve 6zellikle bagarmak
istedigl gbrev nedir? Bir sigorta igletmesinde bu "umulan
sigortalinin umulan riskinin ydnetimine katkida bulunarak
onun refah ve mutlulugunu devam ettirmek" olarak belirlene-

. bilir. O zaman igletmenin amag, hedef ve stratejileri bu

(247) Harrari, s.37.

(248) K.M. Ghali, Jev Johnson, "An Effective Planning Pre-

Cess",The Review-Reinsurance Worlwide, (March,l1986),
8.23%,

(249) Karabulut, s.57.




gérevi bagarmaya dénlik olacaktar. Bu gbrev sigcorta isletme-
si ve markasi imajinin tayin ve konumunu belirlemeye katki-
da bulunabilecektir. Ayrica igletmenin temel amaci bu g&-

rev 131f1nda saptanacaktir.

- Bu diglince altinda, sigorta pazarainin cekicilipi
(hacmi, bilylme orani, klr marii, rekabet yoFunlufu vb.) ve
igletmenin giici (pazar payi, kalitesi, fiyati, satis etkin-
1igi vb.) tayin edilerek pazar firsati, potansiyel ve fiili

talebi belirlemede isletmeye yardimci olacaktir.

Isletmenin amaglari gu sekilde varsayilabilir:
i~ Umulan hedef sigortalinin umulan riskler karsisin-
daki kayiplarini asgariye indirecek sigortalama seviyesini,

kalitesini ve verimini arttirmak,

ii- Boylesi bir verimin arttirilmasi ig¢in mevcut poli-
geleri ve hizmet seviyesini iyilegtirmek ve yeni ihtiyagla-

r1 aragtirmak ve bu dogrultuda yeni poligeler geligtirmek,

iii- Sigorta hizmetini iyilestirecek ve gelisgtirecek
gekilde tatmink&r bir kér saglamak,

iv- Belli bir pazar payi elde etmek,

v~ Igletmeye gii¢ ve prestij kazandirmak.

Burada k&rin kendisi bagli basina bir amag depil,
agiklanan misyon ve diger amaglari gergeklestirmeye doniik
bir amagtar. Amag sadece kar saflamak defildir. Kari elde
etme amaci, yontemi ve bu arada yerine getirilen islemle-

rin kalitesi de Bnemlidir.
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Ust yBnetimin isletmenin gérevi ve amaci konusunda-
ki belirlemeleri astlarin ve acentelerin faaliyetlerinin
seviye ve kalitesiyle, onlarin performansini takdire ve,

denetlemeye de imkan hazirlayabilecektir.

- Pazarlame planlamasinda pazarlama amac, kaynak
ve pazar firsatlari yaninda dig pazarlama cevresi faktor-
lerini de degerlendirmek gerekir. Boylece buglinkii kararlar
daha isabetli olarak alinabilecek ve risk yonetimi saglakla

bir esasa oturtulacaktir.

Ote yandan dig pazarlama gevresi faktorleri olarak.
nitelendirilen devlet, sosyo-kiiltlirel fakttrler, ekonomik,
hukuki ve siyasi gevre, rakipler, teknoloji vb. faktsrle-
rin sektor ve isletme ig¢in kisa ve uzun ddnemde olumlu ve

olumsuz yonlerinin degerlenmesine ihtiya¢ vardar.

Ust yonetim bilgi birikimi ve imkanlari en fazla
olan bir birim olarak, pazarlama planlamasina girigirken
bu konudaki beklentilerini astlarina bildirmesinde fayda
vardir. Ancak astlar bu beklentilere katilmadiklari tak-
dirde, bu beklentiler yaninda alternatif oneriler geligti-
rebilirler. Ust y@hetim plani onaylamadan tnce bu alterna-
tif Onerilere gore geligtirilmig olan deferlemeleri de
dikkate alarak plana esas olacak verileri geligtirir ve

plana buna gdre son sekil verilir.

Tazarlama planlamasinin bu ilk lig agamasi Ust yone-
timce belirlendikten sonra planlama siireci astlara gece~

cektir.
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Pazarlama plani iyi planlanmis sistématik bir belge-
dir. Flan hazirlanirken kullanilan temel girdi ve ciktilar

gekil 17 'de g6sterilmigtir.

Iyi bvir pazarlama planinan yaﬁllma81 igin igletmeyi
etkileyen tim etkenlerin dikkate alinmasi ve planin ¢ok yon-
1i olarak geligtirilmesi gerekir. Sekil 18'de pazarlama pla-
ni yapilirken dikkate alinmasi gereken etkenler gésterilmig-
tir.

2- SIGORTA PAZARLAMA PLANININ HAZIRLANMASI

Pazarlama plani miigteriler hakkinda ayrintala bilgi
ile baglar. Sireleri bakimindan iki tiir pazarlama plani ha-
zirlanir. Bunlardan ilki kisa siireli pazarlama planidar ve
bir yillik siireyi kapsar. Sigorta girketleri uzun dénemli
pazarlama planlari yaparak, gelecekte girketin pazarlama
¢abalarina yol verecek temel hedefleri ve stratejileri ge-
ligtirmeye galigarlar. Uzun siireli plan, difer planlarin
hazirlanmasi i¢in gerekli genel ¢atiyi olugturur. Uzun sii-
reli planlama, girketin temel pazar gorevlerinin belirlen-
mesi ve bu gorevlerle ilgili olarak yararlanilacak firsat-
larin segilmesi igidir (250). Y1illak planlar ise uzun d&-
nemli planlarain ayrantila bigimidir. Y11llik kisa ddnemli
planlarda uzun ddnemli planlara bagli olarak sigorta girke-
tinin y1llik planlari ve biltgesi belirlenir. Bolgeler ve
acenteler igin hedefler ve standartlar saptanir. Ayrica te-

mel hizmetler igin hedef ve biitgeler belirlenir.

(250) Kotler, s.405,
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Tazarlama planlama81 bir sliregtir ve devamlilik gos-
terir. Pazarlama plani ise, bu planlama sUrecinin belirli
d6nemlérini kapsayan bir ¢iktisidir. Pazarlama plani penel-
likle gu ii¢ temel soruyu yanitlar (251):

- Neredeyiz?

- Nereye gitmek istiyoruz?
- Oraya nasil gideriz?

Bu sorular pazarlama planinin yapamindaki asamalara
belli eder. Buna gdre sigorta girketleri ve difer igletme-
lerde pazarlama planlamasi gu agamalardan gegilerek hazir-
1ah1r (252):

i~ Durum analizi yapilmasi

ii- Pazarlama hedeflerinin belirlenmesi
iii~ Pazarlama stratejisinin gelistirilmesi
iv- Uygulama programinin gelisgtirilmesi

v- Sonuglarin ©lg¢lilmesi ve deferlendirilmesi

i~ Durum analizi: Durum analizinde sigorta girketi-
nin gevresi igindeki mevcut durumu, miisterilerinin, araci-
larin 6zellikleri, mevcut organizasyon yapisi incelenir,

Bu agamada esas itibariyle neler ne tlg¢lide basgarildi, neler
ni¢in bagarilamadi? sorusuna cevap aranir. Mevcut ve gele-
cekte gercgeklesme 01a3111§i olan sorunlar ve fairsatlar be-
lirlenir.

ii- Pazarlama hedeflerinin belirlenmesi: Durum anali-
zi isletmenin buglinkli dyrumunu ve nereye gitmesi gerekfiﬁi—

nil g&sterir. Buna gore hedef pazar bdlimlerinin se¢imi yapa-

(251) Cemalcilar, s.378'den R.M. Gaedeke, I.l. Tootelian,

Marketing: Principles and Applications, (West Publis-
Hing Company, Sf.gauI, 1983;. S.465.

(252) Cemalcilar, s.378.
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lir ve genel pazarlama stratejisi tanamlanir. Zaman ve kay-

naklar agisindan ulagilabilir hedefler belirlenir.

iii- Pazarlama stratejisinin geligtirilmesi: Bu asama-
da sigorté girketinin pazarlama hedeflerine ulasabilmesi i-
¢in pazarlama'karma51n1n bileaiminin nasil olmasi gerektigi-
ne karar verilir ve pazarlama karmasi olusturulur. Siirecin
bu agamasinda, temel pazarlama stratejisi ve bunu destekle-
yen tim plan ve taktikler birlegtirilerek yazili hale getiri-
lir. Bu agamada igletmenin pazarlama giderlerinin diizeyi de
belirlenir. Pazar bdlumleri ig¢in ayri ayri pazarlama prog-
ramlarina veya pazarlama program farklilastirilmalarina ih-
tiya¢ olabilir. O zaman farklilastairilmis pazarlama program-
larini uygulayabilecek uzman acente ve personele ihtiyag var-
dir. Buna gdre mevcut ve yeni personel ve acentelerin amagla-

ra gore egitilmesi stratejl olarak belirlenebilir.

iv- Uygulama programinin geligtirilmesi: Pazarlama
sfratejisi, pazarlama hedeflerine ulagtiracak belirli bir
uygulama programina donligtlirillir. Pazarlama stratejisinin
elemanlar: tek tek ele alinip yapilacak igler siralanir.Uy-
gulama programi ile neyin, ne zaman, kimin tarafindan, na-

s1l ve kaga yapilacagi belirtilir.

v- Sonuglarin olg¢lilmesi ve deferlendirilmesi: Pazar-
lama planlamasinin son asamasinda kontroliin nasil yapilaca-
g1 belirlenir. Bu agama olmaksizin planlama bosa zaman ve

enerji harcanmasindan dteye gidemez ve devamla bir siireg
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Czelligi gbsteremez. Gusterilen performans mutlaka 6lgilme=-
1i ve hedef ile karsilagtirilmalidir. Kontrol yapabilmek i=-
¢in girketin ve sektorin Onem verdigi kontrol noktalari se-
¢ilir. Ornegin, prim/reklam, prim/malivet, acente verimi,
uzman verimi gibi sonu¢lar bu noktalara gére deperlendiri-
lir ve sapma seviyesi bulunur. Sapmalarin nedenleri belirle-
nerek gerekli diizeltmeler yapilir ve plan yeniden yliriirlipe
konulur. Planlama slirecinin herhangi bir asamasinda dlzelt-
me yapilmasi gerekebilir. Gelistirme ve diizeltme yapilmak-
s1zin planlsma dinamik bir slire¢ 6zelligi kazanamaz. Bu da
toplanan bilgilerin iglenerek ilgili asamalara iletilmesiy-

le saglanar.

3~ STRATEJIK PLANLAMA

Sigorta isletmeleri, gok sayida hizmet lreterek pa-
zarlayan igletmelerdir. Bu hizmetlerini birbirinden farkla,
gok sayida pazar Dbolimline sunarlar. Bu nedenle hazirlanan
igletme ve pazarlama planlari yeterli olmaz. Ust yénetim
uzun siireli ve tiim igletmeyli btlge midiirliikleri ile birlik-
te kapsayacak bigimde stratejik planlar hazirlar. Difer
planiar stratejik plan dikkate alinarak hazirlanir. Iglet-
melerde planlamanin en ilerl dlizeyi stratejik planlamadar.
Stratejik planléma igletmenin amacglari ve kaynaklari ile
gevresel kogullar arasindaki uyumu saflama ve silirekli kal-

ma slirecidir (253).

(253) Kotler, s.44.
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Stratejik plan hazirlanirken dncelikle igletmenin
Czel gtrevi (misyonu) ve hedefleri belirlenir, daha sonra
sirasiyla igletmenin kargilacafi firsatlar ve tehlikeler
belirlenmeye ¢aligilir, durum analizi yvaplarak igletmenin
glgli ve zayif yonleri belirlenir, buna dayanilarak iglet-
me stratejiéi geligtirilir ve plana siireklilik kazandirmak

amaciyla bir kontrol sistemi olusturulur (254).

Stratejik plan, igletmenin tiim cevre kosullari goz
Gnlinde bulundurularak tim hizmetler ve pazar boliimleri i-
¢in kisaca tim igletmeyle ilgili olarak hazirlanir. Diger
planlar stratejik planda belirlenen hedefler gcéz Oniinde
bulundurularak haz1flan1r. Stratejik plan tiim igsletmenin
etkili kilinmasi amaciayla hazirlanair. Isletmenin pazarla-
‘ma hedefleri, hizmet dizileri, pazarlama karmasi da bu
stratejik plana bagli olarak hazirlanir ve yliriitiliir.Boy-

lece pazarlama eylemlerinin verimliligi artar.

III- ORGUTLEME

Pazarlama ytnetiminde planlama iglevi yerine geti-
rildikten sonra sira pazarlama eylemlerinin orglitlenmesi~
ne gelir. Orgiitleme, "herhangi bir amag (veya plan) icin,
gerekli eylemlerin neler oldufunu belirlemek ve bu eylem-
leri kigilerin gorevlendirilebilecegi gruplar halinde dii-
zenlemektir"., Daha genig anlamda orglitleme, "kigilerin,

fiziksel arag¢ ve imkanlarin bir isletmenin amacina gergek-

(254) G.E. Greenley, "The Relationship of Strategic and
Marketing Plans", European Journal of Cperational
Research, 1986, s.l7.
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legtirecek gekilde diizenlenip hizmete kosulmasi demektir"
(255).

Orgilitleme ile igletme iginde yetki ve sorumluluk ‘a-
1an1ar1.ve ast-lUst iligkileri belirlenmis olur. Etkili bir
iletigim sisteminin kurulabilmesi igin Orgilitlenmeye gidi-

lir. Orgiitleme planlamada ve karar vermede belirli bir di-

zeni ortaya koyar.

Tum igletmelere ya da sigorta igletmelerine uygun
en iyi bir orgit yapisi yoktur. Bagka bir isletmenin Or-
gitlenme bigimini almak hatalidir. Isletmenin czellikleri
gtz oniinde bulundurularak kavramsal agidan dofru ve uygu-
lama olanagi olan bir orgiit yapisi olugturulmaya ¢aligil-
malidar. Orglitlemede, genel orglitleme amaclari ve ilkeleri
gtz otnlinde tutulmali ve bigimsel Orgliti sinirlayan bigim-
sel olmayan karmagik grup iligkilerinin varligi da gozden

kagirilmamalaidar.

Pazarlama eylemlerini orglitlemede dikkat edilmesi

gereken noktalar gunlardair (256):

i- Pazarlama eylemleri etkinlikle yiiriitlilebilecek
bigimde b&liimlenmelidir. Birbirine benzer eylemlerden

'gruplar olugturulmalaidar.

ii- Uzmanlifi gergeklegtirme amaciyla bcliimlenen go-
revler arasinda gerekli iligkiler kurulmali, pbrevlier bir-

biriyle uyumlu olarak yapilmalidar.

(255) Mehmet Olug, "Urglitlendirme", Pazarlama Diinyasi,
Y.l, 5.3, (Mayis-Haziran 1987), s.3-0.

(25€) Cemalcalar, s.390.
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iii- Hangi ¢rglit birimlerinin ya da kisilerin karar
vermeye yetkili olacagi ve sorumluluk tasiyacafi belirlen-
melidir.

iv- Eylemleri denetleme ve deZerleme olanafi sapla-

yan bir haberlesme sistemi geligtirilmelidir.

- Sigorta Isletmelerinde Pazarlama B&limiini
Orglitleme

Pazarlama bolumiinli Srglitlemede kullanilan véntemle-

rin baglicalari; eylemlere gbre, hizmete yonelik, pazara
yonelik, bblgélere gbre ve karma Orglitleme yontemleridir
(257). sigorta igletmeleri her bir Orgitlenme bigiminin
ustlin ve zayif taraflarina bilerek bu ©rgiitlenme bigimle-
ri iginaen kendilerine en uygun olanini segmeli ve pazar-
lama drgutunﬁ bu yontemi temel alarak olusturmalidirlar.

Orglitleme yapilirken orglitleme ilkelerine uyulmaladar.

Sigorta igletmeleri ve difer igletmeler pazarlama
iglevlerinde orgitlenmeye giderken baslica su etkenleri

incelemek ve degerlendirmek zorundadirlar (258):

Isletme digi etkenler:

i- Igletmenin gevresi: Isletmenin faaliyet poster-
digi gevre, igletmenin ve pazarlama b8liimlinlin &rgiit yapi-
sini etkiler. Ornegin, sigorta igletmesinin miisteriler
pazarina ya da igletmeler pazarina hizmet sunmasi (yé da

ulusal veya uluslararasi pazarlara) isletmenin pazarlama

(257) A. Corbin, "Organization for Marketing" (Ed.:V.Pp.
Buell, Handbook of Modern Marketing, (New York: Mc
Graw Hill Book Comp., 1970), s.3-71.

(258) Cemalcilar, s.399.
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rglt yapisinin bigimini etkiler. Sigorta hizmetlerinin
6zelliginden dolayi kisisel satig cabalarinin orglitlenmesi
tnem kazanir. Sigorta sektdriindeki defigmeler de pazérlama
Orgiit yapisini etkiler ve degismesine sebep olur. Ornegin,
girketlerin hayat sigortasi béliimlerinin ba?1m81z.$irket
olmalari mevcut orgiit yapisini defigtirmigtir. Sigorta ig-
letmelerinin rekabetin yogun oldufu bir alanda faaliyet
géstermeleri ve acentelik sistemi igletmelerin trgiit yapa-

81n1 ve big¢gimini etkiler.

ii- Pazarain bliylikliigii, ozellikleri ve yeri: Efer si-
gorta igletmesi genig bir alanda faaliyet gtsteriyorsa,
bdlge temeline gdre trgiitlenmelidir. Ulkemizde biiyik sigor-
ta girketleri bu temelé gbére Orglitlenmektedirler. Pazarda
kadinlarin ya da difer bir miigteri grubunun &nem kazanmasa,
sigorta igletmesinin pazarlama drgliti i¢inde bunlara yéne-~
lik bir bolim agmasini gerektirir. Kimi pazar bdlimleri
pazara yonelik bir Srglitlemeyi, kimi de hizmete y&nelik bir

Orgitlemeyi zorunlu kilar.

iii- Mugterilerin umutlari: Miigterilerin sigorta ig-
letmesinden beklentileri &rnegfin, acentelerin yerlesim ye-
rinin uygunlugu, 6zel hizmetler, hasarin tam ve zamaninda
tdenmesi, poligenin hizli ve beklenmeden diizenlenmesi vb.
gibi sigorta igletmesinin pazarlama boliimiiniin orgiitlenme

big¢imini ve yapisini etkiler.
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Isletme igi etkenler:

i- Ust ybnetimin felsefesi: Sigorta igletmelerinde
st ytnetimin pazarlama anlayisi, merkezi ya da merkezi ol-

mayan yonetim big¢imini benimsemesi Orglit yapisini etkiler.

ii- Hizmet politikasi: Sigorta igletmeleri genisg hiz-
met dizilerine sahiptirler. Bu nedenle sigorta igletmele-
rinde eylemlere gbre drglitleme bir noktadan sonra vetersiz

olabilir.

iii- Gorevliler ve finansal olanaklar: Sigorta islet-
mesinin finansal olanaklari, igletmede ¢aligan gbrevlilerin
sayisi1 ve niteligi, her zaman istenilen bir Orgitiin olugtu-~
rulmasina olanak vermez. Bu durumda igletmenin olanaklari-

na gore bir &rglit yapisi olusturularak geligtirilmeye ¢ali~
gilmaladar.

Sigorta igletmelerinde trgiitlenecek ¢ok sayida ey-
lem s6z konusudur. Bu eylemlerin sayisl isletmenin bliylik-
ligline, hizmet dizilerine, pazarln'ﬁzelliklerine Ve pazar-
lama kavramini benimséme Blglsline bagli olarak defisir.

Bir sigorta isletmesinde en azindan satig, reklam ve pazar-
lama aragtirmasi eylemleri trglitlenerek, bu lg bslim olug-

turulmalidair.

Bankalar igin yapilan sekil 20'deki.pazarlama b&lii-
mi organizasyon gemasi ve drglitlenme quimi blitlin hizmet
sektOrleri ve sigorta hizmetleri icin de gegerlidir. Sigor-

ta sektdrinde bilitiin olarak pazarlama miidtirt aynl pozisyonda
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olmayabilir ve ayni gtrevleri yerine getirmeyebilir. Bii-
yik igletmelerde pazarlama midilirliniin girevleri birka¢ yo-
netici arasinda bdlinebilir. §ekilde pazarlama mildiriiniin
tim gtrevleri gtsterilmektedir ve teorik olarak yeri ta-

nimlanmaktadar (259).

Sekildeki organizasyon yapisina baktifFimizda eylem-
lere gére orgitleme bigiminin se¢ildigini goriiriiz. Pazarla-
ma b&liml bu bdlimde yerine getirilen eylemlere gére bollm-
lenmigtir. Her sigorta isletmesi, igletmenin ©zellikleri
ve ngterilerin‘bzglliklerini goz oOnlinde bulundurarak, ola-
naklari ¢lglisinde, kendisine ve miigsterilerine en uygun olan

orgut yapasani olusturmaya g¢aligar.

Orgilit yapisi geligen ihtiyaclar dofrultusunda her
plan dtneminde yeniden diizenlenebilir. Bunu dnlemek igin
¢rgut yapisaini olugtururken gelecek gtz ©nilinde bulundurul-

mali, isabetli tahminler yapilmaladir (260).

Belgika'da bir sigorta girketinin yeni pazarlama
bolumd kurma konusundaki galigmalari sonucu pazarlama bo-

limiiniin fonksiyonlarl gu gekilde belirlenmigtir.

Sekil 21  PAZARLAMA BOLUMUNUN FONKSIYONLARI

Mevcut milisteri analizi |——-Nicel
(dahili bilgi) ---Nitel
Piyasa Muhtemel piyasa anali- |--_-UPEA
AR STIRMASI zi (harici bilgl) ._ﬁ_Diéer Ulke lgl
' . bilgiler
Rekabet analizi - ~-Genel durum
——-Tarifeler-
Vergiler

(259) Harrari, s.37.
(2€0) Karabulut, s.€67.
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Yaratici gruplaran
isbirligi

—~--Beyin glicli birligi
—~~TFikirlerin merke-

zilestirilmesi

YARATICILIK

Gelisim

— —Temel fikirler
——-Alternatif fikir-

ler

Teknik servislerle
isbirligFi

— —~~Yorunlarin merke-
zilestirilmesi

—=—=Urlin son tashihi

Halkla iligkiler

— —-Sergi,fuar,yaricma
— ~-Basin

ILETIgIM

Reklam

——-Medya se¢imi,biitce
——-Yaraticilik

{Satis Tesviki

. Acenteler

——-Halk

Fonksiyon gemasinda goriildiigii gibi "Pazar Aragstirma-

s1", "Muhtemel Piyasa Analizi (harici bilgi)" basliklara

altinda, belli hedef gruplara (miisteri veya araci) ytnelti-

len tiirden bilgiler gtriilmektedir. "Rekabet Analizi' konu-

sunda da sadece rekabet politikasi kosgullarini ve vergile-

ri incelemek yeterli degildir.

Biraz diger firmalarca geligtirilen reklam mater-

yalleri toplanabilir, biraz sadece metin olarak degfil ama

sunug olarak da diger politikalar incelenir, biraz yillik

raporlarda agiklananan dlslnda bilgi edinmeye ¢alisgilar,

benzer iglerde incelemeye devam edilir.

Yaraticalik baglifi altanda lirtinlin son tashihi,tek-

nik servise ait olarak gﬁsterilmistir.vOysa ki modern pa-

zarlamada son stz pazarlama elemanlarinaindir. Crnekte bu,
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pazarlama bélimiinden sorumlu olan kisidir.

gemada giriilen son konu ise, her kesimle iletisim
aginin ¢ok iyi kurulmasi, 6zellikle acenteler, satis eleman-
lari ve halkla iletigimin sinirlandirilmamasina Gzen géste-
rilmesidir. Tam bir bilgi-aklgl olmazsa kigiler ilgilerini
kaybederler, bunun sonucu destek ve igbirlifFini keserler.
Aylak bir personel biilteni ¢ikarma Bnerisinin amaci da bu
kesintiyi onlemektir. Ancak egitim ve bliltenin personel ara-

s1 gerekli motivasyonu saflamaya yeterli olup olmayacaPi ay-

ri bir konudur.

Piyasa aragtirmasi, yaraticilik ve iletisime birde
egitimi eklemek gerekir. Efitim,pazarlamanin dayandipa te-
+ mel taglardan biridir ve pazarlamanin biitiin girketi ilgilen-
dirdigi diligliniiliirse, egitim fﬁm i¢ ve dig personel gruplari-
na yonelik olmalldlr._onlarl sigortacilik temel bilgileri
konusunda tam olarak donatmali ve yeni tirtin geligmeleri ko-

nusundaki giincel bilgiler aktarilmalidar.

