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Son yillarda ticaretin geligmesi ve uluslararasi boyutunun 6ne ¢ikmasiyla birlikte
Oonemi artan sigortacihik, Tiirkiye’de giderek gelismekte ve c¢agdag bir yapiya
kavugmaktadir. Insanlarin gerek giincel yagsamlarinda gereksede isletme faaliyetlerinde,
sahip olunan varliklarin giivence altina alinmak istenmesi, sigorta yaptirma
gereksinimini arttirmaktadir. Ancak Tiirkiye’de sigortacihk hakkinda yapilan
aragtirmalar yeterli seviyeye ulasamamigtir. Aragtirmalarin konulari daha ¢ok fon
yaratma kapasitesi, muhasebesi ve sigorta teknigi ilizerinde yogunlagmig, sigorta
hizmetinin daZitim ayni yogunlukta aragtirilmamistir. Bu ¢alismada sigorta hizmétinin
dagitiminda acente sistemi ve Eskigehir’deki sigorta acentelerinin boyutu incelenmeye
calisilmistur.

Birinci bolimde sigortacilik ve sigorta pazarlamasinm temel ilkeleri
incelenmistir. Sigorta kavramm, Tiirkiye’de ve Diinyada sigortacilik ve sigorta
hizmetinin pazarlanmasi konulari ortaya konulmaya ¢ahisilmistir. Ikinci boliimde sigorta
hizmetinin dagitim kanallari igerisinde dogrudan ve aracilar kanaliyla sigorta hizmetinin
dagitimi incelenmeye caligilmigtir. Sigorta hizmetinin dagitimmda yer alan acente
sistemi ayrintili bigimde ﬁgﬁhcﬁ bdliimde incelenmistir. Bu inceleme ig¢inde acentelerin
hukuki yapisi, egitimi, segimi ve yonetimine yer verilmistir.

Tez gahigmasi1 kapsaminda Eskigehif’deki sigorta acentelerinin genel durumunu
ortaya ¢ikartmak amaciyla bir aragtirma yiiriilmiistiir ve dordiincti boliim bu aragtirmada
elde edilen verilerin derlenmesini kapsamaktadir. Eskigehir’deki acentelerin iiretimleri,
istihdamlari, sigorta sirketleriyle ve miisterilerle olan iligkileri ve diger acenteler

- kargisindaki izledikleri yollar d6rdiincii boliimde ortaya konulmaya calisilmistir.
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ABSTRACT

With trade becoming increasingly global in recent years, insurance has assumed
greater importance worldwide, Parallel to these developments, insurance in Turkey is
continuously improving and becoming more modern.

As the need for protecting commercial and private assest grows, so does the
demand for insurance. Research into insurance in Turkey, howewer, has not kept pace
with the growing industry. Research topics have heretofore focused on capacity for
funds creation, funds accouting, and insurance techniques. Distribution of insurance
services has curiously failed to attract the attention of researchers. This study aims to
examine the agency system in the distribution of insurance services and the insurance
agents in Eskisehir.
| The first section covers the fundamental principles of insurance and insurance
marketing, with particular emphasis on the notion of insurance and insurance practices
in Turkey and around the world. The second section compares the direct and indirect |
distribution channels of insurance services. The agency system is studied in detail in the
third section. The topics covered include the legal structure of agents, their training,
selection and management.

As part of this thesis,a research was conducted to arrive at an overview of the
insurance agents in Eskisehir. The fourth, and ﬁnai, section presents the data collected
during this researc. The agents’production, employrﬁent, relations with insurance
companies and cﬁstomer, and competitive response to other agents form the topic of this

section.
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GIRIS

Giinliik yagamimizda yeni fakat giderek yaygin olarak kullanilan kavramlardan
biride “sigorta” dir. Sigorta, Kkisilerin canlarina, sagliklarina ve sahip olduklan
ekonomik degerlerin tagidigi risklere karsi, teminat veren, ekonomik riskleri kendi
tiyeleri arasinda paylastirmak, olabilecek zarar ve ziyanlara karsi 6nleﬁ alinmasina
olanak saglama faaliyetidir seklinde tanimlanabilir. Kisilerin canlart ve ekonomik
degerleri her zaman g¢egsitli riskler altindadir, bu nedenle kisiler 6liim, hastalik, sakatlik,
is gliciinin kaybi, yangin, deprem, su baskini gibi olaylara karsi prim 6deyerek
kendilerini ve ekonomik degerlerini giivence altina almakta, boylece de sigortacilik
endiistrisine yardim etmektedirler.’

Sigorta sektorii gelismekte olan ekonomimizde heniiz bir boyut katetmemesine
ragmen olumlu yénde gelismelerin gozlendigi bir sektordiir. Sigorta sektorii tilkelerin
gelismislik diizeyinin bir gostergesidir. Bir iilkede sigorta sektorii, ne kadar biiyiimiis,
sigortal1 sayisi ne kadar ¢ok ise o tilkenin o dlgtide gelismis oldugu s6ylenebilir.