IV- DENETIM

Pazarlama planinda belirlenen améqlara ulagabilmek
i¢in pazarlama eylemleri etkili bicimde kontrol edilmeli-
dir. Pazarlama eylemlerinde bagarili olabilmek yalniz uygu-
lama sonrasinda degil, uygulama sirasinda da denetim yapil-
masina baglidir. Boylece hedeflerde sapma varsa aninda dii-
zeltme olanagi bulunabilir.

.Pazarlama denetimi, pazarlama planinda gerekli dli-

zeltici onlemlerin alinabilmesi i¢in uygulamadaki sonuglar
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ile ¢nceden belirlenmig, standart ya da amag¢larin kargilag-
tirilmasini saglayan sistematik bir c¢abadar (261). Etkili
bir pazarlama denetiminin yapilabilmesi igin pazarlama
planlamasi ve pazarlama bilgisi gereklidir. Denetimin ba-
garisi toplanan bilgilerin nitelifine ve nicelifine bagli-
dir. Bu ylizden igsletme etkin bir iletisim sistemi kurmali-
dar. Bﬁylece bilgiler hizla alainir, standartlarla karsilag-
tarilir ve gerekiyorsa dlizeltme yapilir. Fazarlama deneti-
mi ¢ok boyutlu bir faaliyettir. Hem geg¢mig faaliyetleri in-
celer, hem de gelecekteki gergeklegme olasiligi olan gelig-
meleri bildirir. Pazarlama denetimi, pazarlama planlamasiy-
la i¢ icedir. Plansiz denetim olmaz. Planda, pazarlama ey-'
lemlerine iligkin amaglar ©lg¢lilebilir nitelikte belirlen-
digi ic¢in denetim kolaylikla yapilir. Tipik bir pazarlama
planlamasinda, sunugtan itibaren bir yonetim oczeti (temel
varsayam ve tavsiyeler), isletme girdileri, yillik program
ve blitge, fonksiyonel kaynaklar, uzun vadeli gistergeler,
alternatif planlar, iglemler ve denetim (uygulama) kriter-

leri yer alacaktar (262).

Pazarlama eylemleri ﬁg amagla denetlenir (263%):

- Pazarlama kaynaklarinin etkin kullanaimina
saglamak,

(261) David Kollat, Rager Blackwell, James Robinson, Stra-
tegic Marketing, (New York, 1972), s.481.

(262) D.¥. Abell, J.S. Hammond, Strategic Market Tlanning,
(New Jersey: Prentice-Hall, Inc., 1979), &.449-458.

(263) William Lozer, Marketing Management, (New York, 1971),
s.128.
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- Isletmenin pazarlama amaclarini gergeklestirmek,

- Pazarlama planindaki defisiklik ihtivacini be-

lirlemek.

Sigorta igletmelerinde pazarlama denetimi, glic bir
yonetim faaliyetidir. Sigorta igletmelerinin genis bir or-
gliit yapisina (idare bolimleri, denetim béliimi, réasﬁrans
b&luml, hukuk b&lumii, personel béliimii, muhasebe bolimii,ha-
sar bolimi, yangin, kaza, nakliyat, taraim gibi aktif ho-
limler, yatirim boliml, dig hizmetler b&liimi vb.) sahip
olmasi, genis dagitaim kanallérlna (acente, broker vh.) sa-
hip olmasi, ¢ok ¢egitli hizmetler pazarlamasi sigorta ig=-
letmelerinin pazarléma denetimini gliclestirir. Sigorta ig-
letmelerinin biliylime egilimleri denetim sorununu Karmagik-
lagtirma ve giliglikler yaratmaktadirlar. Ayrica sigorta i$;
letmelerinin g¢ok hizli deZigen bir ortamda faaliyet gobster-

meleri planlamayi ve denetimi giiglestirmektedir.

Acente, serbest banka, holding gibi aracilarla ca-
ligan sigorta igletmelerinin denetiminde yénetim icin en
uygun yol, her bir gubeyi (btlge midlrliigii) bir k&r merke-
zi olarak benimsemek ve her bir acente igin hedef belirle-
mektir. Bu yontemle sigorta igletmesinin giderlerinin de-
netimi ve sapmalar daha iyi belirlenebilir. Acentelerin
6zellikleri gtz ©nilinde bulundurularak hedefler dofru bir

bi¢imde belirlenebilir.

Pazarlama plani uygulanmaya konmadan ©nce ve uygu-

lama esnasinda idari ve mali agilardan diizenli olarak de-
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netime tabi tutulmalidir. Denetim standartlara gtre yapil-
malidir. Pazarlama planlari dig kontrollere de tabi tutul-
malidir. Dis kontrol kavrami, pazarlama planlarinin etkile-
meyi amagladifi kitle lizerinde belirlenen etkiyil ne blglide
gergceklegtirdifginin aragtirilmasadar. Sigorta isletmeleri

gibi finansal hizmet sunan kurumlarin y®neticileri pasanan
degismeler ve gelecekteki geligmeleri dikkatle izlemelidir-
ler. Bu noktada saflam bir pazarlama anlayis ve perspekti-

fine sahip olmak bagarili finansal hizmetler ytneticisi ol-

mak i¢in gereklidir (264).

Sigorta sektoriinde silirekli kontrolii gerektiren ve
eksikligi halinde arzulanan sonugtan uzaklastiran konula-
rin belli baglilari gunlardir:

- Galigma siiregleri planlanan ve gergeklestirilenler

kiyaslanarak kontrol edilmeli,

- Farkli servisler arasindaki koordinasyon ve siirek-
11ligin saflanmasi kontrol edilmeli,

- Maliyetler kontrol edilmeli.

Kontrol mekanizmasindan beklenen ise yapilmasi son
derece normal ve muhtemel yanliglaklarin zamaninda ve ola-

bildigince ¢abuk giderilmesidir.
- Denetim Slireci

Pazarlama denetim slireci dort agamadan olugur (2€5):
i- Denetim amag¢larinan ve standartlaran belirlenmesi

ii- FPazarlama bilgi sisteminin yardimiyla bagarinin
Ol¢lilmesi

(264) Yerman, "Finansal Hizmetlerin Pazarlanmasi", s.04.
(265) Kotler, 8.449.
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iii- Nedensel gozilimleme

iv- Diizeltici tnlemlerin alinmasa

i~ Denetim amaglarinln ve standartlarinin belirlen-
mesi: Paéarlama planinda yer alan ama¢lar, pazarlama dene-
timinin temelini olugturur. Standartlar ¢ok gegitli olabi-
lir. Ornefin, satig kotalari, satis hedefleri, biitgcler
vb. isletme igih temel standartlardar. Sigorta isletmeleri-
nin kullanacagi denetim standartlara prim/malijet, toplam
prim/pazarlama giderleri vb. dir. Standartlar belirlenir-
ken ulagilabilecek diizeylerde olmasina dikkat edilmelidir.
Ozellikle satig kotalari belirlenirken (sigorta igletmele-
rinde hedeflenen sigorta tlirlerinin satig hacimleri ve a-
centelere verilen hedefler) bu kotalarin ne diiglik ne de
yiksek bir dlizeyde olmamasina dikkat edilmelidir. Diigiik
kotalar gergek olmadifi halde acente ve personeli basarala
gbsterirken, yillik satig kotalari da acente ve personeli

glidiilemeyerek qallgmavverimlerini diigiriir.

- 1i- Pazarlama bilgi sisteminin yardimiyla basarinan
Olgllmesi: Denetim amaciyla, bagari blglilerinin belirlen-
mesi en etkili denetim noktalarinin seg¢imini gerektirir.

Denetim noktalari gunlar olabilir (266):

- Satig giderlerinin toplam primlere orani. Bu oran
satig Orgitinilin bagarilarini blger.

- Reklam giderlerinin toplam prime orani. Bu oran
reklam harcamalarinin poliCe satiglari lUzerindeki etkisini

blcer.

(2€6€) Kollat, Blackwell, Robenson, s.483-48G,
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- Satig glcl verimliligi, acente verimliliFi, uz-
man verimliligi. Bu orﬁalama olarak bir satig persdneli—
nin acentelerin ve uzm%nlarln haftalik, aylik ya da yil=-
lik olarak ne kadar hi%met satabilecefini gosterir.

- Birim bagina dagitim maliyeti. Bu oran dagZitaim
kanallarinin bagarisini dlger.

- Servis giderleri orani. Bu oran bsliimlerin gi-
derlerinin net primlere (net satis giderlerine) bolinme-
siyle bulunur ve b&lim giderlerinin kontroli amaciyla
kullanilair.

- Toplam primlerin toplam hasara orani. Bu oran

primlerin ne kadarinin hasara gittigini gosterir.

~ Toplam primlerin pazarlama giderlerine orani pa-
zarlama b@lumlinlin bagarisini lg¢erken toplam primlerin
toplam personel giderlerine orani personelin basarisini
Olger. '

-~ Teknik k&rain toplam giderlere orani, giderlerin

ne kadarainin teknik k&r ile sailandifini gosterir.

Cegitli araglar (oranlar, gider ve gelir sapma gra-
fikleri, istatistiksel denetim grafikleri, satis analizle-
ri, pazar payi analizleri vb.) kullanilarak ve pazarlama
bilgi sisteminin yardimiyla, isletmenin bagarisi belirlen-

meye c¢aligilir. Planda belirlenen standartlara gtre sapma-

lar (farklar) belirlenir.

iii- Nedensel ¢ozlimleme: Onemli bir basari sapmasa

gtrildiiginde, bu sapmaya neden olan etkenlerin dofru
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oclarak belirlenmesi ¢ok Unemlidir. Cinkli sapma nedenleri-
nin dofru clarak tanimlanmasi ile en uygun diizeltici ©n-

lemlerin alinabilmesi mimkiin olur.

iv; Diizeltici &nlemlerin alinmasi: Pazarlama ytneti-
mince yapilan degerlendirme sonucu,bir diizeltme plani ha-
zirlanir. Ozellikle bdyle bir plana, olumsuz sapmanin ka-
bul edilebilir sinirlarin lstiinde olmasi durumunda ihtiyag
vardir. Deferlendirme sonuglarina gére, standartlar ve ey-
lemler yeniden diizenlenerek, pazarlamg plani ve programla-
rinda gerekli diizeltmeler yapilarak denetim ¢abalari ta-

mamlanir.

Pazarlama denetimi blitlin sonug¢larin incelenmesini
ve degigme miktarinin tespit edilmesini iceren temel bir

tekniktir. Bu agagidaki gekilde gbsterilmigtir (267).

(2€7) Harrari, s.44.
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BESINCI BOLUM

TURKIYE'DE STGORTA FAALIYETLER 1-
N 1IN DUZEYI VE ANADOLU ANONTIM
TOURK STGORTA SIRKETINDE
YAPILAN PAZARTLAMA
FAALIYETLERT

I- CALISMAMIZIN AMACI

Galigmamizin amaci Tiirk Sigortacilik Sistemindeki
pazarlama faaliyetlerinin belirlenmesi, sigorta sektiriinde
yapilan uygulamalarin ortaya konulmasi ve genel olarak
Tirk Sigortacilik faaliyetlerinin bir deferlendirmesini

yapmaktair.

Tirk Sigorta Sektoriine pazarlama kavraminin yeni
girmig olmasi nedeniyle sigorta sirketleri bu konudaki faa-
liyetleri yeni yeni yerine getirmeye baslamiglardir ve ca-

ligmalari devam etmektedir.
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Artan rekabet kargisinda pazarlama ytntem ve teknik=-
lerinin kullanilmasi gerekli olmaktadir. Sigorta sirketle-
rinin rakipleri kargisinda bagarili olabilmeleri, isletme
yapilary ve hedefleriyle uyum saflayan pazarlama c¢abalari-

n1 etkin bir big¢imde yerine getirebilmelerine bapladar.

II- CALISMADA KULLANILAN YONTEWM

Galigmada izlenilen yontem gdzlem ydntemidir. Aras-
tirma ¢aligmalarina ilk olarak ilgili literatiirtin taranma-
siyla baglanmigtir. Ilkinei olarak; literatlir calismalarin-
dan elde edilen konuyla ilgili bilgilerin 1gipinda gelig-
tirilen arastirma kﬁnusuna‘yaklaslm big¢imleri, uygulamaci-
larla tartisilmigtir. Uygulamacilaran fikir ve yaklasimla-
rini gergekci ve daha ayrantili bir bicimde elde etmek ama-
ciyla Anadolu Sigorta A.$. Pazarlama Departmaninda tarafa-
mizdan l¢ aylik fiili bir staj donemi gegirilmistir. Boy-
lece, Anadolu Sigorta ve genel olarak sigorta sektdriiniin
pazarlama faaliyetleri hakkinda gtizlem yapma imk8ni elde
edilmigtir.

Ayrica girkette list dlizey pazarlamadan sorumlu ge-
nel midiir yardimcisi ile pazarlama mﬁdﬁrﬁ, pazarlama ml-
dliir yardaimcisa ve pazarlama servisindeki danismanlarla go-

rliigmeler yapilmagtar.

Pazarlama servisinde yapilan tlm faaliyetler gozden
ge¢cirilmis, girket-acente iligkileri gozlenmis ve danigman=-
larla riziko teftisine ¢ikilmisgtir.
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III- TURKIYE'DE SIGORTA FAALIYETLERININ DUzZEY?

Ulkemizde sigortacilik fikri XIX. ylizyilin sonlara-
na kadar bir ihtiyac¢ olarak dofmamigtir. Beyoglu'nda biiylik
hasar yératan 1870 yanginindan sonra 1872'de bir Ingiliz
ve Fransiz girketi lilkemizde faaliyete baglamis ve gelig-
melere paralel olarak hukuki diizenlemeler yapilmigtir. Ha-
yat sigortasi ise daha geg baslamlgtlr. CGlinkd bu donemler-
de hayat sigortasindan alinan tazminatin heldl olup olma-
d1g1 tartigilmaktadir. 1911 yilinda Mahmut Celaleddin adla
bir vatandag konuyu 6frenmek igin Bab-1 Mesgihat'a (Eskiden
din iglerine bakan makam) bagvurdugzunda su yaniti almistair:
"Sigorta bedelinin hel&l olmasi i¢in sigorta sirketinin
yabanci bir ililkede bulunmasai, sigorta akdinin yabanci gir-

ketle yapilmig olmasi gerekir".

1883'de "Osmanli Umumi Sigorta Kumpanyasi" kurulmus
ve yabanci gsirketlerin genel temsilciliklerinin kurulmasi
baglamigtir. Cumhuriyetin ilanindan ve 6zellikle kapitiilag-
yonlarin kaldirilmasindan sonra sigortacilik millilesmi$

ve Tlrk sigorta girketlerinin sayisi artmaya baslamigtair.

1939 yilinda Tiirk sigorta sektoriinde calisan

¢irket sayisi Istihsali (TL) Payi (%)

Yerli 6 2.789.071 54.3%
Yabanci 26 2.%344.504 45.67

1963 yilinda

$irket sayisi Istihsali (TL) Pavi (%)

Yerli 17 22%3.83%1.563% 91.47
Yabanca 18 20.854.597 8.53
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Gérﬁldﬁgu'gibi 1939 yilinda yerli sigorta girketle-
rinin sayisi 6 iken 1963 yilinda 17 olmugtur, 1990 yilain~
da ise 2 'e yikselmistir. Bugiin Tlirkiye'de 4'ii reasiirans
girketi ‘olmak iizere 46 sigorta girketi faaliyette bulunmak-
ta olup, bunlarin sayilari gittikce artmaktadir. Buglin Tiirk
sigorta sektoriinde yerli girketlerin pazar payi % 90.6 iken
yabanci girketlerin pazar payi ise % 9.4 de kalmaktadir.

1987 yilina gelinceye kadar yabanci girketler umumi
temsilcilikleri vasitasiyla Tlirkiye'de sigortacilik faali-
yetlerini siirdiirebiliyorlardi. 1987 yilinda Sigorta Muraka-
be Kanununda yapilan degigikliklerle Turkiye'de temsileci-
likleri vasitasiyla faaliyette bulunan yvabanci sirketler
Tirk sirketleriyle ayni sartlarla sigortacilik yapma imkéa-
nini elde etmigler, kanun geregZi olarak Tiirkiye'ye sermaye
getirmek, girket kurmak veya gube tesis etmek suretiyle
faaliyetlerine devam etmiglerdir. Ayrica bazi yabanci ser-

mayell yeni girketler de kurularak faaliyete gegmislerdir.

1988 yilinda daha once Ticaret Bakanligi tarafandan
dondurulmug bulunan sigorta girketi kurma iglemleri de ye-

niden baglatilmigtar.

1987 yi1li sonu itibariyle u1kem128e 23 sigorta sir-
keti, 4 reaslirans sirketi ve‘l3 umumi temsilcilik bulunuyor-
du. 1988 yilindan itibaren yeni sigorta girketlerinin ku-
rulmasina izin verilmesi ve umumi temsilciliklerin sirket
veya 8ube haline gelmeleri yolunda zorunluluk getirilmesiy-

le yeni girketler kurulmaya baglamigtir.
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1989 ve 1990 yallaranda Tiirk sigortaciliFinda g&rii-
len canliliga paralel olarak gerek Tirk ve gerekse yaban-
c1 girketlerin sayisinda hatiri sayilir bir artis gériilmiis-
tir. 5'1 Tirk 5'i de yabanci sermayeli olmak lzere 10 yeni

sigorta sirketi kurulmustur.

Yeni kurulan sigorta girketlerinin yania sira {lilke-
mizde faaliyette bulunan yabanci sigorta sirketlerinin
bir kisim temsilcilikleri anonim girket haline d&niismiis,

bir kismi da tasfiyeye girmistir.

Btylece 1990 yili baginda sektorde 28'i Tiirk, 12'si
yabanci, 2'si gube, 4'li reasiirans girketi olmak lizere top-

lam olarak 46 sigorta kurulusu mevcut bulunmaktadir.

Adriatica,‘AGF Garanti, Amefican Home, American Li-
fe, Generali, Gothaer, Isvigre, Magdeburger, Nordstern,
P.F.A. Scheweiz Union Hayat, Union Y.K.D.R., Universal,As-
sitalia, Ege Baltica mevzuatimiza gtre Tiirkiye'de faali-

yetlerini siirdliren yabanci sermayeli sigorta girketleridir.

SEKTORDE FAALIYET GOSTEREN $IRKETLER
YERLI SIRKETLER

1~ Aksigorta A.S.

2~ Anadclu Anonim Tiirk Sigorta S$irketi
%- AGF Garanti Sigorta A.5.

4~ Ankara Anonim Tlrk Sigorta Sirketi
5- Cigna-Sabanci Sigorta A.S.

6- Bagak Sigorta A.S.

7- Bati Sigorta A.S.

8~ Birlik Sigorta Kooperatifi

9- Dofan Sigorta A.g3.



10-
11-
12-
13-
14~
15-
16-
17~
18-
19-
20-
21-
22
23~
24-
25-
26~
27~
28-

- 310 -

Ege-Baltica Sigorta A.S.
Emek Sigorta A.S.

Genel Sigorta A.S.

Glines Sigorta A.$

Glven Sigorta T.4.§.

Halk Sigorta T.A.S.

Hayat Sigorta A.S.

Hir Sigorta A.S.

Imtag Ittihadi Milli Tirk Anonim Sigorta girketi
Inan Sigorta T.A.S.

Isvigre Sigorta A.S.
Istanbul Umum Sigorta A.S.
Merkez. Sigorta A.S.

Oyak Sigorta A.S.

Ray Sigorta A.S.

Jark Sigorta T.A.S.

Jeker Sigorta A.S.

Tam Sigorta A.S.

Universal Sigorta A.§S.

YERLI SIRKET TOPLAMI 28
YABANCI SIRKETLER

American Home Assurances Company

Assicurationi Generali

La Baloise Compangnie D'Assurances

(PFA) Preservatrice Fonciere Triad

La Suisse Compagnie Anonyme D'Assurances

(MAG) Magdeburger Feuerversicherungseeslischaft
Mannheimer Versicherungsgeslichaft

Nordstern Allgemeine Versicherungsgesellschaft
Riunione Des Adriatice Di Sicurta

L'union des Assurances De Paris-Vie

L'union des Assurances Te Paris-Lard
Commercial Union Sigorta A.S.

Alico Sigorta Sirketi

‘Union YKDR

YABANCI $IRKET TOPLAMI 14
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REASURANS SIRKETILERI

1- Destek Reasiirans A.S.
2- Halk Reaslirans A.S.

3~ Istanbul Reasiirans A.S.
4- Milli Reaslirans T.A.§.

REASURANS SIRKETLERI TOPLAMI 4
GENEL TOPLAM 46
N

| 55/SIGORTA SEKTCRUNUN DURUMU

\\,./

Tirk sigortaciliga yaklagsik 100 yallik bir gecmige
sahip oldugu halde yillardir emekleme dénemini bir tlirli
agamadigfi, istenen diizeye gelemedi&i gorilmiistiir. Genel
olarak ekonominin tamaminda ve ©zellikle mali sektorde
son yillarda tnemli geligmeler kaydedilmis olmasina ragmen
sigorta sektori buna ayak uyduramamigtir. Yine de son vil-

larda sigorta sekttriinde bir kipirdanma goriilmektedir.

1980 yilindan itibaren Tiirkiye'de direkt prim istih-

sali ve artig oranlari agagidakil tabloda gtsterilmisgtir.

Tiirk Lirasi Olarak ABD Dolara Clarak
Prim Onceki Yila Prim Onceki Yala
Yillar (Milyon TL) Go6re Artis (Milyon) Go&re Artis
(Yiizde) . (Yiizde)
1980 15.027 - 165 -
1985 129.816 764 225 34
1986 191.510 47 253 12
1987 314.501 64 309 22
1988 573.760 82 407 13
1989 1.054.156 84 503 23.57

1990 2.219.470 113 - 843 €9.6
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Tabloda goriildiigii gibi sigorta sektsriinde toplanan
primler son yillarda nominal olarak tnemli oranlarda art-
makla birlikte, enflasyonist etkiler giderildiginde orta-
ya ¢ikan reel artiglar pek tatmink&r gdriilmemektedir. Or-
negin nominal prim artigi 1989 yilinda % 84, 1990 yilinda
ise % 113 dolaylarinda iken enflasyonun etkisi yok edildi-
ginde 1989 ve 1990 yillarinda meydana gelen reel prim arti-
sinin % 15 ve ¥ 30-35 olarak gergeklegtifi goriilmektedir.
Buna gtre 1988 ve 1989 yilinda % 15 olan reel prim artisa
1990 yilainda ¥ 30'a yﬁkselmistir. Bu geligme hizinin ye-
terli olmadigi goriilmiigtir.

Sigorta Sirketlerinin branglar

prim Uretimleri
(Milyon TL)

itibariyle direkt

Sigorta Sirketleri 1987 1988 1989 1990
[

I-Tiirk Sirketleri(I) |283,726|518.486|990.130 [2.192.55%
Yangin dalai 75.145|1%0.424| 242,372 449,400
Nakliyat dala 57.212| 92.196|147.546 256.381
Kaza dala 106.%10] 213.663%| 393,188 946.147
Makine montaj dali | 18,844 26.141| 44.1%6 67.254
Ziraat dala 2.881 6.367| 11.039 22.812
Hayat dala 23.334| 49.695/151.849 450,559

II- Yabanca

Sirketler (II) 28.263| 53.596| 64.027 141.644
Yangain dala 8.149f 14.499| 17.3%63 36.257
Nakliyat dala 8.364| 13.137| 14.885 26,808
Kaza dala .9.884| 23,193 26.343% 69. 496
Makine montaj dala 1.854 2.751 5.356 T.463
Ziraat dala 0 0 0 128
Hayat dali 12 16 80 1.49?

III- Toplam (III) 311.989|572.082|1.054.157 2.3%4,197

I/III 0.91 0,91 0.94 0.94
II/III 0.09 0.09 0.06 0.06
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ﬁiSigorta girketlerinin branglar itibariyle direkt
prim liretimlerine bakildiginda Tﬁrk gsirketlerinin pazar
payinain ortalama % 92, yabanci sirketlerin bazar payinin
ise % 8 oldugu gbriilmekte ve yabanca girketlerin pazar pa-
y1 gittikge kUgUlmektedir.‘T

1989 ve 1990 yillarinda toplanan primler branglara

gbre incelendiginde,

Sigorta Branslara 1989 1990 Degisim(+)%
Yangin 259.129.122 439,914.79% 69.8
Nakliyat 161.305.802 271.115.8%2 68.1 -
Kaza 406.81%,791 965.841.747 137.4
Makine monta} 49.399.858 68.364.226 38.4
Ziraat 11.033.264 22.9%8.684 107.9
Toplam 887.681.942 1.768.175.282 99,2
Hayat 151.996.195 451.294.618 196.9
Genel Toplam 1.039,678.137 2.219.469.900 113.5

Hayat digi sigorta branglarinda bir Snceki yila gére
direkt prim artisa % 99.2, hayat brangindaki artis % 196.9,
toplam artis ise % 113.5 olmustur.

Toplam Prim Ig¢inde Branglarin Paylara

1989 (%) 1990(%)
Yangin 29.2 24.9
Nakliyat 18.2 15.3
Kaza 45.8 54.6
Makine montaj 5.5 3.8
Tarim 1.3 1.4

Toplam 100.0 100.0
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Branglarin hayat digi toplam prim gelirleri igindeki
raylari 1989'a gire 1990 yilinda;
Yangin branginda ylizde 29.2'den 24.9'a
Nakliyat branginda yiizde 18.2'den 15.3'e
Makine montaj branginda ylizde 5.5'den 3.8'e
dligmiig olup buna kargilik kaza bransinin payi tlim brans pay-

larini agarak % 45.8'den % 54.6'ya ¢ikmistir.

Portfoylin bu gekilde kaza brangina ySnelmesi, bu
brangtaki hasar frekansinin siklifi nedeni ile sirketlerde-
ki nakit ¢ikiglarini hizlandirmig ve fon birikimini tnleyi-

ci Snemli bir faktbr olmugtur.

1990 yili prim lretimi dolar bazinda incelendifinde
durum agagidaki gibidir.

1989 yili ig¢in ortalama dolar 2.098.08 TL

1990 yili1 igin ortalama dolar 2.€32.87 TL
olarak alinmigtir. Buna gbre;

1989 Toplam Prim 496.959.073 Dolar

1990 Toplam Prim 842.984.993 Dolar
olmug ve dolar bazinda prim artisi % 69.6 olarak gerqékleg-
migtir.

Sigorta primlerinin toplam yurt i¢i tasarruflar icin-
deki payi uzun zamandan beri % 2-3 civarinda dalgalanmakta-
dir. Sigorta sektori mali sekttr iginde Gnemsiz bir yere sa-
hiptir.

Sektdrde toplanan primlerin gayrisafi milli hasila

igindeki oranina ve kigi basgina dilisen primlere bakildifanda,
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Direkt Prim/GSMH

Yillar (%)
1981 0.35
1982 0.39
1983 0.40
1984 0.46
1985 0.47
1986 0.49
1987 0.54
1988 0.57
1989 0.62
1990 0.84
Yillar Al.Dir.Prim/Nifus Artis Hizi Al.Dir.Prim/Niifus Artis
(TL) % (Us $) Hiza%
1981 502 - 4.46 -
1982 726 44.6 4.42 (1.0)
1983 968 33,4 4.2% (4.2)
1984 1.738 79.6 4.71 11.3
1985 2,581 48.5 4.92 4.3
1986 3.715 44.0 5.46 11.1
1987 5.904 58,9 6.87 25.7
1988 10.560 78.9 7.41 7.9
1989 18.980 79.7 8.93% 20.6
1990 41.265 117.4 15.28 7.1

her iki gostergenin de yillar igerisinde sabit rakam-
larla pozitif bir geligme gosterdifi goriUlmektedir. 1990 yi-
linda direkt primler % 113 artarak 2.2 milyar liraya ulasir-
ken kigi bagina dligen sigorta primi de 41.265 TL, dolar ha-
zinda 15.28 dolar olarak gerceklesmistir. Toplam primlerin
gayrisafi milli hasilaya orani da binde 67'den binde 84'e

yiukselmigtir.
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Ancak diger ilkelerle kargilagstarildiginda bu oranin
¢ok kigiik oldugu gdriiliir. Ayni oran Kore'de % 1.2, Irak'ta
% 1, Misir'da % 0.8 dir ve gelismis Ulkelerde bu oranin ,

% 5.6'ya ulagtigi goriilmektedir.
—

Hayat sigdrtalarlnda ve genel olarak sigorta sekt&-
riinde son yillarda goriilen gelismenin en bliylik sebebi, si-
gorta girketlerinin geleneksel kati havalarindan ¢ikarak
aktif pazarlama yontemlerini uygulamaya baglamalaridir.Bu
sayede Tirkiye'de sigortalinin bilinglenmesi saplanmakta-
dlr.‘Sigorta girketleri uyguladiklari vogun reklam kampan-
yalari, kapidan kapiya satis teknikleri, miigsteri sorumlu-
lari, danigman kadrolari, acehte egitimlerine ve risk yone-
timine daha gok eZilmeleriyle aktif pazarlamanin basarila

6rneklerini vermektedirler.

Son yillarda sektbrdeki sigorta sirketleri gagdas
pazarlama ve satig zihniyetiyle konuya baktiklari, faali-
yetlerine miisteriden bagladiklari ve geleneksel kati hava-
dan gikarak aktif pazarlama yontemleri ile sigortalanin
ayaglna hizmet gotiirdilkleri i¢in sigorta hizmetleri benim-

senmeye ve sigorta bilinci olugmaya baglamistair.

Modern pazarlama anlayigi olan, verilen hizmetlerin
sigorta teminatinin verilmesinden &nce baglamasi ve temina-
tin bitimiﬁden sonfa da devam etmesi gereklilipi sirketle-
re artik yerlegmelidir. Oncelikle sigorta0111§1n, sigorta
girketlerinin ve sigorta yaptiracak olan kitlenin ihtiyag-
lari belirlenmelidir. Sigorta girketleri yeni bir hizmet

geligtirecekleri zaman bu hizmetin hangi hedef kitleye
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hitap edecefini tespit etmelidirler. Modern pazarlama ytn-
temlerinin kullanilmasinin yayginlastirilmasa ile hem lilke
sathinda sigorta bilinci artacak hem de ekonomi ig¢in biiyiik

bir kaynak olugturulmus olacaktir.

lkemizde ©zellikle hayat brangindaki yasam sigorta-
s1, ferdi kaza sigortasi ve sa@lik gsigortasinin son iki
y1ldir gosterdigi hizli gelismenin en bliylik nedeni sigorta
girketlerinin modern pazarlama anlayigini benimseyerek pa-

zarlama yontem ve tekniklerini kullanmaya baglamalaradair.

Sektorde son yillarda uygulanan pazarlama teknikle-

rine gu Ornekler verilebilir:

- Izmir'deki hayat sigorta acentelerinden biri si-
gorta satigini arttairmak igin satlg arttirici gabalari kul-
lanmaya baglamigtir. Bu amagla hayat sigortasi yaptiran
her mligterisini beg yildizli otelde bir gece iki giin yarim
pansiyon olarak agirlamayil vadetmektedir. Yenl Asir gazete-
sinin 14 Aralik tarihli nilishasinda yayainlanan ilanda goyle
denilmektedir:

"Acentemiz hayat sigortasi yaptiran her miigterisini
beg yildizli Kugadasi Korumar Otel'de yarim pansiyon agik

biife, bir gece iki giin misafir ediyor.,"

- Sigorta poligesi bagka mallarin yaninda pazarlan-
maktadir. Istanbul'da yap: malzemeléri pazarlayan bir sir-
ket sattifi her panei dug ve kiivet kabiniyle birlikte bir
yil sﬁfeli yangin sigorta poligesi hediye etmekte ve ek

olarak da bir licret talebinde bulunmamaktadir. Bu yontem



insanlara sigorta fikrini agilamak ve diigslincelerinde olup
da bir tirli uygulamaya koyamadiklara bu islemi kendileri-

ne hatirlatmak agisindan oldukga etkili olmustur.

- Reklam kampanyalari uygulanmaktadir. liir Sigorta
A.$. Hirriyet Gazetesi isbirligi‘ile bir kampanya uygula-
mi1s$, 10 kupon biriktirip basvuru formu ile giénderenleri
ilk primi odemig gibi kabul edip sigortalamaistir. Kalan
prim de li¢ taksitte tahsil edilmigtir.

- Sigorta sektoriinde reklam harcamalari artmaktadair.
1990 yilinda 20 milyar lira olan reklam harcamalari 1991

yilinin ilk dort ayinda 1l milyar lira olarak gercgeklesmig-
tir. |

Tirk sigorta sekttriinde 1960'l1 yaillarda hayat bran-
sinda kotU bir pazarlama denemesi yasanmigtir. Acenteler
verine getirilemeyecek vaatlerde bulunarak ve‘halkln dini
inaniglarini tahrik ve istismar ederek polige diizenleme yo-
luna gitmi§1erdir.\Bu tir suistimaller hayat bransina bii-

yik zarar vermig ve son yillara kadar gelisememesinin en

cnemli sebebi olmugtur.

2- TURKIYE'NIN SIGORTACILIK AGISINDAN DUNYA'DAKI YERI

Kigi bagina dlisen sigorta primi ve prim/GSMH orana
bakimindan iilkelere gore yapilan bir siralamada Tlirkiye'nin

sonlarda yer aldifi yer aldigi goOriliir.

1985, 1986, 1987 diinya btlgesel rakamlara incelene-

cek olursa,
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Dinya Prim Uretimi Bslgesel Tasnifi (Milyar Dolar)

Bolgeler 1985 % 1986 % 1987 %
Frimleri Primleri Primleri
Kuzey Amerika 2318 51 391 40 430 . . 46
AET . 136 22 186 24 259 22
Diger Avr.Ulk. 27 4 62 7 80 7
Japonya 109 17 170 23 241 20
Okyanus Ulk. 8 1 10 1 12 1
Diger Ulk 32 5 39 5 48 4
Toplam 630 100 858 100 1070 100

Kuzey Amerika ve AET lilkeleri ile Japonya'nin dlinya
prim ﬁfetiminin % 87-90 arasindaki kismini lirettikleri, geri
kalan % 10-13'1iik kismini ise diger iilkelerin lirettikleri
gorilmektedir. Geligmig llkelerle diger iilkeler arasindaki

prim lretim farki oldukg¢a fazladar.

1988 yilinda ise diinya sigorta primleri, bir Onceki
ylla gére % 9.4 artarak 1 Trilyon 171 Milyar dolar olarak
gerceklesmigtir. Bu bliylime son dort yildaki en diisiik dﬁzey-
dedir. Son dért yilda diinya sigortaciligi dolar olarak
% 85.80 artig gostermigtir. Bu artis iilkemizde % 40 olarak
gergekieemistir. Buna gore son dbrt yilda sigorta sektorli-
miiz diinya ortalamasinin yarisindan az bir gelisme gostermis-
tir,

1988 yilainda 1.171 Milyar dolar olan diinya sigorta
primleri topiamlnln 555.1 Milyar dolarani hayat digi, 615.9
Milyar dolarini da hayat sigortasi olugsturmaktadair.

Dinya sigorta primleri toplamanin % 39.1'i Kuzey Ame-
rika'da toplanirken bunu ¥ 29.8 ile Avrupa izlemektedir. As-

ya genelinde ise bu oran % 27.5 olarak gerceklesmigtir.
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Dlinya Sigorta Pazara

Ulkeler Pazar Paya (%)
AED 36.8
Japonya 24.3
Almanya 6.7
Ingiltere 5.8
Fransa 4.4
Sovyetler Birlipgi 2.5
Digerleri 19.5
Toplam 100.0

Toplam Biyilklik 1.171 Milyar Dolar

) Toplam Prim Toplam Kigi Bagina  Toplanm
Ulkeler (Milyon $) Uretimdeki Pay Diigsen Prim($) Prim/GSMH
ABD 406.502 36.80 - 1.668.2 9.07
Ingiltere 63.802 5.80 1.121.8 8.35
ftalya 19.741 1.84 344.3 2.35
Israil 1.943 0.18 444.6 5.40
Misar 660 0.06 13.0 1.05%
Yunanistan 630 0.06 63.1 1.24
Fas 341 0.03 14.6 0.54
Tirkiye 306 0.03 6.0 0.54

Yukaridaki tabloda bazi gelismisg iilkelerle, Tiirkiye
ile ayni diizeyde olan li}kelerin ABD Dolari cinsinden 1988
yili prim iiretimleri, toplam diinya primindeki paylara, kisi
bagina digsen prim ve prim Uretimlerinin GSMH igindeki payla-

r1 mukayesell olarak gdsterilmektedir.

Goriuldiigi gibi ABD'de kigi basina prim tahsilati 1700
dolara yaklasirken, Tiirkiye 6 dolarla diinya siralamasinda
son siralarda yer almaktadar. Ulkemiz sigortacilik konusunda

valniz geligmig Ulkelere degil, emsal lilkelere kiyasla bile
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bir hayli gerilerde kalmig, bu sektorde difer sekttrlerde-

ki geligmelere paralel bir ilerleme kaydedilememigtir.

Tiirkiye'nin blylikliigli, niifusu, ekonomik potansiyeli
ile sosyal ve kiiltiirel diizeyi gtz Oniinde bulundurulacak o-
lursa sigortaciligain bir hayli geride kaldiFi bir gergektir.
Oysa Ulkemiz sigorta sekttriinde istenilen sonug¢lara ulasila-
bilecek glicte ve yapidadar. Glinkii gerekli potansiyel lilke-
mizde mevcuttur. Bunu yukaridaki tablodan agikca anlamak
miimkiindlir. Kigl bagina dligsen prim ve GSMH orani ag¢isindan
gelismig lilkeler seviyesinin defil, yalnizca emsal flilkeler
seviyesine ulasmanin hedeflenmesi ile, sigorta sektdrlinden
elde edilecek liretimin 2-% kat arttirilmasi saflanabilecek-
tir.

Tlirkiye'nin sosyo-ekonomik yapisiyla mevcut sigorta
potansiyeline bakildiginda halen Kullanilabilecek potansi-
yelin ancak % 10'unun kullanildigi gorlilmektedir. Tiirkiye
sigorta sektdrinde Tlrk ekonomisinin gelecefi agisindan kul-
lanilmayan biiyllk bir potansiyel mevcuttur. Sigorta hizmeti
genig tabanli halk kesimine yeterince anlatilamamigtir. Si-
gorta girketleri ferdi sigortalardan g¢ok ticari ve endiistri-
yel portfoylere yonelmiglerdir. Buglin sigorta primlerinin
tasarruflara orani % 2-3, sigorta sektoriiniin yarattifa fon-

larin toplam mevduata orani ise sadece % 3'tlr.

Bu gbstergelere gore sigorta hizmetinin amaci ve ne
tiir menfaat sapladifi konusunda halkin bilinglendirilemedi-.
£i stylenebilir. Sigorta portfoylinin % 95'ine yakan bir bo-

liimiinlin sanayi ve ticaret kesiminden saflandipi goriilmiigtir.
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SIGORTA PRIMLERININ ULKE VE BOLGELERE GORE DAGILIMI (1987-1988)

TOPLAM PRIM(MILYON $)

Kigi BASINA DUSEN SIRA(1988)
PRIM{$)

PRIM KBDP
ULKELER 1987 1988 1987 1988 PRIM KBDP
- KUZEY AMERIKA 429.539  457.938
Amerika B.D  406.652 431.399 1.668.2 1.751.3 1 3
Kanada 22,8817 26,539 892.3 . 1.022.7. 7 10
OKYANUSYA 12.894 20,350
Avustralya 10.622 18,486 677.9 1.118.3 9 9
Yeni Zelanda 2.222 1.809 653.7 549.8 29 20
Diger Oky.Ulk. 50 55
AVRUPA 338,636 %48.999
Bati Almanya 81.353 79.3%20 1.3%29.9 1.296.1 3 4
Ingiltere 63.820 68,973 1.121.8 1.208.4 4 5
Fransa 50.000 52.154 898.8 933.5 5 13
Sovyetler B. 29.215  29.804 102.7 104.0 6 30
1talya 19.741  19.995 344.3 348.1 8 23
Hollanda 15.271  15.054 1,041.7 1.019.9 12 11
tavigre 16,005 15.126 2.447.2 2.323.5 11 1
Isveg T.735 9.455 920.,9 1.120.0 14 8
Ispanya 110,856 14.698 279.6 376.4 13 22
Belgika 6.682 6.300 673.7 635.1 l6 18
Avusturya 6.286 6.294 83%0.4 828.2 17 15
Danimarka 4,89u 4,823  953.2 940.2 19 12
Finlandiya 5.298 5.889 1.,074.6 1.194.5 18 6
Polanya 703 623 18.6 16.5 44 50
Norveg 4.541 4.729 1.083.8 1.126.0 20 7
Cekoslavakya 3.723 3.827 239.1 245.0 23 26
Dogu Almanya 4.053 4,010 239.4 241.1 22 27
Irlanda 4,055 3,220 1.145.5 '909.6 25 14
Yugoslavya 656 438 28,0 18.6 49 47
Portekiz 1.053 1.192 101.7 114.5 32 29
Yunanistan 630 674 63.1 67.3 43 34
Romanya - 501 - 21.9 46 45
Macaristan 473 465 44 .5 43.9 48 38
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ULKELER 1987 1988 1987 1988 PRIM KBDP
Tirkiye 306 315 6.0 6.0 52 59
Lilkgembury 261 - 271 705.0 132.4 54 16
Izlanda - 159 636.0 61 © 17
Diger Avrupa - 1.030 690

ASYA 270.191 322,665

Japonya . 241.069 284,570 1,974.5 2,320.9 = 2 2
Giiney Kore 1l.142 16.474 264.8 392.5 10 a1
Hindistan 3,281 3,490 4.2 4.4 24 6V
Tayvan 3.241 4,614 164.8 233,35 21 28
Israil 1.943 2.454 444.6 554.0 27 19
Gin 2.002 2.704 1.9 2.5 26 63
Malezya 963% 870 58,2 51.4 34 35
Irak 547 714 32,1 41.4 37 39
Tayland 653 816 12.2 - 15.0 35 52
Iran 690 692 13.5 13.1 40 54
Filipinler 605 702 10.6 12.0 39 56
Endonezya ' 642 675 3.8 3.9 42 61
Singapur 583. 710 223.3 267.9 38 24
Pakistan 229 340 2.2 . 3.2 51 24
Kuveyt 256 190 136.9 96.9 58 31
Diger Asya 2.345 2,650 65
AFRIKA 12.422  12.434 '
Gliney Afrika 8.518 = 8,485 258.0 - 251.4 15 25
Cezayir 660 806 13.0 15.5 36 51
Zimbabwe - 282 274 32,6 30.9 53 42
Fas 341 401 14.6 16.8 50 49
Nijerya 229 - 256 2.3 2.4 55 64
Kenya 194 206 8.4 8.7 56 57
Fildigi S. 201. 171 18,0 14.7 60 53
Kamerun 173 134 16.0 12.6 - 63 55
Tunus 162 140 21.2 19.7 62 48
Libya 181 200 44.4 47.% 57 37

Diger Afrika 620 670
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1988 1987

ULKELER 1987 1988 PRIM KBDP
GUNEY VE ORTA | o '
AMERIKA 6.418 8.614

Brezilya 1.522 1.046 10.8 7.2 33 58
Arjantin 832 1,575  26.4 49.3 31 36
Meksika 901 1.989 11.1 24.0 28 44
Venezuella 1.119 1.735 . 6l.2 92.5 30 32
Kolombiya 501 601 17.1 19.9 45 46
Sili 384 481 30.6 37.7 47 41
Peru 193 - 9.3 - - -
Panama 200 179 88,1 17.2 59 33
Uruguay 107 123 35.0 40.2 64 40
Guetemala - - - - - -
Diger Gili.A. 650 885 - - - -
TOPLAM . 1.070.100 1,.,171.0QQ




Sigorta sektorli sanayi ve ticarete bagimlaidir. Asil olan
igse sigortacilaigain tabana yayilmasidir. Sigorta sirketleri
heniliz tabana inememiglerdir. Bunda halkin gelir diizeyinin
diiglikliigli ve prim tarifelerinin bu gelire gdre pahali olma-
s1 da rol oynamigtar.

‘ Ulkemizde sigortanin tabana yayllamama51n1n sebeple-
ri arasinda halkin, sigortayi, sigorta girketlerini ve bun-
larin sagladigi faydayi bilmemesi ¢ok Onem tasimaktadir.ln-
sanin tanimadigi kimselerdeh yvardim isteyememesi gibi tani-
madiZi kurulus ve nasil igledifini anlamadifa sistemierden
medet ummasi da zor olmaktadir. Halk sigorta, sigorta gir-
ketleri ve sigorta sistemleri konusunda bilgilendirilerek

bu konuya ilgi duymasi saglanmalidair.

Tlirk sigortaciligi igin gelecekte en Cnemli konu
ferdi sigortalari arttirmak yani sigortayi tabana yaymak-
tir. Bu alanda yapilmasi gereken ¢ok sey vardir, sigorta
gsirketlerine bliyiik igler dligmektedir. $irketler Turk sigor-
taciliginin ferdi sigortalar iie geligecefini, bunun dé si~-
gorta bilincinin halka maledilmesi ile miimkiin olacafina

unutmamalidirlar.

3-TURKIYE'DE SIGORTA SEKTORUNKUN GELISMESINI ENGELLEYEN
ETKENLER

filkemizde sigorta kavraminin anlasilamamasi ve sigor-
ta sektoriinliin gelismemesinin ¢esitli nedenleri vardir. Bun-

lar gu basliklar altinda incelenebilir.
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A- Sosyal Btkenler
i- Sigorta Kavraminin Topluma Yayilmamig Olmasi
ve Sigorta EBilincinin Bulunmamasa

Tirkiye'de sigorta kavrami, kapsami, anlami ve
geregi genis halk kitlesi tarafindan anlagilmamistir. Hal-
kin sigorta hakkindaki bilgileri ve izlenimleri eksik, yan-
lis ve yetersizdir. Sigorta gerefi kadar taninmamaktadar.
Bu nedenle de genig bir kesimde sigorta bilinci'uyanmamla—
tir. Sigorta kavraminin siradan vatandaslar ve orta sinaf
tarafindan anlasilmamasi bir bakima dogal karsilansa bile
yetigmig aydin gevreler bile bazen sigorta kavramini ve ya-
rarinl tam olarak anlamig ve kavramig defillerdir. Sigorta

topluma yayilmamis ve halka mal olmamisgtar.
ii- Sorumluluk Duygusunun Gelismemesi

Sigorta ihtiyaci hayat standardinin yani 81f5
maddi ve manevi degerlere saygi ve sorumlulukla orantili
olarak geligir. Ulkemizde sorumluluk duygusu aileye olana
digainda diger lglincl sahislara, dofaya hatta kendi mal ve
cénlmlza karsi fazla gelismemi$tir.'Sorumluluk duy gusunun
gelismemesi ozellikle sorumluluk sigortalarinin yerlegme-

sini ve gelismesini etkilemektedir.

iii- Kadercilik

Tiirkiye'de kadercilik anlayisi hakimdir. Tlirki-
ye'de sigortaciligin ge¢ baslamasi ve gerekli a$amayi yapa-
mamasina basta halkin "Kadere Inanma", "Allaha havale" ve

"Tevekkiil® diislincesinin yayginlifi biylik rol oynamistar,



Kismen dinl inaniglarin ve kismen sosyo-psikoloiik etken-
lerle Tiirk toplumu yillar boyu sigortanin gerefine inanma-
m1s ve bunu benimsememigtir. Eskisi kadar olmamakla beraber

halen toplumun bir kesimi kadercilikten kurtulmus defildir.

fnsanlaran kendilerine zarar veren sahislardan hak-
larini aramak yerine, suglari kendilerinde veya kaderlerin-

de bulma egilimi yaygindar.