Ulkemizde sigorta sektdriiniin gelismesinde ve sigorta bilincinin yerlesmesinde
¢ok 6nemli rolii olan “acente” su sekilde tanimlanmaktadir; “her ne ad altinda olursa
olsun sigorta sirketine tabii bir sifat1 olmaksizin bir s6zlesmeye dayanarak belirli bir yer
veya bolge iginde, daimi suretle Tiirkiye’deki sigorta sirketinin sigorta sézlesmelerine
aracilik eden veya bunlari sigorta sirketi adina yapan ger¢ek veya tiizel kigilere sigorta
acentesi, sigorta acentelerinin acentelik faaliyetleriyle ilgili olarak tayin ettikleri gercek

veya tiizel Kisi acentelere ise tali acente denir.”

! Mehmet Ozkan, Sigorta isletmeleri ve Muhasebesi, (Marmara Universitesi Yayin no:564, Istanbul
1995), 5.5
2 Sebnem Duman, Sigorta Teknigi, (Anadolu Universitesi yayin no:816, Eskisehir, Aralik 1995, 5.32
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Tehlikeler kargisinda garesiz kalmamak ve tehlikenin getirdigi riskleri beraberce
paylagmak amaciyla kurulmus olan sigorta sirketleri giiniimiizde pazar ekonomisinin
onemli kuruluslan olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Finansal hizmetler sektorii iginde bir
alt sektor olan sigorta sektorii dilnyanin hémen her iilkesinde gok hizli degisimleri kisa
bir zaman siiresi iginde yagayan sektorlerden biridir. Gerek sektoriin yapisal
Ozelliklerinden dolay1 yogun rekabet ortamina agik pazar boliimleri gerekse de
teknolojik geligmelere hizli adaptasyon, degisimleri beraberinde getirmis ve sektori
finansal hizmetler sektorii iginde 6nemli bir konuma yerlestirmigtir.

Geligen Tiirkiye ekonomisi iginde sigorta sirketleri hem ekonomik giivence,
birikim ve yatirim konularinda, hem de istihdam yaratma agisindan etkin mali kurumlar
olarak karsimza ¢ikmaktadir. Ancak bu gelismelere ragmen, bugiin i¢in ilkemiz
agisindan uluslararasi karsilagtirmalara gore, sigorta sektériiniin gelisme hizi, gerek hiz
seviyesi, gerekse ekonomik islev ve mali gli¢ yoniinden, piyasalarda rekabet iistiinligii
saglayacak diizeyde degildir. Bu yiizden sektériin biitliniinii olugturan her parganin
incelenerek, tim olumlu ve olumsuz faktérlerin ortaya konulmasi ve olumsuzlarin
giderilmesi y6niinde ¢aba sarfedilmesi gerekmektedir. Bu diigiinceden yola ¢ikarak
calismanin konusu sigorta sektoriiniin dagitim kanali iginde yer alan ve misteriyle sik
ve yogun iletisim kuran sigorta acente yapisinin ve yonetiminin incelenmesidir.

-Ulkemizde sigorta hizmetinin dagitimi icinde yer alan acenteler hakkinda
makale, kitap ve aragtirmalar ¢ok kisitlidir. Bu ¢alismada sigortacihgin yaninda genis
bir alan acentelerin incelenmesine ayrilmigtir. Calismada kapsamh bir sekilde sigorta
hizmetindeki dagitim kanallari hakkindaki bilgi birikimi ozetlenmeye cahgilacaktir.,
Eskigehir’deki sigorta acentelerini kapsayan bir alan arastirmasiyla da, bu konudaki
bilgi birikimine katkida bulunma y&niinde bir gaba gdsterilecektir.

Sigorta hizmetinin dagitimi i¢inde yer alan faaliyetler tiim diinyada paralel bir
seyir izlemektedir. Bu ¢alismada sigorta hizmetinin dagitim iginde ¢ok Gnemli bir yer
teskil eden acentelerin incelenmesi amaciyla dért boliimde yapilandirilmastir.

Birinci boliim genel olarak sigortacilik ve sigorta pazarlanmasimin ilkeleri
seklinde olusturulmaktadir. Bu béliimde sigortacilik kavramsal olarak ve pazarlama

karmasi elemanlari ortaya konmaya ¢alisiimaktadir.
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Ikinci boliimde sigorta hizmetinde dagitim kanallan incelenmektedir. Bu
béliimde sigorta hizmetinin dagitiminda yer alan dogrudan, aracili ve karma dagitim
sistemleriagiklanmaya ¢aligilmaktadir.