Kigiler uglincli sahislardan gelen talep korkusu olma-
dif1 ig¢in ne bir mamul mesuliyetisigortasi yaptirma ihtiya-
cinl gormekte, ne de kigisel sorumluluk sigortasi veya gev-
re sorumlulufu sigortasi gibi konulari yaptirmak ihtiyacina
duymaktadair. Turkiye'de liglinci gah;slar ve tabiat bir kena~
ra birakilirsa, kisilerin kendi g¢abalariyla elde ettigi
maddi varliklara dahi sorumlulugu kisitlidair. Bunun en Snem-
1i kaniti, Tirkiye'de evlerin, egyalarin ve cirosu milyar-
lari agsan fabrikalarin yizde 85'inin buglin sigortasiz olu-
sudur.

iv- Toplumun Goziinde Sigorta Sektoriinlin Gorintlisii

Sektoriin insanlar goziindeki gériintlisii olumlu degil-
dir. Sigorta sirketleri genellikle bilirmezler ya da tutu-
cu, blylk binalaran kapali kapilara arkasanda gizlilik ig¢in-

de ig gbren birtakim kuruluglar olarak bilinirler.
v- IThmalcilik

Rasyonel ve ekonomik davranis bigimindeki eksiklik-
ler yliziinden dogu toplumlari, ig¢inde bulunduklari sosyal

ve psikolojik ortamin bir sonucu olarak ihmalcidir.Buglinkii
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igini yarina birakmayi yegler. Bu davranis big¢imi biitiin ya-
gsantiya hakimdir. Toplum fertlerinin ihmalciligi sigorta‘
alaninda da kendini gostermig ve igleri devamli ileri bir
tarihe birakma yiizlinden sigorfa ¢ofu kez unutulmusg, hatair-

lanmamig ve ihmal edilmigtir. -
B~ Dini Etkenler

Islamiyet aslinda sadece bir din defil, sosyal ve
siyasal bir dlizendir. Butlin topluma seriat hilkiimlerine gbre
yon verir. Islam hukukunda sigorta miiessesesi yoktur. Bu
nedehle bazi din adamlari(softalar) seriatta yeri olmadiFin-
dan sigortaya "Frenk icadi" ve "dine aykiria" bulmuslar ve
reddetmiglerdir. Bu ylizden islamiyeti kabul etmis dofu top-
lumlarinda sigortanin bulunmamasi, bulunsa bile veterince
geligmemesinde islami diiglince ve dlinya goriisliniin etkisi biu-
yiktir.

Bu yiizden Osmanli ddneminde yurdumuzda calismak iste-
yen yabanci bir sigorta girketi sigortanin ser'an caiz oldu-
guna halki inandirmak ig¢in Seyh-iil-Isl&m'a basvurmusy ve bir

fetva almak zorunda kalmigtair.

O devrin Seyh-iil 1slfm'i verdifi fetvada, alinacak
sigorta bedelinin helal olabilmesi ig¢in akit yapilan sigor-
ta girketinin Islam {ilkesinde olmayip yabanci bir lilkede
bulunmasi ve sigortanin boyle bir girketle yapilmasi gerek-
tigini belirtmigtir. Bagka bir deyisle, yurdumuzda kurulmus
ve ¢alismakta olan yerli bir sigorta girketiyle yapilacak
bir sigorta akdi karsiliginda alinacak bir sigorta hedeli

helal olmayacaktair.



~ 229 -

Bugilin Tlirkiye'de sigortanin diné aykirl oldufu ve
bu ylzden alinacak sigorta hasar bedellerinin haram oldugu-
na inanan pek az kimse bulunmasina rafmen, faiz olaylnda'
oldufu gibi, sigortacilifin geligip vayilmasaina Snleyen et-
kenler arasinda dini diglince ve fikirlerin payi azimsanma-

yacak kadar bﬁyﬁktﬁr.
C- lktisadi Btkenler

Tirkiye'de sigortaciligin geligmesini engelleyen et-
kenler arasinda iktisadi nitelikte olanlar afirlik ve Onem

tagimaktadar.

i- Kigi Bagina Gelir Diizeyi Diigiiktlir.

Kigi bagina gelir diizeyi dlisliktlir ve bu ylizden halk
i¢cin miitevazi primlerle gergeklestirilebilecek bazi sigorta
tiirleri bile liilks sayilmaktadar.

ii- Sigortanin Iktisadi Fonksiyonu Yeterince
Anlagilmamigtar,

Bilindigi gibi sigorta iki veya daha ¢ok kimseler
arasinda yapilmis bir sozlegsme (mukavele) dir. Bu szlesme
ile sigortaci, biiylik sayilar kanununa gére, difer tarafan
yani sigortalinin mesru ve para ile takdir edilebilecek
iktisadi menfaatini kargilar ve glivence altina alir. Boyle-
ce mukavelede bngodriilen, gelecekte gergeklesmesi siipheli
ve bilinmeyen somut olay yani rizikonun (hasar) meydana
gelmesi halinde onceden belirlenen veya olayin sonuglar;na
gére sigortaci, sigortaliya belirlenecek bir meblafin veya
tazminatin Odenmesini bir lcret yani prim kargiliginda vaat

eder. Bu gekilde diizenlenmis bir sigorta stzlegmesi ile
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sigortalinin maruz kaldigi maddi kayiplar bagka bir deyigle

hasar kargilanmis olur.

Sigortanin temel fonksiyonu ger¢eklegen maddil zarhara
gidermek; kigilerin ve isletmelerin mal varlifini korumak-
tir. Bu sekilde ugranilan buyﬁk kayiplar kargilanmig ve ki-
si ve igsletmeler varliklarani silirdlirme olana?1n1 bulmus
olurlar.

Tirkiye'de sigortanin iktisadi anlami ve fonksiyonu
yeteri kadar anlagilamadifi icgin sigortaya liiks ve pahala
bir hizmet goziiyle bakilmagtir. Gergekten sigorta pahala
bir hizmettir, fakat igletmeler mal varlifini ve mevcudiye-
tini bu hizmet ile glivence altina alirlar. Biiylik hasarlar
meydana geldigi takdirde, alinacak sigorta tazminatai ile
isletmeler iglerine devam edebilirler; aksi takdirde islet~

me son bulur.

Sigortanin bir masraf kapisi, gereksiz bir harcama
gseklinde kabul edilmegi de ayni diiglincenin bir bagka belir-
tisi olarak kabul edilebilir. Prim 6demesi, hasar olmadifi
takdirde bir yiik geklinde gbriilebilir. Ancak hasar meydana
geldigi takdirde bu tdemenin ne kadar gerekli oldufu kendi-

liginden anlasilacaktir,
iii- Enflasyon

Oldukga ylksek oranda seyreden enflasyon ile diiglik
gelir diizeyleri Tlirkiye'de sigorta sektdriliniin gelismesini
engelleyen onemli etkenlerdir. Enflasyon glivencenin yeter-

1iligini slirekli bir sorun haline getirmektedir. Fiyatlar
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genel seviyesindeki hizli ylikselme sebebiyle siporta eko-

nomik iglevini kaybetmektedir.

Sigortali agisindan Cdenen primler genel efilime -go-
re pahalilanmakta, buna karsilik hasar durumunda alinacak
tazminat bedelleri kaybi kargilamaktan uzak kalmaktadar.

Bu ortamda sigorta yaptirmanin anlami kalmamaktadir.

Fiyat artislari sigortaci bakimindan da gegitli sa?
kincalar yaratmaktadir. Tahsilat gecikmeli olarak yapilmak-
tadir. Prim tarifeleri siirekli defistirilmedigi halde ig-
letme giderleri siirekli artmaktadair. Enflasyohist ortam si-
gortacinin, sigorta sirketlerinin mali yapisini zayiflat-

makta kdrliliZi azaltmaktadar.
jv- Sigorta Sirketlerinin Sayisa

tkinci ve Uclincli Bes Yallik Kalklnma Flanlarinda
yer alan "Sigorta‘Kuruluslarlnln sayisinin artmasi .tegvik
edilmeyecek™ ilke karara titizlikle uygulanmig, 1988 yili-
na kadar reaslirans éﬁrketleri kuruldugu halde yeni sigorta
gsirketlerinin kurulmasina ve yabanci sirketlerin gallsma
izni almasina izin vefilmemigtir. Bu uygulamanin amacl mev-
cut sirketlerin mali yapliarlnl gliclendirmelerine firsat
yvaratilmasidir. Ancak bunun yapilmasi ile rekabet ortama
kisitlandirilmig, rekabetten yoksun bir sekttrde sirketler
dinamizmden uzak kalmiglardir. Bu ortam sektdrde yeni tek-

nolojilerin ve yeni anlayigin dogmasina imkan vermemigtir.:

24 Qcak 1980 tnlemlerinden sonra ekonominin cegitli

branslarinda (ithalat, ihracat, bankacilik vb.) meyvelerini
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veren piyasa ekonomisinden sigortacilik kesiminin de ya-
rarlanmasi fikri siyasi bir tercih olarak ortaya konmus

ve 1988 yilinda yeni girket kurulusuna izin verilmistir.
D- Sigorta $irketlerinin Hatalara

- Sigorta girketleri oléyé sadece k&rlilik agisindan
bakmiglar, tanitim ve reklama Onem vermemiglerdir.

- Efitim, arastirma ve geligtirme ¢alismalari ye-
tersizdir,

- ldari organizasyonda bogluklar vardar.

- Sigorta girketleri zamaninda ve yeterli hasar Gde-
yemeyerek hasarda gligliikler glkartarak'sigortalllari bez~-
dirmisg, caydirmigtir. Tirkiye'de hasar mevdana geldipinde
sigorta girketlerinden parayi almak c¢ok zor bir istir. Si-
gortaliya bezdiren bir ig ve zaman kaybi, asiri bir bilirok-
rasi vardair.

- Sektdr iginde bulunmasi gereken miigterek c¢alisma,
dayanaigma, uyum ve huzur blyllk Slglde saflanamamistar.

- Sigorta girketleri kati kabul politikalari ile onu
yapmam bunu yapamam, bu riskli gibi nedenlerle sigortaya
yayginlagtiramamiglardar.

~ Meslekle ilgisi olmayan kigi ve kuruluslara rastge-
le acentelik verilmigtir.

- Yenilikleri liretip piyasaya siirmekte affir davranil-
makta, ge¢ kalinmaktadar.

- Eksperle sigortacilar arasinda sorunlar vardar.

- Sigorta poligeleri ortalama bir insanin anlamayaca-

F1 kadar karigik ve okunmayacak bir big¢imde hazirlanmistir.
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E- Mali Etkenler

Devlet ¢ofu kez sigortanin iktisadi fonksiyonunu
ve Onemini ihmal ederek, sigortacilifFi bir gelir kaynaga
seklinde gormiig ve sigorta iglemlerini mali agidan defer-
lendirmigtir. Sigorta iglemleri vergicilik agisindan ra-
hat¢a kavranabilen ve vergilenen bir alan‘olmustur. Mali
agidan sigorta sektoriinlin bir gelir kaynagi seklinde gt6-
rilmesi ve degerlendirilmesi gelisme halindeki bu sektori

olumsuz yonde etkilemigtir.

i~ Gider Vergisi

Sigorta girketlerinin her he gsekilde olursa olsun
yapmig olduklari butiin muameleler dolayisiyla, kendi leh-
lerine her ne nam ile olursa olsun nakden ve hesaben al-
diklari paralar sigorta muameleleri vergisine tabi tutul-
mustur. Vergi donemi igerisinde iptal olunan iglemlerin
tutarlarini o doneme ait vergi matrahindan diglirme imkani
bulunmaktadair.

Sigorta girketleri gider vergisi sebebiyle afar

bir vergi ylikii altindadar.

ii- Veraset ve Intikal Vergisi

Veraset ve intikal vergisinin konusuna sadece ve-
raset tarikiyle intikaller degil herhangi bir sebeple ger-
¢eklesen ivazsiz intikaller de girmektedir. Bu hilikiimlere
gore hayat sigortalarinda, sigortalinin 0limii halinde mi-~
rasgilara odenen tazminat "ivazsiz intikal" oldufu ig¢in

Veraset ve Intikal Vergisi kapsamina girmektedir. Etki
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alani olduk¢a sinirli olsa da Veraset ve Intikal Vergisi
uygulamasi sigortaciligi engelleyen bir etken olarak kabul

edilmektedir.

iii~ Yangin Sigortasi Vergisi

29.5.1981 glinii ve 2464 Sayili Belediye Gelirleri Ka-
nununun 40-44'lincli maddesi gerefince eskiden de uygulanan
Belediyelerin Yangin Sondiirme Harcamalarina Istirak Payi
isim degigtirmig % 10 oraninda Yangin Sigortasi Vergisi ola-
rak ylirlirlife konmugtur; Bu uygulamaya gore belediye sanir-
lari ve miicavir alanlar i¢indeki menkul ve gayrimenkul mal-
lar i¢in yapalan yangin sigortalari dolayisiyla alinan prim-

ler Yangin Sigortasi Vergisine tabi tutulmugtur.

Verginin miikellefi sigorta sirketidir ancak sigorta
sirketleri araci miltkellef olup, verginin gergek miikellefi
yangin sigortasi yaptiran gergek ve tiizel kigiler olmakta-
dir. |

Tiirkiye'de sigorta yaptiran gergek veya tlizel kigi-
ler glivence satin aldiklara ig¢in vergi Sdemektedirler. Oysa
gsigorta yaptirmayanlar verginin kapsamina girmemektedirler.
Bir anlamda, sigorta yaptiran kimse vergi Odemek suretiyle

cezalandlrilmaktadlr.

Bunu bir tlglide olsa hafifletebilmek igin 1986 yilan-
da hayat sigortalari ile ilgili yasal bir dlizenleme yapil-
migstir. Bu dlizenleme ile bordrolu, gelir vergisi Ve kurum-
lar vergisi milikellefleri, odedikleri sigorta priminin belir-
1i bir ylzdesini vergi dilimine gtre matrahtan diigebilmek-

tedir.
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F- Difer Qegitli Etkenler

i- Sigortacilik ve Banka

Tiirkiye'de cumhuriyet doneminden tnce sadece yaban-
c1 sigofta girketleri vardir. Cumhuriyet kurulduktan sonra
tzel finans sektdrl yaratmak amaciyla yerli banka kurulmasi
g¢aligmalarina devlet ©on ayak olmustur. Arkasindan sigorta
sektoriniin kurulmasi ve yerlegstirilmesi diigiincesi ortaya
¢gikinca, sigorta girketlerinin kurulmasi i¢in gerekli para-

sal zeminin bankalar haz1r1am1§1ard1r.

Halbuki Avrupa'da bankalardan Once sigorta girket-
leri kurulmugtur. Bu ylizden de sigorta girketleri sérmaye-
dar gOriiniimlindedir ve bankacilik sektoriinlin kurulmasa igin

gerekli parasal'zemini hazirlamiglardir.

Tirkiye'de ise daha once agiklandigi gibi durum
tam tersine geligmis, sermayedar olan bankacilik, sigorta-

ciliga destek olmugtur.

Sigorta éirketleri ana ortaklari olan bankalaran
iligki icinde bulunduklari kurumsal ve ticari miisterilerin
sigorta ihtiyacina cevap verebilmeyi ana hedef olarak seg-
migler ve genig kitlelere hitap edecek aktif politikalara
geligtirememiglerdir. Bunun sonucunda Tlirk insani sigorta
kurumuna uzak kalmig, yakinlagtifai ortamlarda da tatmin

edici hizmet alamamigtair.

Sigorta girketi sahibi olan bankalarin sigortacila-
gin ilk ddneminde olumlu katkilari olmustur. Bunlar gerek

sube kapisina astiklari acentelik tabelalariyla sigortanain
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tanitimina yonelik faaliyette bulunmuslar, gerekse kredi
migterilerine verdikleri kredi karsiliginda sigortayi ken-
di acenteliklerinde mecbur tutarak sigorta satisina katka
saflamislardir. Ancak bu katki ilerleyen yillarda ortadan
kalkmig, son yillarda olumsuz hale gelmigtir. Bankalaran
acentelik yapmas1 bafimsiz profesycnel sigorta aracilari-
nin onilini kapamlg, haksiz rekabete yol agmigtir. Araci ku-
ruluslar agik rekabetin yaraticilik giliclinden yararlanama-
mistair.,

Sigorta girketlerinin bankalarin gilidimlinden kurtul-
masi gerekir. Birkag istisna diginda diinyada biitiin lilkeler-
de bankalarin sigorta girketlerindeki pay sahipligine si-
nirlar kKonulmug, bankalarin sigorta acentelipi yapmalara
yasaklanmigtair. Ayrica hig¢bir geligmig bati lilkesinde kre-
di misterisi aldigi kredi karsilifinda bankanin acentesi
oldufu sigorta girketine sigorta yaptirmaya mecbur tutulma-
maktadir. Bu ﬁlkélerde her iki sekt®r, birbirlerinden ba-
gimsiz gekilde kendi ihtisas alanlarinda faaliyetlerini

siirdirmektedir.
ii- Acentelerin Hatalara

Sigortacilifin geligememesinde dagitim kanalina
olugturan acentelerin de hatalari vardir. Tlirkiye'de mev-
cut sigorta acentelikleri dort gruba ayrilabilir: a-Hem
sigortacilik yapmakta hem de kendi asil igi ile istigal et-
mekte olan acenteler, b- Sanayi kurulusu olmalari nedeniy-

le yalnizca kendi sigortalari ve yakin c¢evresinin sigorta-~

larini yapmak lizere kurulmug acenteler, c¢- Eizzat sigortaci-
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11721 meslek edinen baska hig bir isle ufrasmayan acenteler,

d- Banka acenteleri.

Acentelerin % 95'inden fazlasi sigortacilifi ek is
clarak yéptlklarlndan, teknik bir meslek olan ve beceri,epfi-
tim ve ihtisas gerektiren sigortacilik meslefine veterince
egilememiglerdir. Ek iy oldupundan ve tatmin edici bir ge-
lir saflamadigindan acenteler sigortacaliktan birgey bekle-

memigler, sektdriln yayginlagmasi i¢in yeterli gaba goster-

memiglerdir.

Acenteler ne bilgi bakimindan yeterlidir ne de sigor-
taciligin yayilmasini gerektirecek sermaye birikimine, gii-
ciine sahiptirler. Acenteler yle bir noktaya gelmislerdir
ki, sigortacilifi yayacaklari, tanitacaklari , halki sigor-
ta konusunda aydinlatacaklari onlari ikna edecekleri yerde,
sigorta ve sigortacilardan sofutacak davranis ve tutumlar

igerisine girmislerdir.

Bilingsiz ve yetigtirilmemisg pfodUktﬁr ve acentele~
rin kamu ile iligkilerindeki bilingéiz,gergek dig1 beyan-
lari, sonucu diglinmeden ne olursa olsun policeyi satma is-
tekleri, tzellikle gegmigte sigortacilifin olumsuz propa-
gandasi olmugtur. Yerine getirilmesi miimkiin olmayan gesit-
11 vaadlerle adeta kandirilan birgok sigortalinin sigorta-

va ve girkete olan glivenl sarsilmigtir.

Ideal olan sigorta acentelerinin baska is yapmadan

sadece sigorta igleri yapmalaradar.
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Acenteler gibi eksperlerin olumsuz davraniglari da
cevrede menfi etki yapmigtir. Hasar tazminatinda haksaiz,
kisinti veya fazladan hasar tesbiti sigortaya olan gliveni

~zedeleyen hareketlerdir.
iii- Yasal Ingeller

Sigorta sektoriiniin geligememesinde yasal engellerin
ve politikalarin da rolleri vardir. Devlet son defisiklik-
lere kadar sektore hig ilgi gostermemis, sigortanin ekono-

mide fon yaratma ©zelligine sahip c¢ikmamistar.

Sektorti tesvik edici, uygulamay:r kolaylagtairici ted-
birleri almamig veya bu dogrultuda ytnlendirme yapmamaigtar.
Sigorta hizmetlerinin pazarlamasini gliglegstiren tedbirlere
agirlik vermigtir. Konunun yayginlagmasi ig¢in zorunlu si-

gortalar da yeterli degildir.

Yakin zamanlara kadar fon temini ag¢isindan yalnizca
banka-banker iligkisine bliylik tnem veren 8zel tegebblis de

sigortacilagin fon yaratma kapasitesini Unemsememigtir.
iv- Sigorta Egitimi ve Arastirma

Sigortacilak bankacilifa gore daha teknik, daha kar-
mé@lk ve uzmanlik isteyen bir c¢alisma alanidir. Bu dalda
Galigacak kimselerin gercekten iyi efitilmeleri ve yetis-
tirilmeleri gerekir. Bunun ic¢in sigorta efitimine afirlak
verilmelidir. Qysa verilen efitim dlzeyi sigortacilifa ge-
ligtirmek igin yeterli degildir.

Jirketlerde efitim denildigi zaman,

- Istinsal organlari ve satig elemanlarinin egitimi,
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- Eksperlerin egitimi

~ Personelin egitimi
- Alt kademe personel egitimi
~ Orta kademe personel egitimi
"~ Ust kademe yonetici efitimi,

olarak duglinilebilir.
v- Persocnel

Tiirkiye'de ¢aligsan sigerta elemanlarinin bilgi, tek-
nik dlizey ve deneyler agisindan yeterli olduklari iddia

edilemez. Bu ylzden Oncelikle kalifiye personel ihtiyacanin
giderilmesi gerekmektedir.

vi- Gercek Deger Uzerinden Sigorta

Ozellikle sigoftalllarln bilgisizlik nedeniyle veya
az prim odemek maksadiyla varliklarini gerc¢ek deferlerinin
altinda sigorta yaptirdiklari "Noksan Sigorta" ¢ofu rastla-
nan hallerdendir.

Riziko gergeklegip ekspertiz yapildigi zaman ortaya
¢ikan anlagmazliklarain biylk kismi noksan sigorta sebebiy-
ledir. Bir yandan sigortalinin noksan tazminat almasi, di-
ger yandan az prim Odemesi sonucunu dofuran bu tir uygula-

malarin yapilmamasi i¢in gerekll Snlemler alinmalidar.
vii- Kamu ve Ozel Sigorta $irketleri Ayrami

1984 yilinda Maliye Bakanlifi yayanladipi bhir genel-
ge ile kamu kuruluslari ve KIT'lerin sigorta islemlerini
kamu kesimine ait sigorta girketlerine yaptirmalarini iste-
migtir ve uygulama buna gore ydnlendirilmigtir. Bu tlir bir

uygulama yasal dizene aykiri oldugu gibi ©zel sigorta gir-
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ketlerinin galisma alanini sinirlar nitelikteydi. Bugiin

bu uygulamaya son verilmigtir.

viii- Diga Ac¢ilma

.

Gerek sigorta girketleri gerek reasiirans sirketleri
ulke ¢apinda diga kapala biqimde ¢aligmaktadir. Oysa banka-
cilikta oldugu gibi disa agilmalari ve d&vizle prim sagla-

malaria gerekmektedir.
ix- lhracat Kredi Sigortasinin Kurulmasi

Tlirkiye'de yillardir tartigilan ve bir tiirli gergek-
legemeyen konu ihracat kredi sigortasidir. Ihracat kredi
sigortasinin kurulmasi ve igletilmesi doFrultusunda kalkin-
ma plani ile resmi belgelerde tneriler siriilmiig, fakat bu

slgorta dala bir tirli kurulamamigtir.

Inracat kredi sigortasi, ihrac edilen mal ve hizmet
bedellerinin kamu kurulusu bir sigorta gsirketi tarafindan
glivence altina alinmasi demektir. Bu sekilde ihracat kredi
sigortasi, ihracat bedelini garanti ederek ihracatin artma-

sina ve finansmanina yardamci olur.

IThracat kredi sigortasinin kurulmasi ayri bir kanun
konusu olmaktadir. BSyle bir kurum kuruldufu takdirde, ih-
racatgilar bankalardan daha kolay kredi alacaklar, sigorta
poligelerini ciro ederek bankalardan aldiklari kredileri

Odememeleri halinde kredi borglara sigortaca kargilanacak-

tir.
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x- Sigorta Sirketlerinin Sermaye Piyasasi
Diginda Kalmasi '

Sigorta kiiglik tasarruflari biraraya getirerek tnemli
biliyliklikte yatirilabilir fonlar olugturan bir sistemdir:Gﬁ—
niillli tasarruflardan fon olugﬁurma,mekanizma51 oldugu ic¢in
bati iilkelerinde sigorta gsirketleri sermaye piyasasinin
vazgecilmez miiesseseleri sayilmaktadir, Tilirkiye'de ise si-
gorta kuruluglara baslangigta sermaye piyasasi kapsamina
alinmamistir. Halbuki sermaye piyasasinin li¢ ayafi1 banka-

lar, bankerler ve sigorta sirketleri olmaktadair.

Bugiin Hazine ve Dig Ticaret Miistesarlifi'nca yapilan
diizenlemeyle Sigorta ve Reaslirans sirketleri, Borsa 1. ve
2. pazarlarinda iglem gtren her tiirlii menkul kiymete bakan-

liktan izin almadan yatiram yapabilmektedir.

4~ SIGORTACILIGI GELISTIRMEK 1GIN NELER YAPILMISTIR?

Ulkemizde sigortacilik konusunda var olan potansiye-
1i harekete gegirmek, arzulanan sonuca ulagabilmek ig¢in son

doért yi1l icerisinde oldukga Gnemli gelismeler olmugtur.

11k olarak Sigorté Murakabe Yasasinin uygulanmasin-
da Ticaret ve Sanayi Bakanligi'ndan Hazine ve Dig Ticaret
Mlistegarligina yetki devri gerceklestirilmistir. Hazine ve
Dig Ticaret Mﬁétesarllgl da yetkilerini, sigortacilifa ma-
1i s&ktor igerisinde ve bankacilik yaninda yer vermek sure-
tiyle kullanmaya basglamigtir. Bunun anlami sudur: y&netim,
sigortaciligi artik normal ticari isletmelerden farkla bir

sekilde ele almakta, sorunlarina ve gelismesine ©zel gekilde
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Czen gosterme kararindadir. Bundan béyle konu tncelikli

olarak ele alinacak, bank30111k sahasinda saflanan gelig-
me mutlaka sigortacilik dalinda da sajlanacak ve ba$ar1ya
ulagmak-i¢in gerekli zorlamalar yapllacéktlr. Yetki devri-

nin esasini bu diisiinceler olugturmaktadir.

Sigorta Murakabe Yasasi yeniden diizenlenmis ve buna
iligkin birtakim yeni unsurlari igeren ydnetmelikler ylriir-

lige konulmugtur. Bu yﬁnetmelikler gunlardir:

- Sigorta ve Reaslirans Sirketlerinin Xurulus ve Ca-
ligma Esaslarina Dair Y6netmelik

- Sigorta ve Reaslirans Aracilarina Iliskin Yénet-
melik

- Sigorta ve Reasiirans $irketleri Birlifinin Teski-
lat ve Caligma Esaslarina Iligkin Yonetmelik

Yapilan yeniliklerden en onemlisi gsirketlerin mali
blinyelerinin guglendirilmesini ongdren hiikimlerdir. Sigor-
ta girketlerinin asgari sermaye miktari arttirilmistir.Si-
gorta sisteminin geligmesi ig¢in girketlerin mali hiinyele-
rinin gligli olmasi gerekir. Bir gliven milessesi olan garan-
ti veren sigorta girketleri saglam bir gekilde bu garanti-
lerin teminatini kargilayabilecek durumda olmalidir. Bu,
sigorta girketlerine gliven saflanmasa i¢gin gereklidir. Si-
gortacilik sistemine gliven yoksa sigortali olmak isteyenle-
rin sayisi azalacaktir. Sigortacilik hasar &demeyle sonug-
landiZindan glgli olmayan sigorta girketi hasari tdeyeme-

yecektir.



- 343 -

Sigortacilik igin ¢ok ©nemli olan tahsilat sorunu
belirli esaslara baglanmigtar.

Sigorta sekttrinl geligtirmek igin yapilan en kokli
degigiklik sigorta primlerinin sigorta girketleri ile si-.
gortalilar arasinda serbestge tespit edilmesine iligkin ala-
nan kararlardir. Bugline kadar sigorta sektoriinde uygulanan
tarife sistemi birakilmisg, serbest tarife uygulamasi basgla-
tilmigtir. Bu, girketlerin kendilerini ytnetebilmeleri, he-
saplarini dikkatli yapabilmeleri icin c¢ok ©nemli bir tedbir
olarak degerlendirilmektedir. Sigorta Murakabe Yasasi ve yo-
netmeliklerinin serbest tarife uygulamasina gbére yeniden dii-
zénlenmesi i¢in ¢alagmalara baslanmistir. AET normlarina uy-

gun bir tasari hazirlanmasi i¢in de ¢aligsmalara gecilmigtir.

Tarife sistemi yliksek teknik k&rlar safflar, rekabet
yaratmaz, rehavete yol agar. Bu sistemde piyasaya yeni gir-
ketler giremez, sistemde ayricaliklar vardir (kamu Kurum ve
kuruluglarinin mallarinin sigortasinda oldugu gibi) bu ne-
denle hizmet pahali ve kalitesizdir. Sonugta tarife siste-

minin uygulanmasi ile sigortacilipimiz gelisememistir.

Bunlardan bagka bu sistem kisileri ne moral ve rizi-
ko agisindan ne de hasar agisindan hig bir sekilde deperlen-
dirememektedir. Otomobillerini 24 saat trafikte bulunduran-

la haftada bir trafife ¢ikaran ayni fiyati tdemektedir.

Bu olumsuzluklari ortadan kaldirmak, sigorta sektt-
rinde rekabet¢i bir ortam yaratmak, verimlilipi saflayarak
sigortacilifin yayginlagmasini ve bu sektordeki fonlarin

Ulke kalkinmasinda daha etkin kullanilmasini gerceklestirmek
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amaciyla bazil dallarda fiyatlarin serbestce belirlenmesi
ilkesi benihsenmistir.

1 Mayis 1990 tarihinden itibaren asafidaki branslgr-
da tarifelerin taraflar arasinda serbest belirlenmesi kabul

edilmigtir.

- Mecburi mali mesuliyet sigortasi ile mecburi oto-
blis zorunlu koltuk ferdi kaza sigortasi harig, ka-
za dallarinda bulunan biitliin sigortalar

- Makine montaj sigortalara

- Dolu sigortasa

- Hayvan ©limil sigortasa

Serbest birakilan sigorta tlirlerinin 1989 rakamla-
riyla llkemiz yillaik ﬁrim hacminin % 39.6'sini, ddenen taz-
minatlarin % 54'inli olugturduZu gériilmiistiir.

Boylece ilk adimda amir hiiklimlere, genel sartlara

ve sigortacilik esas ve usullerine aykiri olmamak kaydiyla

serbesti yolu agilmagtar.

Ikinci adimda 1 Ekim 1990 tarihinden itibaren yan-
gin ve nakliyat sigortalarai igin de serbesti baslamistir.
Serbesti sagflanan branglar 1989'da toplam primin % 80'ini
saglamigtir. Bu dallarda Gdenen tazminatlar ise 1989'daki

toplam tazminatin % 89'udur.

Boylece miisteri istedigi mali ucuz ve istenen kali-
tede en uygun sartlarla saglayan girkete ytnelecektir. 3-5
y1l arasinda kalite ve fiyat kavrami yerlesecek, pahali ve
kalitesiz olanlar dokililecek, normal fiyatli ve kaliteli

olanlar kalacaktir. Bu arada sigortacilik bir ihtisas mesle-~
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gi haline gelecektir. Igte yeni uygulamanin ana esprisi
budur.

Yeni uygulamalarla ortaya ¢ikan fiyat rekabeti, so-
nugta téknik kérlara diiglirecektir. Bu nedenle eksik ista-~
tistiki bilgiyle hareket eden hatali hesap ve tahminle ige
girigenler sonunda zararli c¢ikacaklardir. Bu agamada fonla-
rin degerlendirilmesi Onem kazanacak, ortak tarifeler sek-

torde kartellesmeyi saglayacaktir.

Sigorta sektdriniin geligiminde 6nemli rol oynayacak
faktorlerden biri de mecburi sigortalarin kapsaminin genis-
letilmesi olarak goriilmektedir. Bu amagla "Otobilis Zorunlu
Koltuk Ferdi Kaza Sigortasa" ve "Yanaci, Parlayici ve Yaka-
c1 Maddelerle Ilgili Zorunlu Mali Sorumluluk Sigortasi" uy-

gulamaya konulmugtur.

Ayrica "Tibbi Ilag, Veteriner Ilaglari, Kozmetik,
Deterjan, Taraim ve Hagerat Ila¢lari Imal veya Ithal Eden
tsletmelerle 11gili Zorunlu Mamul Sorumlulupu Sigortasi"
ile "Tip Meslegl Mensuplarinin Mecburi Mali Sorumluluk Si-

gortasi" lizerinde caligsmalar devam etmektedir.

Otobilis zorunlu koltuk ferdi kaza sigortasi ile ilgi

1i olarak diizenlenen Karayoluyla $ehirlerarasi Yolcu Taga-
malara Hakkinda Yonetmelik ile Karayocluyla Uluslararasa
Yolcu ve Egya Tasimalari Hakkindaki Yonetmelife bazi ek ve
ek ge¢cici maddeler eklenmesine dair ydnetmelik uygulanmaya
baglanmigtar.

Zorunlu sigortalarin bir neticesi olarak garanti fon-

lara konusunda yeni dlizenlemeler gerekmis ve bu dlizenlemele-
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rin bir kismi gergeklegtirilmigtir.
llayat sigorta dalindaki tiretimleri geligen girket-
ler minhasiran hayat sigortasi ile ufrasan girketler kup-

maya baglamiglardar.

Tlirk Parasinin Kiymetini Koruma Hakkindaki 20 Sayi-
11 Kararla ilgili 1.12.1989 T. 1989/14818 sayaila karar ve
90-3212 sayili teblife iliskin (1-E) Sayili Merkez Banka-
s1 tebligi ile Tirkiye'de yerlegik kisilere, grup olarak
da digsarida yerlegsik sigorta sirketlerine hayat sigortasa

yvaptirmalari: imk&ni taninmasi Onemli defigikliklerdendir.

Karayollari Trafik Kanunu hiikiimleri dahilinde ya-
pilmakta olan Zorunlu Mali Mesuliyet Sigortasi bagka bir
deyigle Trafik Sigortasinin teminat ve primlerinde artig-

lar yapilmigtar.

Hazine ve Dig Ticaret Mistesarlifi'nin 14.9.1990
tarihli yazisiyla Serbest Bﬁlgeler Kanunu ve Kambiyo lev-~
zuatl dikkate alinarak, sigorta ve reasiirans sirketlerinin
faaliyet ruhsati almak suretiyle serbest btlgelerde faali-
yette bulunmasi halinde, bu bdlgelerdeki galigsmalari ile
sinirll olmak kaydiyla Merkez Bankasi'nca alim-satim konu~
su yapilan yabanci paralar tlizerinden éigorta policesi di-
zenlemelefinin ve sigorta primleri tahsilatlarini dévizle

yapmalarinain mimkiin oldufu bildirilmigtir.

Tlirk Ticaret Kanununun 12€6'inci maddesi gerefince,
pbliqelerde yer alan gartlarain zahmetsizce okunabilecek

tarzda basilmasini teminen, Hazine ve Digs Ticaret Mistegar-
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lig1'nin karariyla genel gartlarin basiminda harflerin on
puntodan kiiglik olmamasi ve metnin normal bir gézle zorluk
¢ekilmeden okunabilir bir gekilde basilmasi ve pelecek Xll-
larda tiim sigorta poligelerinde bu hususa uyulmasi perefi

belirtilmigtir.

Sektoru yakindan ilgilendiren gelismelerden biri de
"Kamu Iktisadi Tesekkiilleri'nin sigortalarinin kamu igti-
rakli sigorta girketleri tarafindan yapilmasi" seklindeki
ve 1984 yilindan beri uygulanan kararain Yiiksek Planlama Ku-

rulu tarafindan iptal edilmesidir.

Tirkiye'de sigortalanmanin dnemine ytnelik biling
hizla yilikselirken, sektoriin geligmesine ydnelik tedbirlere

kamu ydnetimi daha sicak bakmaya baglamistir.

5~ SEKTORUN BUGUNKU DURUMU

Toplumda sigortalanma bilinci yiikselmeye baslamis-
tir. Bundan 10 yail &nce sigorta ve sigortacilik konusunda
birgok insan higbir gey bilmezken simdi gok gev bilmekte-
dir. Sigorta bilincinin gelismesinde kigi ve kurumlara yo-
nelik sigorta gesitlendirilmesi ve aktif pazarlama yéntem~
lerinin kullanilmasinin ©nemli yeri bulunmaktadir. Sigorta
ihtiyaci giderek daha fazla hissedilmektedir. Kisiler ve
kurumlar kendilerini teminat altina almak ihtiyacina duy-
maktadir. 10-15 yil once evini yangina ve hirsizliFa karsa
sigorta yaptirmayi digiinmeyen insan c¢egitli etkenlerden ar-
tik sigortala olmayi diiglinebiliyor. Sigorta sirketlerinin

her gegen glin faaliyet alani genislemekte ve sigorta sir-
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geligtirilmistir. Bu ise pazaran geniglemesi demektir.

Sektorin buglinkii durumu gu basliklar altinda gdzden
gegirilebilir.

i~ Hayat Brangindaki Geligmeler

Ulkemizde hayat bransinda son villarda fevkalade
onemli geligmeler kaydedilmigtir. 1990 yilinda direkt prim
miktarinda meydana gelen % 113'lilk artigin biiylik bir kisma
hayat sigortalarindaki artistan (% 197) ileri gelmistir.
Hayat sigortalarinin sigorta sekttri igindeki payi 1984 yi-
linda % 1.33 iken bu oran 1990 yilinda % 20'ler civarina
¢ikmigtir.

Hayat digi branglardaki artig ise % 95'tir. 1990 yi-
linda Zorunlu Trafik Sigortalari'ndaki tarife artigl ve ye-
ni yﬁrﬁrlUée‘giren_Zorunlu Otoblis Koltuk Sigortalarinin da
primleri arttirici etkileri hesaplandigainda hayat diga
branglardaki geligme hizainin sektdr igin yeterli olmadafa

sonucuna varilabilir.

Hayat brangindaki gelisme ilk bakiszta memnuniyet ve-
rici gozlkmektedir. Ancak bati lilkelerindeki portfdy daFi-
limi Ornek alindiginda Ulkemiz hayat sigorta portfdyliniin
.daha ¢ok geligmesi gerektigi sOylenebilir., Bu gelisme sag-

11kla ve gercek olmaladar.

Genel olarak uzun slireli bir stzlegme tiliri olan ha-
yat sigortalari kiiglik tasarruf sahiplerini yatirima yodnel-
ten bif ara¢ konumundadir. Bati toplumlarinda uzun yillar-
dir uygulanan ve giinlin ihtiyag¢larina cevap veren esnek mo-

dellerle siirekli gelistirilen hayat sigortalara toplumdan



bliylk ilgi gCraliz ve olugan bu fonlar aracilifiyla ekono-
nomik hayatta onemli bir yer kazanmistir. Ulkemizde ise ha-
yvat sigortacilifil 1985'lere gelinceye kadar enflasyonun o-
lumsuz etkisiyle uzun silireli hayat policgesi sahiplerjﬁin
beklentilerine cevap vermekte yetersiz kalml@tlr. Bu neden~
le hayat sigortasina olan talep diigiik bir diizeyde olusmusg-
tur. Bunun en onemli nedeni de hayat siportasi stzlesme mo-
dellerinde sabit faizli tarifelerin esas alinmasidir. "Ikin-
ci Emek1lilik®™ adi altinda K&r Payli Emeklilik formiilleri

ile saélanan olanaklar hayat sigorta istihsalinin payina
yluzde 1l'lerden ylizde 15'lere doZru ¢ikartmigtir. Bu talep
artiginin ¢ok hizli bir geligme gtstermesinin nedeni, iilke-
mizdeki mevcut sosyal glivenlik kuruluglarlnln safladif1r inm-
kanlarin yetersizliginin bireylerce anlagilmis olmasi ve
kendilerine ek glivence arayigi igine girmeleridir. Bu durum
hayat sigortalarinin gelismesinin itici glicinli olusturmusg

ve olugturmaktadir.

Ayrica ekonomideki olumlu geligmeler ve fertlerin
gelir diizeylerinin ylikselmesi hayat sigortalarina karsi bi-
yiik bir talep dogurmug, devletin safladigi vergi muafiyeti
de bu talebi pekistirmigtir. Buglin bir yasam sigortasainin
kdr payi, vergl muafiyeti ile birlikte ele alindifinda,ban-
ka mevduat faizlerinin c¢ok ﬁzerindé olmaktadair. Bunun yana
sira Onemli »ir de Olim tazminati vardar. Bu iki faktor

yanyana geldiginde cazip bir irilin ortaya ¢ikmaktadar.

Batada insanlar hayat sigortasi kavrami ile ilk kez

apartman dairesi Veya ev satin alirken tarasirlar. Ipotek



kredisi veren banka, bor¢lunun hayat sigortasi yaptirmasa-
ni1 ve menfaattar olarak bankanin gtsterilmesini zorunlu ka-
lar. Boylece kredinin teminati saflanmas olur. Ulkemizde,
sigorta ve hayat sigortasi kavramlarina yabanci olunmasinin
nedeni sigorta girketlerinin sigorta olgusunu yeterli ber-
raklikta ve slireklilikte izah edememesinden kaynaklanmak-
tadir. Halihazirda piyasada 5.5 milyon adede vaklagan hayat
poligesi bulunmakla heraber primlerini muntazam tdeyen si-
gbrtall sayisinin en fazla 2 milyon civarinda oldufu sanil-
maktadir. Prim 6deme aligkanlifinin bu derece zayif olmasi-
nin temelde iki nedeni vardir. Birincisi pclige, hayat si-
gortasi kavramil idrak edilmeden allnmaktadlr. tkincisi, ay-
lik primler genelde 10,000 TL, 20.000 TL oldugundan liriline

kargr inang sanirli kalmaktadar.

Batida hayat sigortasi primleri miisterinin harcama
kalibi igerisinde ev kirasi, g¢ocuklarin ckul taksidi, araba
kredi taksidi kadar ©ncelikli olarak algilanmakla beraber,
lilkemizde hayat sigortasi primlerinin birka¢ sigara paketi
ile eglestirilmesi uUrlinlin sayginlifainain ortadan kalkmasina
neden olmaktadir. Hayat sigortalari genellikle beyaz yakali
ve mavi yakalilara ytnelik ©zellikleri igerdigi halde Ulke-
mizde hayat sigortalari daha ¢ok kirsal kesimde satilmakta-
dar.

%Taikemizde satisl yaﬁllan hayat sigorta poligelerinin
¢ofu bilingsizce ve hatir i¢in alinmakta ve birkag sipara
pazaril diye pazarlanmaktadir. Halbukl enflasyonist bir or-

tamda insanlarin yarinlarinin glvencesi bu kadar uvcuz salla-
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namaz. ABD'de hayat sigorta poligesi almak isteyen bir ki-
$i‘hangi girket olursa clsun baslangigta bir defaya mahsus
olarak sbzlegme bedeli olarak 45 dolar Gder ve aylik prim-
lerde 5C dolarin altina diigmez. 45 Dolar sdzlegme bedeli

odeyen ve ayda 50 dolar prim .6demesi yapan bir kigi hayat

sigortasinin Cnemini anlamig ve satis kanallari tarafindan
iyi egitilmis bir polige sahibi olarak prim tdeme devamli-

ligini saglar.

Ulkemizde,yeterli pazarlama ve satis crgilitleri kuru-
lur ve bagta bilgisayar olmak lizere altyapi sorunlari g¢dzii-
liirse hayat sigortalari daha da artacaktir. Ferdi sigorta-
larin diger dallarinda da bliylik imk&nlar vardar. Ornefin,
saglik sigortalari, emeklilik sigortalari ele alinmasi ge-
reken onemli sigorta tilirleridir. Tiirkiye'de sosyal gliven-
lik semsiyesi altinda olmayan 25 milyon civaranda insan
vardar. Dolay181y1a hayat sigortasi talebti daha da biyliye-
cektir.

ii- Diger Branglar

Hayat digi branglardaki gelisme yeterli defildir.

Bu branglardaki artag 6ncekiw§1iiéfdaﬁ farkli bir oranda
degildir. Gerek nakliyat gerek yangin brangindaki geligme
sektdrel hlylime ile ilgilidir. Sektdr bliylidikge bu brang-
lar da biiylmektedir. Ancak zellikle yangin ig¢in ferdi si-
gorta tiiriinde gegitler piyasaya sunulur ve halka kabul et-

tirilirse o zaman geligsim hizlanacaktar.

Halkin sigortayla tanigiklifi arttirilirsa ve sigor-

talanmanin kendilerine yararlari anlatilirsa sekttr gelise-
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cektir. Turkiye enflasyonist ve gelir diizeyi digiik bir ul-
ke oldufundan halk sigorta yaptirmanin karsilifinda muhak-
kak bir ey istemektedir. Lfer karsilaifinda bir sey verilir-
se veya hayat sigortasi gibi bir sistem kullanilabilirse o
zaman sigorta sektorili gok daha hizli ve ¢ok daha biuyik bo-

yutlara ulagacaktir.

iii- Sigorta Hizmetlerinin Dagfitimi
Tlrkiye'de prim istihsalinin Onemli bir h&linmid acen-~
teler yoluyla yapilmaktadir. Bankalarin da hemen hepsi su-
belerini acente gibi kullanarak dafitim kanalina katkida

bulunmaktadairlar.

Broker tipi aracilarin sayisi ise ¢ok azdair. Belli
bagla ﬁg broker olarak,

- Vitsan
Osman Yiicesan (Leslie & Goodwin)
Mexander & Alexander

ornek verilebilir. Ancak hunlarin da reasilirans paza-
rindaki rolleri azdar.

Acentelerin alacaklara komisyon oranlari da bir tir
tarife sistemine baflanmigtir ve list limitleri sabittir.
Buglin blitiin sigorta girketleri en yliksek limitler ile komis-
yon cdemektedirler. Acenteler ve aracilar i¢in komisyon tu-
tari hayat digi isler ig¢in alinan primlerin % 3C'unu gege-
mez. A tipi acentelerin komisyonlari,isleri daha karigik

oldugundan, B tipi acentelerden ortalama % 5 daha fazladir.

Glintimlizde sigortaciligi meslek edinmek isteyen fert-

lerin sayisi hizla artmaktadir. Bu arada yapilan diizenlemeler
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ile sigorta acentelifini ek olarak yapan kuruluslarain sayi-
sinda olduk¢a Onemli azalmalar meydana gelmigtir. Sigorta
acenteligi yapacak profesyonel sigortacilarin sayilara ﬁlz—
la artmaktadir. Yeni nesil sigortacilifa ocldukca ilgi duy-
makta bu durum ise sektorin gelece®i agisindan olumlu ge-

ligmeler vadetmektedir.

Sirketler acentelerini ¢ok dikkatli olarak segmeli-
dirler. Glinkl yetersiz acenteler sirkete ve SlPOTta sekto-

riine olan glvenin sar811ma81na yol agmaktadar.

Sigorta primlerinin nakit olarak ddenmesi esastar.
Bununla birlikte primlerin taksitle Odenmesi durumunda pe-
.sinat tutaranin toplam primin % 40'indan az olmamasi Ve po-
li¢enin hazairlandigi tarihte nakit olarak Gdenmesi, kalan
miktar ig¢in de 6 aydan uzun vade yapilmamasi gartlari var-
dir. Ancak buglin sigorta girketleri 6 aydan daha uzun vade-

lerle sigorta yapmakta bazi sirketler ise peginat tutarini

da almamaktadlr.

Sigorta aracilarinin tahsil etmis oldufu primlerin,
dofrudan sigorta girketlerine ya da sigorta sirketinin ag-
mis oldufu bir banka hesabina,tahsilatin yapilmig olduiu

ayin sonuna kadar vaptirilmasi gerekmektedir.

iv- Prim Tahsilat Sorunu

Buglin sigorta sekttrinilin Snemli sorunlarindan biri
zamaninda tahsil edilemeyen prim alacaklaridir. Bunun se-
bebleri halkin diiglik satin alma glici ve prim tahsilatinan

rekabet unsuru olarak kullanilmasidir. Frim tahsilatindaki
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vadelendirme girket veya acentelerinin gimdiye dek en ¢nem-
1i rekabet unsurlarindan biri olmug, bu ise biriken prim
alacaklarina yol a¢migtir. Yeni ig temin edebilmek veya
bagka girketlerin portfdylini kapabilmek i¢in siportalilara

gittikge artan vadeler taninmaktadar.

Prim alacaklarinin ge¢ tahsil edilmesi ile sigorta
prim bedellerinin bliyllk kismi acenteler ve migteriler Uze-
rinde kalmakta ve sonug¢gta likidite sakintisi ¢eken girketin

hasari ge¢ ¢demesi nedeniyle sigortalilar zarar gotrinektedir.

Trim alacaklari ylizinden yil ig¢inde gerekli nakit
girigi saglayamayan diger yandan hasar tdemeleri ve reasi-
ror bor¢lari nedeniyle daha fazla nakit ¢ikigaina ihtiyag
duyan girketler 6z varliklarindan ve vatirim gelirlerinden
kullanmayea baglayacaklardir. Bu durumda sigorta girketleri-
nin mali biinyeleri ve mali gelirleri olumsuz ytinde etkilene-
cektir. Mali gelir temin edemeyen sirket sadece teknik ké&r-
la yetinecek, genel giderleri teknik k&rlardan kargilamak
zorunda kalacaktir. Sonu¢ olarak sirketin kérlilifi azala-
caktar.

Sigorta girketleri ve sigorta acenteleri sigortala-
lari lizerinde bulunan sigorta prim bedellerini belirli pe-
riyotlar igerisinde ve sistemli bir gekilde tahsil etmeli-
dirler. Ancak bu sayede serbest tarife uygulamasina gegil-
digi ve sigortalilara defigik alternatiflerin sunuldufu su
ortamda sigortalilara daha iyi hizmet verebilme imkéni elde

edilmig olacaktar.
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v- Rekabet

Tiirk sigorta sektdruqde verli girketlerin pazar pa-
y1 % 90.6 iken yabanci girketlerin payi % 9.4'te kalmakta-
d;r. Mevcut girketler iginde en yliksek paylar devlet ve
holding grubu girketlere aittir. Devlet 7 yirketi dofrudan
diger bazilarini ise hisseleriyle denetim altinda tutmakta-
dir. Boylelikle devlet sigorta piyasasinin % 36'sini elinde
tutmaktadir. Ancak devlet,dzel gsirketlerle kargilastiralda-
ginda Snemli bir etkinlige sahip depildir. Geri kalan sir-

ketlerin ise ¢ofunlugu holdinglere veya bankalara aittir.

Bugilin ¢ofu bir banka ya da endlstriyel holding biin-
yesinde bulunmakta olan sigorta girketleri kendi gruplarin-
dan Snemli portfoy saflamaktadirlar. Bliylk heoldinglere bhaf-
11 olan ve onde gelen sigorta gsirketleri otomatik olarak
grubun tim sigdrta iglerini almakla biiyiik bir avantaja sa-
hip olmaktadirlar. Ayni sekilde devletin sahip oldufu si-
gorta sirketleri de fazla bir zorlukla kargilasmaksizin
prim gelirlerini ulusal bankalardan ya da devlet sektdriin-
den kazanmaktadirlar. Bu nedenle mevcut toplam portfoytn
bliylik bcliimiinli olugturan endiistriyel ve ticari riskler bu
gsirketler arasinda paylasilmigtir. Tazarin geri kalan ve

nispeten kiliglik bolimiinde ise gligli bir rekabet vardar.

Ote yandan 1 Mayis 1990'dan ®nce pazarda tarife
sisteminin varligi girketlerin fiyat konusunda rekabetini
onlemekteydi. Son yillara dek rekabet veni siporta tlirleri
uygulamak, hizmet yarigi, yeni pazarlama araglari ya da

telknikleri, riskleri kargilamada kolaylik ve siirat asaflamak
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Hiir Sigorta A.S.

SIRKET " HISSEDAR PAY (%
Ak Sigorta A.§. Sapeksa 38,95
Holding 24.60
Anadolu A.Tiirk Sigorta Destek Reasiirans A.S. 55.79
Sirketi
T, lg Bankasai 43.92
Ankara Anonim Sigorta A.S. T.Dis Ticaret.Bankasl A.S. 54.75
Ktibank : 29.75
Bagak Sigorta A.3. T.C.Ziraat Bankasi 40
Izmir Pamuk T.S.K Birligi 17
Gukurova Pamuk T,S.K 17
Bati Sigorta Mitag Mims.ve Zira.Mad. _
Paz.A.S. 51.29
Hedef Ziraat wic.ve San.
A.S, 28.48
Cigna~Sabanci Sigorta A.S. Afla 49
Ak Sigorta 26
Sabanci Holding 25
Dogan Sigorta Sapeksa Mensucat A.S. 37.50
Haci Omer Sabanci Holding 34.50
Ak Sigorta ' 26.80"
- Emek _Sigorta A.S. lktisat Bankasi T.A.S. 99.98
T.Genel Sigorta A.S. Pamukbank T.A.S. 67.12
u,BE.T.B 17.98
Glineg Sigorta A.S. T,Vakiflar Bankasi T.4.0., 50.80
Toprak Mahsulleri Ofisi 30 .00
Gliven Sigorta A.S. 7.C.%iraat Bankasi 51.65
Simerbank 19.00
T,Emlak Bankasi 19.00
Halk Sigorta T:A.S. Yapr ve Kredi Bankasi 4.§. 75.00
Hiir Holding A.S. 77.12
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SIRKET HISSEDAR PAY (%) .
Inan Sigorta A.S. Tekel Men.Emk.Yard.Dernegi 41.80
Given YT.A.Sigorta Sirketi 15.05_
Oyak Sigofta A.S. Oyak ‘ 60.00
T.Emlak Bankasi A.S. 26.00
Ray Sigorta T.C.D,D isletmesi 15.00
Dogan yirketler Grubu 14.13
Muhtelif - 20,85
yark Sigorta T.A.S. Ko¢ Holding A.S. 40 .00
Riunione Adriatica di
_Sigurta 33.59
geker Sigorta A.$. Konya g$eker Fab., 14.91
Sert illolding A.S. 10.00
Muhtelif ” 33.98

Tam Sigorta A.S. Hiirriyet Holding A.S. 73.68
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gibi sektdre gliven, saygainlik ve dinamizm kazandiracak
tedbirler seklinde olmak yerine, ©deme kolayliklara izerin-

de yogunlagma efilimindeydi.

1990 yilinda yillardir kullanilan tarife sistemi
terkedilerek serbest tarife diizenine ge¢ilmigtir. Uygulama-
ya ilk olarak 1 Mayis 1990 tarihinde baslanmig olup kaza
branginda imzalanan Gentlemen Agreement ile sirketlerin iize-
rinde anlagip yillardair serbest olarak kullandiklari tarife,
bazi degigsikliklerle birgok airketin mutabakati ile uygulan-
maya baglamistir. Diger branglarda ise gsirketler ya kendi
tarifelerini hazirlamislar veya rizikonun durumuna gore fi-

yat digilirme yolunu se¢miglerdir.

Serbest tarife, bir sigorta stzlegmesinde fiyat baki-
mindan taraflarin serbest iradesine gidre poligenin diizenlen-
mesidir. Oysa serbest tarifexi, tarifelerde azami diigme ola-
rak kabul edenlerin mevcudiyeti ile sigorta primlerinin sap-
tanma51nda sigortacilik prensiplerinden uzaklasilmis bunun
sonucunda sigorta sektorlinde rekabet yozlasmis, sigortala
teklif edilen anormal diiglik fiyatlar kargisainda gagairmas,
sigortaya olan gliveni sarsilmistir. GegtiFimiz yila kadar
mal varligi i¢in belli bir oranda sigorta primi ddeyen si-
gortali, birden bire ayni sigortanin yarai ya da iligte biri
bir ticretle gergeklestirilebilecegi bir teklif ile karga
kKargiya kalinca gasirip, diglUnmektedir. Biigline kadar onca
parayl fazladan mi odedi aldatildi mi? Eir yandan sigorta
igin daha az para Odeyecefine sevinirken difer yandan si-

gartacilara gliveni konusunda tereddiite diigsmektedir.
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Sigorta fiyatanda belli bagli unsurlar gunlardir:
Riziko primi, genel giderler payi, araci komisyonlari ve
teknik kf8r. Sigorta fiyati ya da tarife bu geleri kabsaya-
cak gekilde belirlenir. Riziko priminin saptanmasinda da
hasar/prim orani dikkate alinir. Sigorta girketleri bunu
gbzardl ederek fiyati yari yariya diglrmislerdir. Riziko
fiyatlarainin ¢ok altanda fiyat verilmesi ve enflasyon ora-
ninda artan riziko bedellerine kargilik alinan primlerin
eski yillara oranla daha dliglik dlizeylerde gerceklesmesi so~
nucu gerg¢eklegen hasarlarla hasar/prim orani yiikselmis ve

teknik sonuglar olumsuz yonde etkilenmigtir.

Milli Reasiirans T.A.J. tarafindan bu durumu gdsteren

agafidaki tablo hazarlanmigtar.

Sigorta Bedeli Eski Fiyata Gore Yeni Fiyatlarla Indirim
30 Milyar TI, Ustiindeki Sigorta Primi Sigorta Primi  Orana
Rizikolar (000 TL)

16.409,077.000 26.266.,294,00C 12.699.166.000 %51.6

vi- Hasar Odemeleri
Sigortaciligin zlinde hasar hizmetleri yatmaktadair.
lasarin tam ve en kilsa zamanda Gdenmesi ile sigorta girketi-
nin ve sigortaciligin en blylik reklami yapilmigs olur ve hal-
kin sigorta girketine duydufu given artarken penclde sigor-

ta sektdri de olumlu sekilde etkilenir.

Tlirkiye'de hasar tdeme iglemleri sovlie gerceklesmek-
tedir. Unce meydana gelen hasarlar sigortanin alindif1 acen-
teye rapor edilmektedir. Acente konuyu sigorta girketinin

Genel Mudirligiine iletmekte ve sigorta girketi de vetkili
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bir eksper atamaktadir. Sigorta eksperleri bafaimsaizdarlar
ve sigorta girketlerinin kendi eksperlerini istihdam etme-

lerine izin verilmez.

Hasarin ekspertizi ve Bdenecek miktar eksper tara-
findan belirlenmektedir. Bliyiik hasarlarda, ayrica Milli

Reaslirans A.§5.'den bir miifettis de devreye girmektedir.

Hasar ©deme iglemleri, hasarin bhlyiikligine baila
olarak iki glin ile li¢ hafta arasinda slirmektedir. Kilg¢iik ha-
sarlarda, sigorta acenteleri genellikle, hasarin defferlen-
dirmesi bittiéinde uzlagmak kaydiyla ©nceden Odeme yapahil-
mektedirler. |

Buglin sigorta sektorlinlin gelismeye baslamasinda si-
gorta girketlerinin her gegen giin seri bir sekilde hasar
odemesi de rol oynamaktadir. Jirketler hasarlari Cdemede
artik daha dikkatli davranmaktadirlar. Sigortalilar da tde=-
meyi zamaninda aldiklaraindan sigorta sektbriine olan ilgil
ve giiven daha fazla artmaktadir. Hasar Gdeméleri sigorta-
nin zaruriyetini ortaya koyan, bu sektdr hakkindaki menfi

digiinceleri yok eden tnemli bir unsurdur.

Gergek ve slratle odenen hasar, miigteriyi yeniledi-~
£1 gibi yeni yenl iliskilerin baglamasini saflayacak ve si--
gorta sirketleri ig¢in en ucuz ve en blyiik reklam olmaya de=

vam edecektir.

vii- Reaslirans
Tlrkiye'deki blitlin sigorta girketleri, kanuna gire

/

tum reasliranslarinin % 30'unu bir devlet reaslirans sirketi
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olan Milli Reasirans A.$.'ye plase etmek zorundadirlar.
Geri kalan bdlim ise, ya diger li¢ Tilirk reasiirans girketi-
ne, ya da iyi taninmig yabanci (genellikle AvrupaTl)_reg-
slrans sirketlerine yaptirilair. Yurt digina yaptirilacak
reasiirans iglemleri ic¢in, yurt disindan bir kota temin edi-
lir. Ancak boyle bir kotanin da Hazine ve Digs Ticaret Mis-
tesarlifi'na bagli bir komite tarafindan onaylanmasi gere-
kKir.

Tirk sigorta pazarinda yerli girketler tarafindan
gergceklestirilen reagiirans iglemleri asafidaki tablodadair.

Sektoriin Reaslirans Hacmi - 1990

Yerli Reasiirans Briit Prim Istihsali
Sirketleri (Milyon TL)
Milli Reasiirans - 305.33%4
Destek Reasiirans 65.460
Halk Reasiirans 20.225
[stanbul Reaslirans 15.C16
Toplam 406.03%6

viii~ Sigorta Sirketlerinin Oz Kaynaklara

Bugiin Tirk sigortaciliginin tnemli sorunlarindan
biri de 6z kaynak yetersizligi olmaktadir. Sekttrde mev-
cut sigorta ve reasiirans girketlerinin 1989'da nominal
sermayeleri toplami 88 milyar, Odenmis sermayeleri 328
milyar ve 6z kaynaklari 588 milyar lira kadardir. Bankala-
rin ise ddenmis sermayeleri sigorta sektoriiniin 11 kati ka-
dardair. Pu durumda sigorta sirketlerinin ¥z kaynaklarinin
arttirilmasi gerekli olmaktadir. Bu amagla yeni dlizenleme-

ler yapilmigtair. Buna gbre sigorta sirketlerinin &z kaynak-
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larinin toplaminin 4 katindan gok prim toplayamayacaklara
cngérilmektedir.
ix- Pazarlamaya ve Sigorta Efitimine Onem Verilmesi
Sigorta girketlerinin efitime, pazarlamaya, tanitma-
ya o6nem verdikleri, bu konuda. tnemli harcamalar yapmaya
bagladiklari goriilmiigtiir. Sirketler halkla iligkilerde,ba~-

sinla iligkilerinde Onemli mesafeler katetmiglerdir.

Tirk sigorta sektori h&8l3d uzman eleman sikintisi
cekmektedir. Sigorta sektoriiniin gelisme trendine girmesi
beraberinde yetismig eleman sorununu da getirmektedir. Ge-
rek eleman eksiklifi gerekse sigortacilik mesleiiine ytnelik
ilginin artmasi bu konuda efitim veren kurumlarln sayisinda

ve kapasitelerinde de artigi zorunlu hale getirmektedir.

Bu gergevede Tlirk Sigorta Enstitiisi Vakfi ve Marmara
Universitesi Bankacilik Sigortacilik Enstitisii'niin verdikle-
ri egitim ve 1989-1990 donemi igin Istanbul Uni#ersitesi
Meslek Yiiksek Ckulu'nda sigortacilik bslimiinin acilmasi Gnem-

11 geligmeler olarak kabul edilmektedir.

X- Diger Gelismeler

1989'da kamu sigortalarinin sadece kamu gsirketleri
ﬁaraflndan Yapllma51n1 Ongdren kararan defictirilerek 8zel
sigorta girketlerine de firsat egitlipi tanlnmiﬁ olmasina
ragmen gegitli sebeplerle eski uygulamanin bugiin de devam
ettifi ve Ozel girketlere kamu sigortalarinda veterince im-
kan taninmadigi gozlenmistir.

Dinya ekonomisi ve sigortacilifi Uzerinde Gnemli

rol oynayan kérfez krizinin Tirk Sigorta Sektdrii lizerinde
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de clumsuz sonug¢lari olmugtur ve yirketleri likidite soru-
nu ile kargi karsiya birakmigtir. Para akiminin azalmasi
kriz siiresince bagta nakliyat ve hayat olmak iizere siporta-
ya olan® talebi de dlglrmiytir. Ayni sebeple sigorta pr‘i.mle-v

rinin tahsilatinda da zorluklar yagsanmigtar.

Sigorta girketlerinin mali kirlari genellikle yeter-
sizdir, teknik k8rlar sayesinde yasamlaraini siirdiirmektedir-
ler. Geligmiy Ulkelerde sigorta girketleri teknik olarak
marjinal k&rlarla Qallsmakta bunun yaninda sermaye plyvasa-
sindaki yatiramlariyla onemli k&rlar elde etmektcdirler.
Ulkemizde ise sigorta girketleri yatirimlarinin % 43 civa-
rinda Onemli sayilabilecek bir oranini gayrimenkullere ya-
tairmakta, geriye kalan kismini ise menkul kiymetlere tahsis
-etmektedirler. Bu durum mali kf8rlarinin ¢ok yetersiz sevi-
yelerde gergeklesmesine neaen olmaktadir. Oysa kaynaklarin
bliylik tlglde menkul degerlere yatirilmasi hem sigortacila-

gin hem de sermaye piyasasinin geligmesine katkida buluna-

caktar.

1990 y111 prim lretimlerine gtre belirlenen ilk on
bes girketin prim Uretimleri, pazar paylari, Urctimdeki
artig oranlari ve saralamadaki yerleri 1989 yili ile kar-

$1lagtirmali olarak agagida gésterilmistir.
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TURKIYE SIGORTACILIK SEKTORU 1990 YILI SONUQLARI

- HAYAT DISI -

1990 1989
> Direkt Prim Uretimi
SéRA SIRKET ADI Thilyon L ARTIS opayy  PAZAR PAYI(%) géRA
1989 1990 (;) 1989 1990
1 SARK . 102,309 205.652 101.0 11.43 11.63 2
2 ANADOLU 110.550 191.332 73.1 12.35 10.82 1
3 GUNES 91.703 159.157 = 173.6 10.24 9.00 3
4 HALK 68.756 153.291 122.9 7.68 8.67 4
5 AK 61.€04 116.847 89.7 6.88 6.61 5
6 BASAK 60,295 109,656 81.9 6.74 6.20 6
3 RAY 38,690 81.723 111.2 4.32 4.62 7
8 1SVIGRE 30.896 70.857 129.3 3.45 4.01 9
10 OYAK 22,718 55.422 144.0 2.54 3.13 13
11 SEKER 31,872  54.93%5 72.4 3.56 3.11 8
12 GUVEN 28.915 45.557 57.6 3.23 2.58 11
13 ANKARA 28,824  44.059 52.9 3,22 2,49 12
14 BATI 22,056 40,323 82.8 2.46 2.28 14
15 GENEL 18.935  37.427 97.7 2.12 2.12 15
DIGER 147.766 338,586 129.1 16,51 19.15
TOPLAM 895.1691.768.175 97.5 100.00 100,00
1990 -UHAYAT - 1989
S a - Direkt Prim Uretimi - SIKA
SIRA SIRKET ADI (Milyon TL) ARTIS ORANI  FAZAR PAYI (%) §o
NO 1989 199 (%) 1989 1990
1 ANADOLU 76.150 182,526 139.7 50.10 40.44 1
2 HALK 36,627 - 1%6,995 284.5 23.44  30.36 2
3 AK 13,616 33,645 147.1 8.96 " 7.46 3
4 BASAK 4.261 18,790 341.0 2.80 4.16 6
5 GUNES 5.051 18.442 265.1 3,32 4.09 4
6 SARK 4.373 14.279 226.5 2.88 3,16 5
7 ANKARA 3.884 10,204 162.7 2.56 2.26 7
8 GENEL 2.351 9.504 304.3 1.55 2.11 9
9 HAYAT 78% 6.315 706.5 0.51 1.40 10
10 SEKER 2.542 5.156 102.8 1.67 1.14 8
11 GUVEN 553 3.710 570.9 0.36 0.82 1%
12 OYAK 654 3.321 407.8 0.43 0.74 11
13 MERKEZ 79 3,008 3,707.6 0.05 0.67 2v
14 BATI 628 - 1.286 104.8 0.41 0.28 12
15 A LIFE 94 1.125 1.096.8 0.06 0.25 18
DIGER 1.350 2,989 121.4 0.90 0.66
TOPLAM 151.996  451.295 196.9 100.00 100,00
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ALINAN DIREKT PRIM BAZINDA FAZAR PAYI (1990)

HAYAT

DIGERLERL
%3.,42
ANADOLU . %iY%g
%40.44 | -4
GENEL
%2.11
ANJARA
o {"‘;‘;2 . 26
A_,*A. (3
HALK %4.16 .
0 GtJNJ.(J;J
%%0.%6 AK 4. 05
%T7.46
HAYAT DIST
ANADOLU
%10.82
o1 GUNEg
HALK %9. 00
%8.€7
OY AK
513
BASAK 1 |
#6.20 RAY
%A €D
- 53,58 |
Isviors
: woh
DIGERLERT 4.01
%31.73

KAYNAK: BASAK SIGCRTA
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Tlirkiye sigortacilik sektdri 1990 vili sonug¢lara in-
celendiginde sigorta.sektbrﬁnde faaliyet gbéteren 48 girke-
tin toplam prim hacminin ¥ 40'ainin U¢ biyviik sirket tarafin-
~dan gerceklectirildigi gtrililr. Sektdrde gecen yvil 2 tril-
yon 219 milyar 1ifa direkt prim istihsali saflanirken, bu=-
nun 884 milyar liralik bolumlini Anadolu Sigorta, Halk Si-

gorta, Jark Sigorta gibi i¢ biiylik gsirket elde etmigtir.

15 biliylik girket sektorin % 84'lne hakim olurken,33
kiglik girketin sigorta pazarindan aldifi pay ¥ l6'da kal-
migtir. Yeni sirketlerin kurulmasina ve serbestiye gegilme-
sine ragmen, sirketlerin pazar paylarinda tnemli bir degi-
siklik olmamastir. Primlerini gegen yila gire % 65 ile
% 178 arasinda arttiran ilk 15 girketin siralamasanda ki-
¢k degigiklikler olmugtur. Yaklagik olarak pazarin %17'si-
ne sahip olan Anadolu Sigorta birinciligini korurken,% 178
prim artigi ile en ylksek sigramayil gergeklestiren Halk Si-
gorta, lglinctiliikten ikinci siraya ylikseldi. Pazar payi % 13
olan Halk Sigdrta'yl % 10 ile Sark Sigorta, % 8 ile Glines,

% 6.8 ile Ak Sigofta izlemektedir.
xi- Tilirkiye'deki Sigorta Kuruluglara

- Sigorta Murakabe Kurulu

Sigorta Murakabe Kurulu, sigorta ve reasiirans gir-
ketleri ile sigorta ve reasiirans aracilifi hizmeti yapanla-
rin sigorta eksperlerinin ve 7397 sayili kanunun kapsamina
giren diger kigi ve kuruluglarain muamelelerini denetlemek

Uzere Xurulmus %tizel kigilifi olan bir kuruldur.
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7397 Sayili kanunda 26.9.1988 tarihinde vapilan de-
figiklikle, denetlemenin Bankalar Yeminli Murakiplara Ku-
rulu ve Hazine Kontroldrleri vasitasaiyla yapllabileceﬁi

hikmi getirilmigtir.

Kurul bir bagkan ve 6 ‘iiyeden olugsur. XKurml Bagkan-
1181 ve Uyeliklerine atanacaklarin hukuk, iktisat, igletme-
cilik, maliye, bankacilik, sigortacilik, mihendislik-iglet-
mecilik, matematik dallarinda yiUksek CfFrenim gormig ve bu

alanda en az 7T yil tecribe sahibi olmus olmalari zorunludur.

- Sigorta Tetkik Kurulu

7397 Sayili Sigorta Murakabe Kanununun 33, maddesi
Bakanlik temsilcileriyle, sigortacilik sahasainda taninmis
ilim ve ig adamlarindan olugan ve édedi yediden az ve on-~
begten fazla olmamak lizere bir tetkik kurulu kurulmasaini
zorunlu kilar.

Sigorta Tetkik Kurulu ile Tarife Komitelerinin go-
rev ve yetkileri ve g¢aligma sekilleri Tirkiye Sigorta ve
Reasilirans $irketleri Birligi'nin gtrisli alinarak Bagbakan-
12k Hazine ve Dis Ticaret Mﬁste$ar11é1 tarafindan hazirla-

nip yurlirllige konulacak ytnetmelikle belirlenir.

Sigorta Tetkik Kurulu, sigorta genel sartlari ve
diger mevzuat ile kendisine sigorta girketleri, meslek te-
yekkllleri, kurul ve komiteler tarafindan intikal ettirilen
konulari inceler.

~ Sigorta Tarife Komiteleri

7397 cayili kanunun %4. maddesine gtre kurulan Tari-

fe Komiteleri Bakanlifin bir temsilcisinin de hulunduiu



ihtisas sahibi kigilerden olusmus beger kigilik dért ayra
kcmite olarak yangin, kaza, nakliyat, ziraat ve hayvan ¢li-

mi branglaranda c¢aligmaktadar.

Bu komiteler sigorta genel ve ©zel sartlariyla bunla-
ra ait tarife ve talimatlar kohusunda ¢alismalarini slirdlir-
miigler kendilerine sigorta girketleri tarafindan intikal et-

tirilen konulari karara baflayarak neticelendirmiglerdir.

Hazine ve Dig Ticaret Milstegarlaigai'nca Lylil 1990'da
yayinlanan yazida bu komitelerin uygulanmasina ge¢ilen tari-
fe serbestisi sistemi iginde danigmanlik ve sektérin gn an-
da en bliylik eksikligi olan veri tcplama g@revini yerine ge-
tirmekle yiliklimlU tutulduklari, zorunlu sigortalar ve hayat
sigortalarinda fiyat tesbiti konusunda ¢aligmalarini slirdii-

recekleri belirtilmigtir.

- Tiirkiye Sigorta ve Reaslrans Jirketleri Birligi

7297 Sayili kanunun %6, maddesine gire kurulan Tir-
kiye Sigorta ve Reaslirans $irketleri Birligfi 1987 yalanda
yapilan kanun degigikligiyle hiikmi gahsiyeti haiz bir kamu
kurumu nitelifinde bir meslek kurulusu halini almig, Birli-

fin organ ve secimleri de yargi gtzetimine tabi tutulmustur.

Birlifin organlari; Birlik Bagkani, Genel Kurul,'Yb—
netim Kurulu, Disiplin Kurulu ve Denetim Kuruludur. Yonetim

Kurulu,Birlik Baskani ile 9 asil 9 yedek ﬁyeden olugur.

Birligin ¢aligmalari,sigortacilik umeslefinin pelis-
tirilmesi, sigorta girketleri arasinda beraberlik ve yakla-

y1main temini, haksiz rekabeti Onleyecek tedbirlerin alinma-
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sinl amag¢lar. Birlik bu amagla sigortacilifi gelistirme ve
sigortacalik alaninda arégtlrma amacina yonelik kuruluslar
kurabilir, kurslar acabilir, seminer, konferans gibi eé%tim
faaliyetlerinde bulunabilir, Milistesarligin izni ile tiizel
kigiligi haiz sigortacilikla ilgili bilirolar olusturabilir.
Memleket i¢inde ve disinda sigortacilikla ilgili meslek ku-

ruluglarina Uye olabilir.

Birlik 7397 sayili kanunda dilizenlenmesi Sngériillen
yonetmeliklerle ilgili goriglerini hazirlayarak Ulstesar-

liga sunar.

Sigorta ve Reaslirans Jirketleri Birligi'nin organla-
rinin gorevleri, ¢aligma ve esas ve usulleri ile kararlarin
uygulanmasi ve diger hususlar Birligin pOriisi alinarak Bag-
bakanlik Hazine ve Dig Ticaret Mistesarlifi tarafindan ha-

zirlanan ytnetmelikte belirlenir.

6- L'URKIYL'DE SIGORTA PAZARININ GENISLETILMESD IcIN
NELER YAPILABILIR?

Bati'da sigorta pazari artik doyum noktanlna erismis
durumdadir. Tirkiye'de ise kigi bagina prim Bati ile karsi-
lagtirildaginda aradaki farka bakilarak daha yapilacak gok
geyin oldugu stylenebilir. Tlrk sigorta sektorlinde Tirk e-
konomisinin gelecegi a¢1s1ndan kullanilmayan biylk bir po-
tansiyel mevcuttur. Tilirkiye gibi enflasyonun yUkSek ve fon
kaynaklarinin kit oldufu bir ilkede ekonominin gelecefii ve
istikrari agisindan sigorta‘sektérﬁnUn gelistirilmesi kagi-

nilmaz olmaktadar.
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Tirkiye'de sigortacilak ferdi sigcrtalar ile gelige-
bilir. Ferdi sigortalar fazlalastirilirken Bati'lilarin
sektori-geligtirilebilir. Teknik listiinlitkten kasit daha kap-
samli bir poligenin sunulmasi, pazarlama y&ntemlerinin daha
etkin olmasidir. Sigorta girketleri 6zellikle sivil riziko-
lari kapsayan sigortalari genig kitlelere yaymayl hedefle-
melidirler. Halk sigorta hakkinda bilinglendirilmeli ve effi-
tilmelidir. Sigorta bilinci yayildipgi siirece siporta gelise-
cektir. Bu amagla tim girketler lreticiyi ve misteriyi epit-
me etkinliklerine yonelmelidirler. Sigortayi topluma tanit-
mak ve benimsetmek igin her tilirli imkani kullanmalidirlar.
Reklam bltgelerini birlegtirerek, genel talebi gelistirici
uzun sireli reklamlara tlm medyalari kullanarak vapmalidir-
lar. TRT, basin ve kamu yonetimine de bu konuda gorevler
digmektedir. Elbirligiyle sigortanin yararlari halka anla-
talmalidair. $irketler var olug nedenlerini gérev ve amagla-
rinl tekrar gtzden gegirmelidirler. Organizasyonlarini, pa-
sarlama anlayigina ve hizmet sektdrline uygun olarak yeniden
diizenlemelidirler. Pazara verilen poligenin pazarain ihtiyag-
larina uygun olmasi saflanmalidir. Halen iilkemizdeki sistem
g¢irketler lehinedir. Oysa 1950'lerden beri gelismis llkeler-
de faaliyetlerin miligteriye doniik hale getirilmesi gtrisi ha-
kimdir. Sigorta girketleri faaliyetlerini miigteriyi temel
alarak yerine getirmeli onlarin ihtiya¢ ve isteklerine hiz-
met etmelidirler. Sigorta hizmetleri masa basinda depil,

migterinin ayagina gidilerek satilmalaidar. Migterinin ne
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istedigi bilinerek yola ¢ikilmali ve onun tatmin edilmesi
amaglanmalidar. Migteriye iyi hizmet vérecek uwzman perso-
nel, acente ve eksperler yetistirilmeli, asil hizmetin ya-
ninda sunulan ve rekabet unsuru olan yvan hizmetlere (da-
nigmanlik gibi) ®nem verilmelidir. insan faktorinin Snemi

miigteri, personel, acente ve eksper olsun unutulmamalidir.

Turk sigorta sekttriiniin geligtirilmesi icin modern
pazarlama ve tanitim sisteminin kurulup yayginlastirilmasai
gerekir. Bunun i¢in, yetismig, bilgili, sigorta efitimin-
den ge¢misg sigorta pazarlayicilari kullanilmalidir. Bunlar
her tuirli defigiklikleri miisterilerine aninda u1a$tlfabile—
cekleri, daha fazla alternatiflere karsi kendilerini hazir-
lamalar: ve devamli hareket halinde olmalari nedeniyle si-

gorta sektorline olumlu katkilarda bulunabileceklerdir.

Sigorta girketleri hayat ve emeklilik siporta tir-
lerini tanitici, ©zendirici kampanyalarini difer branglar
ig¢in de sirdirilirlerse Tirk siportacilifinan gelismesi yo-

nliinde olumlu adimlar atilacaktir.

Halkla iligkiler, propaganda, reklam, tanitim ve
bilinglendirme faaliyetleri ortak olarak ve biiyiik Bthe]er-
le yapilmaladar. Bu amag¢la yillak cirolarin belli bir yiz-
desi Tlirkiye Sigorta ve Reasiirans virketleri Dirli®i nez-
dinde kﬁrulacak bir fona ayrilmalidir. Sektdr bazinda yapi-
lacak ortak tanitimi takiben, halka sigortaya gekmek igin
sigorta girketleri her tlirli gecerli yontemleri kullanmali-
dirlar. OrnefFin, bankalarin gegmiste halki bankaya aligtir=-

mak ig¢in kullandiklara yﬁntemlef kullanilabilir. Piyango,
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¢ekilig, sigortaliya kat, televizyon, otomobil gibi arma-
ganlar veriiebilir. Ssirketler her yil bir &nceki yila ait
net k8rlarinin belli bir ylizdesini bu amagla sigortalilara
ikramiye olarak dafitabilirler. Buna imkan vermeyen ﬁevcut
yasa defigmelidir. Ulkemizde huglin yasanan mevduat aligkan-
111 birden bire olmamigtir, bankalar yillarca ev, konut
vererek ¢ekiligler tertip ederek halki banka gubelerine

aligtarmigslardir. Boylece gegmigteki bu tiir girisimlerle

mevduat hacmi bugiin trilyonlarla ifade edilmektedir.

Diger taraftan sigortacilifin bir giliven miessesesi
oldugu her zaman goz Onlinde bulundurularak hizmetin kalite-
si ve ¢egidini arttiracak yontemler bulunmalidir. Du amagla
Ulkemizde uygulanmayan sigorta tiirleri tanitilip uygulanabi-
lir. Ancak Tirkiye'de mevcut sigorta tiirlerine bakildiFinda
Bati'da uygulanan hemen her tilir sigortanin Ulkemizde ihti-
va¢ duyulmamasi, mevzuat, hukuki uygulamalar, aligskanlaiklar
nedeniyle sigortalinin kendini emniyete alma zorunlulufunu
duymamasidir. Ornefin, bugln Ulkemizde gok av gellgmiy olan
sorumluluk sigortasi tiirlerinin yayganlagmamasinin ncdeni,
tamaniyle, sorumluluk sigortasi yaptirmasi gerekenlerin, uy-
gulamada sorumluluklari dolayisiyla genelde hic bir tazminat
6demek zorunda kalmamis olmalari ve hu ylzden sigortaya bag-

Vurinaya ihtiyag¢ hissetmemeleridir.

Sigorta pazarinin genisletilmesinde, iyl disiinlilmis
mecburl sigortalarin kcnulmasinin sektire biiyiik hir katkisi
clacaktir. Mecburi sigortalar pazari arttirir ve sigortaya

kitleye tanitir. Ancak mecburi sipgortalar tilkenin gergekten
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ihtiyag duydugfu alanlarda konulmali ve siki gekilde denet-
lenmelidir. Ulkede hig uygulamasi olmayan alanlarda konu-
lacak sigorta, ilgiliye prim ¢demede yiik tegkil edecek ve
tamamen’ ters etki ile kitleyl sigorta fikrirden sofFutacak-
tir. Ayrica mecburi sigortalar sorumluluk sigoirtalarinin
disina yayilmamalidir. Aksi takdirde 0zel sigortacilifan
temelinde yatan gonidlli tasarruf ilkesi ortadan kalkmig
olur. Halkin sigortaya katilimi bilingli ve gtniillii olmali-
dar.

Sigbrta girketleri fiyat rekabeti yerine hizmet re-
kabetine gitmelidirler. Hizmet rekabeti sigortaci ile si-
gortala biraraya geldifi anda baslar ve hasar Cdemeye ka-
dar devam eder. Hizmet rekabeti poligeyi ¢abuk, seri ve
dogru bir gekilde diizenlemek, teminati dofru, sigortalinin
ihtiyacini tatmin edecek gekilde verebilmek ve verilen te-
minatin kargiligi olan hasari gabuk ve etkili bir gekilde
odemektir. Ulkemizdeki sigorta sirketlerinin mali biinyele-
ri zayif oldufu ig¢in, bir hasar aninda hiitiin yasal engelle-
ri uygulayip teminati en azindan geciktirmeye veya Cdememe-
ye galigmaktadairlar. Boyle bir uygulamaya tahi clan kigi=-
ler de mecbur kalmadiklari siirece bir daha sigorta girketi-
ne gidip sigorta yaptirmak istemezler. lyi, kaliteli hizmet
verildiginde sigortaya olan talep de artacaktir. Kaliteli
hizmet verebilmek.igin gsigorta sirketleri mali yapilarini
gli¢lendirmelidirler. Mali yapilari saflam olan girketler
etkin bir sigortacilik yapma imkanini elde edeceklerdir.

virketlerin aktiflerini gayrimenkullerin yaninda daha fazla
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menkul kiymetlere tahsis etmeleri sigortacilifin ve serma-

Ye piyasasinin geligmesi agisindan faydali olacaktar.

Tlrkiye bir taram Ulkesi oldufu halde tarim sigonta-

lari gok geri durumdadir. Oysa lilkemizin % 90'i tarimcidir.

Toplam prim hasilati iginde taraim sigortalarinin paya

o’
7Y

in altindadir. Halbuki tarim sigortalari uygulamaya konulur-

sa ¢ift¢inin maruz kalacagi dolu, don, seylap, hayvan Glimi

hagere ictilasa,
alinmis olacakta
tadir. Taram sig

gigorta tiiriine e

Artik sig
GlUnki eger bir U
menkul sermaye g
gekilde girmigse

yere gelecektir,

Bazi yassg
gelemez. Sigorta
toplunun bilingl
tirilmesi egitim
gortanin ne olduy
sigorta dendipi
IV- ANADOLU ANON

PAZARLAMA FA

Genel ola

nin bir degerlen

toriinde Snemli 1

kuraklik gibi bir dizi risk giivence altina
.r. Bugln 8-10 girket tarim sigortasi yapmak-
ortalarinin gelistirilmesi, girketlerin bu

filmeleri gerekir.

ortacilik uzun slire geri planda kalamaz.
llkede bankacilik hir yere gelmisse, artaik
iyasasl veya borsalar menkul piyasaya hir

» bunun diger bir dali olan sigorta da bir

1l tedbirler almakla sigortacalik bir yere

nin belli bir dilizeye gakmasi igin 8ncelikle
enmesi gerekir. Sigorta bilincinin yerlegs-
ve Ofretim siralarainda basgslatilmaladir.Si-

£u, nasil yapilmasi gerektifFi, neye nicgin
bireyleré anlatilmalidar.

M TURK SICORTA SIRKETINDE YATILAN
ALIYETLERI

rak Tlrkiye'deki sigortacilik faaliyetleri-

dirmesi yapildlktan sonra Tiirk Sigorta Sek-

ir yeri olan Anadolu Sigorta Jirketi ince~-
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lenmigtir. Tirk Sigorta Sekt&riinde toplam prim hacminin
% 40'1n1 gerceklegtiren lig¢ bliyiik sirketten biri clan ve
YL7'lik pazar payi ile difer sirketlere gtre ilk sirada
yer alap s8z konusu girket bu haliyle pazarlama faaliyet-
leri agisindan incelemeye defer bulunmus ve pazarain timii

hakkinda bir fikir verebilecefi kabul edilmigtir.

Anadolu Anonim Tirk Siporta Sirketi 1925 yalinda
Turkiye Is Bankasi tarafindan kurulmugtur. Kurulusundan
bu yana yangin, kaza, hirsizlik, hayat, kara ve deniz nak-
liyati sigortalarini yaparak faaliyetlerini siirdirmekteydi.
1990 yilinda hayat brangi sirketin blinyesinden ayrilarak

Anadolu Hayat Sigorta Sirketi kurulmustur.

virketin 1990 yilina ait finansal durumunu 1989 ile

kargilagtirmala olarak gisteren bilgiler styledir:

(Milyon TL)

1989 1990
Teknik KArlar . %0.180 58.142
Mali Gelirler : 10.165 15.%69
Toplam : 40.345 73.511
Giderler s 34,130 57.%24¢
K&r : €£.215 16.1€5
Kér/%r%m Gelirleri: 3 4
%

yirket toplam prim gelirlerinin ¥ 7€'sini hiinyede
birakmig, kalanini reaslirdrlere devretmigtir. Odcnen taz-
minatlarin prim gelirlerine crani % 20 clarak rergekleg-

migtir.
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1990 yili sonu itibariyle girkette 430 kigi istih-

daim edilmektedir.

$irketin Ankara, Adana, Izmir, Bursa, Karadeniz
Erefili olmak lizere € gubesi, yaklacik 500 acentesi (banka

hari¢) bulunmaktadar.

girketin 1990 yilinda faaliyette bulundui'n sigorta
dallarinin bir ©nceki yilla kargilastirilmala istihsal so-

nuglari agafidaki tabloda gisterilmigtir.

(Milyon TL)
Artig Orana

1989 1990 Artag %)
Yangin 41.372 58.288 16.91¢ 41
Nakliyat 15.352 22,569 7.217 A7
Vaza 59.%48 119.7€5 €0.417 102
Jdak.Mont. 10.19% T.733 -2. 461 -
Ziraat 754 1.882 1.128 150
Toplam 127.019 210.237 83,217 66
llayat 7€6€.150 182.52C 10¢.%76 140
Toplam 203,170  392.763  189.593 93
400 Milyar
300
200
100 |
0 — | |

1986 1987 1988 1989 1990
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girket ytnetiminin pazarlama ile ilgili ptris ve faa-

liyetleri gu bigimde Gzetlenebilir:

i- $irketin pazarlama anlayigi: Serbest tarifenin ge-
tirilmesiyle artan rekabet ortaminda pazarlamanin gereklili-
£ine inanmaktadir. Pazarlamayi bir aragtirma, planlama ve
denetim faaliyeti olarak gtrmekte, hedeflenen prim miktarla-
rina ulagmak i¢in pazarlama faaliyvetleri zorunlu giriilmekte-
dir. Bu nedenle genel midiirliife bagla olarak bir pazarlama

b&limi olusturulmustur.

Sistem igerisindeki subeler ve sirkete bagfli olarak
galigan acentelerin her biri i¢in satig tahminleri ve kérli-
1lik hedefleri belirlenmektedir. Ayrica toplam ve branslar

itibariyle artig hedefleri saptanmaktadair.

Sirket pazarda'basarlll olabilmek igin yeni hizmet-
ler, nitelikli eleman, acente tegvik komisyonlari, hasarin
tdenmesinde slirat, reklamcilik, halkla iligkiler, satig pro-
mosyonlari ¢abalarinin Snemli oldufunu bilmektedir. Migteri-
lerin ihtiyag¢larini giderecek, onlaran karsi kargiya bulun-
du’u risklerin hepsini kapsayacak gekilde hizmet vermeye

galigmaktadar.

Sigorta hizmetlerini genis mligteri kitlelerine ulag-
tirabilmek i¢in acentelik tegkilatinin Onemli oldufuna ina-

narak, acente sayisini arttirmaktadar.

ii- Sirketin migteri davranislarini etkilemeye yine-
lik ¢aligmalari: S$irket, satin alma davraniglarini nelerin

etkiledifine y&nelik arastirmalar yapmamaktadar.
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Sirketin miisteri davraniglarini etkilemek ve olvumlu
bir imaj yaratmak amaciyla bazi sosyal ve halkla iligkiler
gabalari vardir. Fuarlara katilmakta, birtakim sanat etkin-
liklerini dizenlemekte, yat yarlslarl gibi sportif faali-
yetleri desteklemekte, sigortacilikla ilgili seminerlere
katilmaktadir. Ornegin, her yil Anadolu Sigorta Agik Tenis
Turnuvasini diizenlemektedir. Bu ¢alismalarla girketin adi-

ni duyurmaya ¢aligmaktadar.

iii~ Personelin ve acentelerin pazarlama efitimi:$ir-
ket personeli ve acentelerin sigortacilik ve pazarlama egi-
timi i¢in girket blinyesinde egZitim programlari diizenlenmek-
tedir. Kaliteli personel yetigtirmek amaciyla list dlizeyde
goérev alacak personel sigortacilik eZitimi igin yurt dagai-

na gonderilmektedir,

1990 yilinda personel programlérl 154 kisinin kata-
limi ile 2238 saat yurt i¢i ve 50 glin yurt digsi olarak ger-

ceklegmigtir.

Sigortalilara daha iyi hizmet sunmak amaciyla sube-
lerde gergeklegtirilen Bolgesel Acente Efitim Seminerleri-

ne toplam 324 acente katilmistar.

Bolgesel seminerler merkezde de uygulanmig, yeni
agilan acenteler ve mevcut acentelerin brang efitimi istek-
leri gdz Online alinarak merkezde haftada bir slreli effitim
programlari gergeklegtirilmigtir. Ayrica sirketin acentesi
olan Digbank ve Ig Lankasi subeleri igin sigortacilikla il-

gili egitim programlara diizenlenmigtir.
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iv- Finansal hizmetler sektOriinde artan rekabet kar-
gisanda girketin izledigi politika: girket,miisterilerine
daha hizli hizmet sunabilmek, rekabette listiin duruma gege~
bilmek i¢in bilgisayara gegmigtir. Acentelerin bilgisayar
aglyla girkete baflanabilmesi- i¢in ¢aligmalar devam etmek-
tedir. Yeni hizmetler geligtirme g¢aligsmalari da sirmekte-
dir. Acentelere hasar Odeme yetkisi gibi birtakim yetkiler
verilerek rakiplere karyi Ustinliik saflanmaya galigilmak-
tadair.

Sirket yeni yatairaimlara girmigtir. Cesitli sektor-
lerde 44 istiraki bulunmaktadir. Sirket istirakleriyle re-

kabet konusunda k&rla bir duruma gegmeyi planlamaktadar.

Migterilerin ihtiyag¢larinin en iyi sekilde karsgila-
nabilmesi ve daha fazla migterinin sigorta hizmetlerinden
faydalanabilmesi amaciyla girket Ozel acentelerin yaninda,

banka sube acentelerini de kullanmaktadir.

v- Jirketin hedef pazari ve tzellikleri: Jirket tiim
pazar yontemini benimsedifi ig¢in hedef pazari ¢ok genis ve
gegitli gruplardan olugmaktadir. Sirketin hedefleri gubele-
re ve acentelere gtre deéigiklik gistermektedir. Merkez ve
gubelerin hedef pazari daha ¢ok biiyllk igletmelerden olug-
maktadir.

Sirket, istiraklerine de sigorta hizmeti vermektedir.

Hedef pazarin seg¢iminde tiim pazar ytntemini uypgula-
makta genig bir acentelik tegkilata olugturarak tiim pazara
hizmet sunmaktadir. Jirketin bu ycntemi benimsemesinde sun-
dufu hizmetin ©zellipi, pazarin vapisi ve rekabet Bnemli

rol oynamigtir.
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vi- Pazar bélimlemede temel alinan ilkeler: Sirket
razar bolumlemede migterilerin dzelliklerini (Dndlistriyel
kurum, ticari kurum, bireyler), talép ettikleri hizmetlgri
(kuyumcular sigortasi gibi) ve cofrafik bdlgeleri temel al-
migtir. Cografik bdllmlemede 3ehirler, sube mlidirliklerine
bafli olarak gruplandirilmigtir. Crnefin, Bursa Subesi Ba-
likesir, Canakkale, Eskigehir, Bilecik, Kiitahya grubunda

yer almaktadir.

Cirketin Adana, Ankara, Bursa, lzmir ve Karadeniz

Eregli olmak lizere 5 gubesi bulunmaktadir.

vii- Sirketin pazar bolimlemeden bekledigi faydalar:
$irket pazar bollimlemesine giderek miigterilerin istek ve
ihtiya¢larini daha yakandan izlemeyi, onlara sigorta hiz-
metlerini tanitmayi, kolay anlayabilecekleri tiirde Uriinler
sunmayil, bunlara bagli olarak hizmet karmasini olusturmayl
ve acenteleri bu yodnde efiterek daha kaliteli ve etkin hiz-

met sunabilmeyi amaglamaktadir.

viii- $Sirkette hizmet karmasaiyla ilgili uygulanan stra-
tejilef: Jirket sunulan hizmetlerin arttirilmasina, hizmet
karmasinin nitelik x¥e nicelik yodnlinden geligtirilmesine
¢aligmaktadir. Yeni polige tilirleri ve paket poligeler hiz-
met karmasina dahil edilerek hizmet karmasi genigletilmek-

tedir. Ornefin, saglik sigortasi.

Sirket rekabet ortaminda yeni hizmetler geligtirir-
ken var olan hizmetlerin de kalitesini arttarmaya ¢aligmak-

tadir. Hasar aninda tazminat zamaninda ve tamn olarak Sden-
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mekte, ne tlr risklerin teminat altina alinabilece/*l1 sipor-
taliya anlatilmakta, sigortali ile devamla diyvalog halinde
bulunulmakta, yeni lrlinler hakkinda hilgi verilmekte ve te-
minatlar glinlin kogullarina uygun hale getirilmektedir; Dé~'
nigman kadrolari ile migterilere en iyi hizmet verilmeye

galigilmaktadair.

ix-~ $irkette hizmetlerin belirlenmesi ile ilgili yapi~
lan ¢aligmalar: 1990 yilinda serbest tarife sistemine gegil-
mesiyle sirket hizmet fiyatlarini kendisi belirlemeye basla-
migtir. Fiyatlama teminat altina alinan riskin biyiikliigiine
gore yapilmaktadir. Subeler ve acenteler igin geqerli ola-
bilecek bir tarife hazirlanir ve bu tarifeve gtre sigorta
fiyati belirlenir. Fiyatln belirleanmesinde hasar/prim orani

dikkate alinair.

X~ $irketin dagitim kanallari: Jirketin bajlica da-
gi1tim kanallari yurt ¢apinda faaliyet gtsteren acenteleri
ve banka §ubeleridir. 500'den fazla acente ve 9¢8 banka su-
be acentesi, A tipi ve B tipi acente olarak miisterilerine
hizmet sunmaktadir. Sirketin acentelifini yapan bankalar
sunlardir:

- Tiirkiye lg Bankasi A.S.

- Arap-Tlrk Bankasi A.S.

- Birlegik Yatairim Bankasi A.§.

- Sinal Yataraim ve Kredil Bankasi A.O.
- Tiirk Dig Ticaret Bankasi A.S.

- Tiirkiye Sinai Kalkinma Bankasi A.§.

xi- Sirketin satig ¢abalari: $irketin satis ¢abalari

kigisel satig cgabalari, reklamcalik, halkla ili$kiler ve



diger satig cabalari olarak 4 grupta incelenebilir.

Kisisel satis ¢abalari acenteler ve danigsman kadro-
su taraflndan ylriitilmektedir. Bu satis gabalari miigterinin
ayafina-gidilerek silirdlirlilmektedir. Bliyik isletmelere ziya-
retler yapilarak bunlaran girkete sigorta yaptirmasi sag-
lanmaya ¢aligilmaktadir. Bu ziyaretler devamli kilinarak
migterinin girkete baglanmasi, hizmetten tatmin olmasi saf-

lanmaktadair.

Acenteler topladiklari prim lizerinden komisyon al-
maktadirlar. Komisyonlarin list sainiri Hazine ve Dig Ticaret
Mistegarlifi tarafindan belirlenmektedir. Acentenin A veya
B tipi olmasina gbre komisyon degigtifi gibi prodiliktorlerin

komisyonu da.farklidir.

girkette reklamcilik galigmalari pazarlama boliimline
bagli olarak basin, reklam ve halkla iligskiler danagmanli-
ginca ylritilmektedir. Reklamlarin hazirlanmasinda Manajans
Thompson Reklam Igleri ve difer €zel reklam ajanslarlyla ca=-
11511mgktad1r. Sirketteki reklam daniagmanlifi ise reklam
amag¢larinin belirlenmesi, sonuglarin defferlendirilmesi ve
reklam projelerinin deferlendirilmesi g¢aligmalarina yapmak=-
tadar.

Reklam kampanyalari ile girket ve hizmetlerinin ta-
nitilmasl , hizmetlerin faydalari vurgulanarak kullanimanin
arttirilmasi ve girketin imajinin tanitilmasi ama¢lanmakta-
dir (I¢lerinden Biri Anadolu Sigorta®li). Reklam biitgesi
pazarlama bolimi tarafindan hazirlanip genel mudlrlikge onay-

landaiktan sonra yiriirliife girmektedir.
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Jirketteki halkla iligkiler faaliyetlerinin temel
amaci girket lehine giiven, itibar ve sempati yaratmaktir.
Bu amagla ¢egitli organizasyonlar dlizenlenmekte, acente-
ler seminerleri yapilmakta, ¢egitli fvarlara istirak edil-
mekte, sanat sergileri ac¢ilmakta, yat yariglari gibi spor

oyunlaria dizenlenmektedir.

Yapilan reklam ve halkla iliskiler faaliyetleri ile
acentelerin de girkete gliveni, baglilifi arttirilmakta,sun-

duklari hizmetlerin satiga kolaylagmaktadair.

Sirket difer satig ¢abalarini,satis yerinde sergile-
me ve migterilere hediyelér vererek yerine getirmektedir.
Sunulan hizmetlerin ve bunlarin fiyatlarinin tanitilmasa
amaciyla acenteler, genel merkez ve gubelerde afigler ve
broglrler kullanilmaktadir. Acentelere 1gikli tabelalar,

reklam panolari gbnderilmektedir.

xii- Sirkette yapilan pazarlama planlamasi ¢aligmala-
ri: Sirkette pazarlama planlarinin hazirlanmasinda bilgi
akigl agagidan yukariya dogru olmakta ve planlar genel mi-
dirlikge yapilmaktadir, Pazarlama planlari olarak branglar
itibariyle ve acenteler ig¢in yallak proditksiyon hedefleri
belirlenmektedir. Ayrica prodilksiyon artig hedefleri belir-
lenmektedir.

xiii- girketin Orgiitlenme big¢imi: {irket yari-merkezi
bir orglitlenme bigimini benimseyerek btlge temeline gore
orgitlenmigtir.

Sirkette yonetim kurulu en yetkili birimdir. Denet-

¢iler ytnetim kurulune bagFli olarak galigmaktadir. Genel
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midlir ydnetim kurulunun ayni zamanda bir lyesi olarak bu
kurula kargl sorumlu olarak ¢alismaktadir. Genel miidliriin
altinda genel miidiire bafli 5 genel midiir yardimcasa gﬁr?v
yapmaktadir. Genel midlr yard1m01lér1n1n altinda da ilgili

bslim midiirleri ve gefleri yer almaktadair.

Acenteler faaliyet gtsterdifi bOlgeye ve gehire go-

re gube veya merkeze bagli olarak g¢alagirlar.

Sirkette bir pazarlama bolimi bulunmaktadir. Basan,
reklam ve halkla iligkiler departmani alt departman olarak

pazarlama bolimiine bagli olarak galigmaktadir.

xiv- Sirketin pazarlama denetimi: Jirketin pazarlama
denetimi subelerce merkeze yollanan aylik ve haftalik ra-
porlama sistemiyle yapilmaktadir. Jubelerden gelen acente-
lere ve pubeye ait aylak ve haftalik basari durumlari mer-
kezde incelenerek sonuglar subelere ve acentelere bildiril-
mektedir. Ayrica yillak bagari durumlari da incelenmekte-
dir. Gorilen olumlu ve olumsuz sapmalarin nedenleri arag-
tirilarak gereken dlzeltici Unlemler alinmakta, gerekli
uyarilar ve dnlemler raporlar halinde gubelere ve acente-

lere bildirilmektedir.

Ote yandan denetg¢iler yardimiyla da yaillik denetim

¢aligmalari slrdlirilmektedir.



V- SONUG VE ONERILER

' Tiirk Sigorta Sektoriine pazarlama kavraminin yeni gir-
mig olmasi nedeniyle sigorta girketleri pazarlama faaliyet-
lerini yeni yeni yerine getirmeye baslamislardir. Serbest
diizene gegilmesiyle artan rekabet karsisinda sigorta girket-
lerinin bagarili olabilmeleri pazarlama c¢abalarini etkin bir
bi¢imde yerine getirebilmelerine bagflidir. Sigorta sektdrin-
de pazarlama yeterli bir acente organizasyonunun kurulmasi
ve hasarin tam ve zamaninda ddenerek yaratilan oclumlu imaj-
la prim artisi saglamaktan ibaret defildir. Pazarlama sigor-
ta satigindan once baglayan ve ©zellikle sigorta satildik-
tan sonra devém eden genig kapsamli bir kavramdir. Sigorta
sirketleri sigorta hizmetlerinin pazarlamasinda bu gotriigten
yola'Q1kma11 ve akilci pazarlama politikalarayla isletﬁgnin
yaplsina ve pazarin o6zelliklerine uygun hedefler belirléye—

bilmelidirler.

Sigorta hizmetleri elle tutulmazlar, gizle gtrilmez-
ler, agairlaklari ve boyutlari yoktur. Migteriye sigorta hiz-
metini temsil etmek Uzere bir kapit pargasi verilir. Bu ka-
Fi1t pargasl kargilifinda miigterinin gelecekte kargilagabi-
lecegi risklerin yol agacail hasarlar teminat altina alin-
m1g olur. Sigorta gelecefe yoOnelik bir iglemdir. Sigortanan
iglevini yerine getirebilmek i¢in istenmeyen bir olayin ger-
ceklegmesi gerekir. Blitun bu Czellikler sigortanin pazarla-
masinl giglegtirir. Sigorta sirketleri bu zorluklarin iliste=-
sinden gelebilmeli, sigorta hizmetlerini ¢ekici hale geti-

rebilmelidir. Burada pazarlama devreye girmektedir. Sigorta
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Sirketleri etkili pazarlama ytntemleri ve teknikleri kulla-
narak sigortanan faydalarini vurgulamali, halkin sigorta

ihtiyag¢larini ortaya ¢ikartmali ve bu ihtiyag¢lar giderilme-
den onlarain gliven ve huzur i¢inde olamayacafini hatirlata-

rak sigorta hizmetini ¢ekici hale getirmelidirler.

Pek ¢ok kigil sigorta ihtiyacainin farkinda defildir,
farkinda olsa bile bu ihtiyaci gidermek i¢in herhangi bir
caba sarfetmez ve sigorta satin almayi erteler. Iste bu

ylizden sigortanain pazarlanmasi gerekir.

Sigorta pazarlamasi mﬁgteri.ihfiyag ve isteklerinin
belirlenmesiyle baglar. Glinkl pazarlama kavraminin odak
noktasinl miisteri ihtiyag ve isteklerinin doyurulmasi olug-
turmaktadir. IThtiya¢ ve istekler belirlendikten sonra bun-
lari doyurmaya yonelik hizmetler Uretilir. Pazarlama ile
ayni zamanda sigorta talebi ytnetilebilir. Bunun i¢in si-
gorta miigterisinin satin alma davraniglari incelenmeli ve
satin alma davraniglarini etkileyen sosyal ve psikolojik
faktdrler belirlenmelidir. Ulkemizde sigorta girketleri ta-
rafindan sigorta satin alma davraniglarani nelerin etkile-
difine dair bir arastirma heniiz yapilmamigstar. Bu aragtir-
manin yapilmasiyla sigorta girketleri hedef pazari olustu-
ran migsterileri daha iyi taniyabilecekler ve pazarlama ey-

lemlerini buna gdre ycnlendireceklerdir.

Aragtirmadan elde edecekleri bilgilerle, sigorta
pazarindaki belirsizligi azaltarak pazarlama kararlarinin
dogruluk derecesini arttirabilecekler, sigorta migterisi-

nin ihtiya¢ ve isteklerini doyurmaya yonelik hizmetler
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geligtirebilecekler ve pazarlama faaliyetlerini denetleye-
bileceklerdir. {flkemizde sigorta potansiyelinin ancak % 10
uoun kullanalabildigi gz Onlinde bulundurulursa bu aragtir-
manin ne kadar gerekli oldufiu ortaya g¢ikmaktadar. Siéoréa
bilincinin yerlegtirilmesi, sigortanin genis halk kitlele-
ri tarafindan taninabilmesini saflamak amaciyla bu arastir-

madan elde edilecek veriler kullanilmaladar.

Sigorta girketlerinin pazarda bagarili olabilmeleri,
daha blylik pazar paylari elde edebilmeleri yeni sigorta
hizmetleri geligtirebilmelerine bhagli oldufundan girketler
bu konuya ®nem vermelidirler. Serbest sisteme ge¢ilmeden
cnce sigorta sektoriindeki rekabet daha cok fiyat rekabeti-
ne dayanmaktayken serbest sisteme geg¢ildikten sonra hizmet
rekabetihanem kazanmaya baglamisgtir. Migterilerin yeni ih-
tiyag ve isteklerini kargilamak lizere yeni hizmetler, yeni
paket poligeler geligtirilmektedir. Ulkemizde sigortacila-
fan ferdi sigortalarla geligsebilecefi gergefinden harcketle
sigorta girketleri tzellikle sivil rizikolari kapsayacak
yeni poligeleri glindeme getirmektedirler. Ornefin, saplak
sigortasi, emeklilik sigortasi, k8r payli hayat sigortasa,
dovize endeksli hayat sigortasa gibi. Bunun daginda ticari
ve endlictriyel riskler i¢inde otel paket poligesi, hali sa-
halarla ilgili polige, benzin istasyonlariyla ilgili polige

vb. gibi yeni poligeler dlzenlenmektedir.

Hizmet karmasi sigorta girketleri tarafindan gelis-
tirilen yeni hizmetlerin yani saira devlet tarafindan zorun-

lu olarak uygulamaya konulan mecburi sigcrtalarla da genig-
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lemektedir. Mecburi sigortalar liglincii kisilere karsi sorum-

luluktan dogan sigortalardar.

Sigorta girketleri tarafindan sunulan hizmetlerin
yagam slireglerine bakildiginda heniiz tanitma ve geligme asa-
masinda olduklari gériiliir. $irketlerin pazarlama strateji
ve ¢abalarini buna gdre olusturmalari gerekir. Hizmetler ta-
nitma ve geligme agamasinda olduklarindan sirketlerde hizmet
karmasinin daraltilmasi ile ilgili g¢galigmalar yapilmamakta-
dar.

Mﬁ$terilerin gozlinde rakiplerine gére farkli bir imaj
olugturabilmek amaciyla sigorta girketleri hizmet farklilas-
tirmasina gitmektedirler. Ancak bu g¢abalari yerine getirecek
yeterli kalitede uzman personel ve acente yoktur. Sirketle-
rin bu konuda verdikleri egitim yetersizdir. Uzman personel
ve acente yetigtirmeye daha fazla Onem verilmeli ve kapsamli
bir egitim programi hazirlanarak uzmanlarin sayisi arttiral-
malidair.

Sigorta poligeleri anlagilmaz bir belge olmaktan ¢ik-
mali, genel gartlarin bulundufu b&liim normal bir insanin an-
layabilecegi bir dille ve okunakli bir bigimde yazilmaladar.
Hazairlanan poligeler paket iginde sunularak béyle muhafaza

edilmesi saflanmalidar.

Daha tnceleri sigorta fiyat tarifeleri Ticaret Bakan-
ligi'nin Ongdrdligl ve her branga ait tarife fiyat komitele-
ri (6rnegin, kaza fiyat komitesi gibi) tarafindan hazirlan-
maktaydi. 1990 yilinda serbest tarifeye gegcilmesiyle sirket-

ler kendi fiyatlarini kendileri belirlemeye baglamiglardir
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ve komite gegerliliéini yitirmigtir. Bazi olaylarda yine
komiteye danisilmaktadir ama eski islerlifi kalmamigtar.
Cigorta fiyatlarinin hasar/prim oranini tesbit edilmesi
gerekir ki, bu da istatistiki ¢alagmalaran yap11m33151 ce=
rektirir. Oysa sigorta girketlerinde istatistik b&liimil yok-
tur, fiyat daha Once gergeklegmis primlere ve hasarlari gt-
re belirlenmektedir. Jirketlerin blinyesinde bir istatistik

bolimli kurulmali ve fiyat istatistiki ¢alismalarain sonucun-

da saptanmalidir. Primler tarifelere gtre belirlenir.

Sigorta girketlerine fiyatlama kararlarinda serbest-
1lik tanlnmaélyla girketler pazarin istek ve ihtivaglarina
daha gabuk cevap verebilmektedirler. Ancak serbest tarife-
ve gecilmesiyle girketler fiyat kirma yarigina girmisler-

dir ve bu durum gelecekte girketlere zarar verebilecektir.

Sirketlerin dagitim kanallarini acenteler, prodiktér-
ler, brokerler olu§turﬁaktad1r. Bunun yani sira girketlerde
danigman, migteri sorumlusu kavrami geligmektedir. Migteri
sorumlulari, danigman kadrolarinin geligtirilmesiyle miigte~
rilere daha yakin clunacak, onlarin istek ve ihtiyaglara
daha 1yi belirlenecek ve girkete baglilaklari arttairilabile-
cektir.

Acenteler en Onemli dafitaim kanallaridir, misterile-
re kargi girketi, girkete karsi migterileri temsil ederler.
Sigorta girketi ve acente birbirini tamamlar, girket bliylk-
lifiU ve tauinmigligiyla acenteye gic verir, acente de pazar-
daki geligmeleri, migterilerin defigen istek ve ihtiyaclari-

ni girkete bildirerek, girketin pazardaki gzl kulafi olur.
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Sirket ve acente birlikte uyum ig¢inde g¢alagirlarsa toplumu
sigorta konusunda bilinglendirebilirler ve toplumun defisen
ihtiya¢laraini yeni ve kapsamli poligelerle tatmin ederek si-

gortacilafi geligtirebilirler.

Diger yandan yetersiz acenteler sirkete ve sigortaci-
ya olan givenin sarsilmasina yol agarak sigorta sektorline:

zarar verebilirler.

Sigorta girketleri hatali acente segimi ile sektoriin
geligememesine sebep olmuslardir. Sirketlerin bu hataya on-
leyecek tedbirler almasi gerekmektedir. Sadece siportacilik
yapan acentelerin sayisi arttirilmali, bilyiik kuruluslara
kendi islerinden dolayi acentelik verilmesinden vazgegilme-
1i, bankalara acentelik verilmemelidir. Ayrica yeni atanan
acenteler sigortacilik ve sigorta pazarlamasi konusunda kap-

samlli bir gekilde egitilmelidir.

Acentelerin etkinlifinin arttairilmasa igin sigortay:
tanitmalarina yardimci olacak arag¢lar ve teknolojik gelizme-
ler girketler tarafindan saflanmali ya da bu konuda acente-

ye destek olunmalidir.

Tahsilat gorevi acentelerin lzerinden alinmaladair.
Tahsilat acenteler tarafindan yapildigindan buglin sigorta
girketleri hangi miigteriden ne kadar alacaél oldufunu hilme-
mektedir. Acenteler tahsilatla ufrasgsmaktan yeni miisteriler

aramaya, pazarlama yapmaya vakit bulamamaktadairlar.

Sigorta girketleri tarafindan dafitim kanallarinin
Ya da acentelerin sayisi arttiralarak sigortanin yurt ¢apain-

da yayzinlagtirilmasi saflanmaya calisilmaktadir.
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Dagitim kanalini olusturan acente, prodlktdr, bro-
ker ve danigmanlar arasinda bir catismanin olmadifi goril-
mektedir. Prodiiktirler acentelere bagfli olarak gallgmagta
dagitim kanallarinin hepsi sigorta girketlerinin prim is-
tihsalini arttirmayi hedeflemektedir. Bir acente hirden
fazla sigorta girketi ile c¢aligabilmektedir. Ama ayni bél-
gede galigan acenteler arasinda ister ayna uirket‘jqin ca-
ligsinlar isterse bagka girket igin ¢alagsinlar buyuk bir
rekabet vardir. Ayni girket ig¢in ¢aligan acenteler birbir-
lerine rakip clmadan girketin hedeflerine uypgun olarak ga-

lisabilmelidir.

Acente ve prodiiktorleri korumak, igbirlifl icinde
¢aligmalarini saflayabilmek amaciyla dernekler kurulmug-
tur. Brokerlik yaygin olmadigindan henliz bunlarla ilgili

‘bir dernek yoktur.

Sigorta gsirketleri sigortayi tanitmak, halki sigor-
ta konusunda bilinglendirmek amaciyla tUm gatis ¢abalari-
nl yerine getirmeye ¢aligmaktadirlar. Sigorta hizmetleri-
nin 6zellifi nedeniyle kigisel satisg ¢abalari siportaci-
likta ¢ok Onemlidir. $irketler kigisel satig ¢abalarana
gereken onemi vermeli, acente ve personelini kigisel sa-
tig ¢abalari konusunda bilgilendirmelidir. Miigterilerin
istek ve ihtiyag¢larinin belirlenip tatmin edilebilmesi
igin kargilaikli iletigim gereklidir.

Kigisel satig gabalari kigisel olmayan satisg c¢aba-
lari ile desteklenirse sigorta satigi kolaylasacaktir.Sir-

ketler bu amagla reklam ve halkla iliskiler faaliyetlerini
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yurlitiirler. Ancak reklam ve halkla iligkiler faaliyetleri-
nin etkinligini ©lgmek ig¢in herhangi bir g¢alisma yapilma-
maktadir. Etkinligi 6lg¢mek ig¢in bir galigma yapildipi tak-
dirde gerekli dUzeltici 6nlemler alanabilecek ve satislér

arttirilabilecektir.

Sirketler halkla iligkiler faaliyetlerini yerine
getirerek mlgterinin gbzinde olumlu imaj yaratmakta ve ya-
ratilan imajla satiglarini arttirmaktadir. Mlgterinin satan
alma davraniginl etkilemek ya da sigorta alimindan tatmin
olmasini saflamak amaciyla girketler difer satis ¢abalarina

da bagvururlar.

Sigortaciligain bir boyutu da hasar ve hasarla ilgili
odemelerdir. Hasar zamaninda miigsterinin yaninda olunmala,
hasari zamaninda ve tam olarak Cdenmelidir. Sigorta girket-
leri hasar konusunda ¢ok dikkatli davranmali, migteriyi hiz-
metten memnun etmek igin tazminati bekletmeden ve tam ola-
rak ddemeye ¢aligmaliadirlar. {irketlerin bu konuda gerekli
onlemleri aldiklari, miigteriyi fazla bekletmemek igin acen-
telere belirli limitlerle hasar Odeme yetkisinin verildi@i

gorulmektedir.

Sigorta girketlerinde g¢aligan personel sigortacilik
konusunda tam bilgili olmaliadir. Personel bulunduktan sonra,
ige baglamadan ©nce eZitim verilmelidir. Sigortacilik devam-
li defigim gtsteren bir sektdr oldufundan mevcut personel
arada bir efitime tabi tutulmali Gzellikle pazarlama afir-
likli kurslara katilmalari saglanmalidir. Sirketlerde yapi-

lan efitim faaliyetlerinde pazarlama konusuna verilen Gnem
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yeterli seviyede degildir.

Emek yofun bir sektdr olan sigortacilikta sirketler
geng personelin pazarlama konusundaki glriglerinden yarar-
lanmalidirlar. lyi yetigmisg, diglinmesini ve diiglincelerini
korkmadan uygulamasini bilen genglerin hak ettikleri lcret-
lerle hak ettikleri yerlerde galigmalarina olanak saflanma-
lidir. Sektorlin hareketlenmesi ile memur zihniyetini tagi-
yan personelden ziyade yaratica, hirsli personele ihtiyag

duyulmaya baglanmigtar.

Sigorta sektdrinde pazarlama planlamasinin yapilma-
sinda agagidan yukariya dcfru bir planlama bigimi benimsen-
melidir. Boylece sirket ve acenteler igin satig hedefleri

dogrulukla belirlenebilir ve blUyllk sapmalar ortaya ¢ikmaz.

Pazarlama Orglitlenmesine bakildiginda girketlerin
pazarlama departmanlarinin son yillarda clusturulmaya bag-
landigi, mevcut pazarlama departmanlarinin da fonksiyonla-
rini tam olarak yerine getiremedikleri goriliir. Reklamci-
1lak ve halkla iligkiler faaliyetleri yeterli dlizeyde degfil-
dir, pazarlama aragtirmasi eylemleri yapilmamaktadir. Bu
eylemler Orglitlenerek pazarlama bolimiine bafli ayra ayri

bollimler olugturulmalidar.

Pazarlama faaliyetlerinin denetimi konusunda girket-
- ler raporlama ytntemini kullanmaktadirlar. Ayliak ve yillaik
raporlar belirlenen hedeflerle kargilagtirilip olumlu ve

olumsuz sapmalar bulunmakta ve sonuglar aéentelere gtnderi-

lerek, Onemli olumsuz sapmalar gsteren acenteler ikaz edil-

Mektedir.
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Raporlama sisteminin olugturulmasinda hilgisayar
kullanilar ve girketle acenteler arasinda bir bilgi iglem
agil kurulabilirse girketler pazarlama denetimini ¢ok daha

etkili olarak yerine getirebileceklerdir.

Sigorta sektdrinde bilgisayardan gerektigi gekilde
yararlanilamamaktadir. Bunun nedeni eleman ve program ye-
tersizligidir. Sekttrdekl mevcut bilgisayar uygulamalari
teknolojik geligmelerden en fazla faydayi saflayabilecek
prcgramlardan gok geleneksel ig akamlaranin bilgisayar or-
tamina adapte edilmesi ile ortaya ¢ikan uygulamalardan
olugmaktadir. Bilgisayardan gerefi gekilde yararlanabilmek
i¢in her sirketin kullanabilecefi bir bilgisayar sistemi
olusturulmali ve bilgisayarlari kullanacak elemanlar yetig-

tirilmelidir.

Son yillarda sigorta sekttriinde gorilen geligmenin
en bliylik sebebi geleneksel pazarlama yontemlerinin biraki-
larak aktif pazarlama yontemlerinin kullanilmasidir. Ozel-
likle hayat sigortasi, ferdi kaza sigortasi, hastalik si-
gortasinda bu ytntemlerin gygulanma51y1a reel prim artigla-
r1 saflanmigtir. Buglin sigortacilar yofun reklam kampanya-
lariyla, kapidan kapiya satig teknikleriyle, mlisteri sorum-
lulari, danigman kadrolariyla, acente efitimlerine ve risk
yonetimine egilmeleriyle aktif pazarlama yontemlerini etki-
1i bir sekilde kullanmaktadirlar. Bu ve bunun gibi yontem-
ler kullanildigi siirece sigortacilik daha da geligecektir.

Sigortacilik gelecek vadeden bir sektir, sigorta a-

centelifi ise gittikge ragbet gtren bir meslektir.
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