Sigorta hizmetinin dagitiminda acentelerin 6neminin arttirilmasi, sigorta
bilincinin yerlesmesinde Snemli bir fayda saglayacaktir. Ugiimcii boliimde sigorta
hizmetinin dagitiminda acente sistemi incelenmektedir. Sigorta sektdriiniin
gelismesinde acentelerin 6nemi ve sigorta sirketi acente ortak pazarlama faaliyetleri
ortaya konmaya ¢aligilmaktadir.

Caligmanin dordiincii  boliimii, Eskisehir’deki sigorta acentelerinin genel
durumunu ortaya ¢ikartmak amaciyla yapilan bir arastirmay1 kapsamaktadir. 58 sigorta
acentesiyle yiiriitlilen ve tammlayici bir nitelik tagiyan bu aragtirmayla, acentelerin
Ozellikleri, rekabette izledikleri yollar ve sigorta bilincinin yerlesmesi igin yaptiklan

faaliyetler hakkinda bilgi alinmugtir.



BIiRINCI BOLUM
SIGORTACILIK VE SIGORTA PAZARLANMASININ TEMEL iLKELERI

1. SiGORTANIN TEMEL KAVRAMLARI

.1. SIGORTA KAVRAMI

Cagdas diinya icinde bir iilkenin sosyo-ekonomik gelismislik diizeyinin en
onemli gostergelerinden birisini, sigorta sektdriiniin ekonomik yapida sahip oldugu
paymn biiylkligii ve buna paralel olarak sosyo-kiiltiirel yapida kapladifi yer
olusturmaktadir. Geligmis tilkelerde, sosyal ve ekonomik yasamda Karsilasilabilecek
risklere karg1 alinan sigorta tedbirleriyle zararin hafifletilmesi yada tamamen giderilmesi
yoluna gidilirken, az gelismis yada gelismekte olan iilkelerde genellikle risklere kars:
higbir tedbir alinmamaktadir. Geleneksel kaderci bir zihniyetin sonucu olarak risk, risk
ile kar;t karsiya gelen Kkisilerce tasinmaktadir. Ulkemiz g6z oniine alindiginda
sigortacilik sektoriiniin ¢agdas sosyo-ekonomik yapiya uyguniuk gosterecek bir
bigimde, arzulanan diizeyde bir gériiniime ve perforinansa sahip oldugu ileri siirmek ise
pek miimkiin olmamaktadir.

Bir toplumda yasayan insanlarin yasamlart boyunca en oOnde gelen
ihtiyaglarindan biri giivence ihtiyacidir. Sahip olduklarim daha sonra kaybetme tehlikesi
insanlan kaygiya diisliriir,hatta endigelendirir. Bu kétii olasiliin olmamasi, mevcutsa
yok edilmesi arzu edilir. insanlar her an her yerde canim ve mallarim tehdit eden
risklere karsi onlemler alarak yasamini ve ekonomik varhigin kdrumak, devam
ettirebilmek  icin  ¢abalamns  durmuslardir.  Insanlarin  yagsamlari  boyunca
karsilagabileceg@i ve kaginilmaz olan bazi olaylarin olumlu ve olumsuz sonuglar1 vardir
ki her iki durumda da insanlar maddi zorluklarla karsi karsiya kalabilirler. Kaza,
hastalik, hirsizlik, yaghlik gibi istenmeyen iiziicii olaylar olabilecegi gibi mutlu olaylar
da ekonomik sonuglar1 bakimindan insanlar zor duruma sokabilir.

Insanlar kendilerini sikintiya sokan, parasal giigsiizliige iten gesitli risklere karsi
Onlemler diisiinmiis ve bu onlemleri siirekli gelistirmistir. Gelecekte karsilagilabilecek
olasi risklere karsi bugiinden dnlem alma zorunlulugu ve gegmiste dnlem alinmamasi
nedeniyle bugiin ekonomik sikintilarin iginde bulunan insanlara yardim elinin

uzatilmasi gereginin, toplum halinde bir arada yagamanin bir geregi oldugunun kabuld,
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bugiinkii gagdas sigorta anlayisimn gelismesine yardimer olmugtur’. Diger bir degisle,
sigorta, insan ve toplum igin gesitli zararlar dogurabilecek risklere karg1 6nlem alma ve
bu olaylarin ekonomik sonuglarindan kendilerini koruma ihtiyacindan dogmustur,
denilebilir.

Toplum iginde yasayan insanlarin mallar1 ve yasamlari sayilamayacak kadar
cesitli tehlikelerle kars1 karsiyadir. Insanlar kazanglarinin bir bliimiinii tasarruf ederek
bu gibi tehlikelerin meydana getirecegi zararlar1 karsilamaya galigabilirlerse de mevcut
tasarruflart her zaman zaran karsilamayabilir. Insanlarin karsilasmalar olas: tehlikelerin
ekonomik sonuglarim Onceden bertaraf edebilmek igin bagkalarinin mal varhgina
bagvurmak zorunlulugu hissetmeleri sigorta fikrinin ortaya ¢ikmasinin en 6nemli nedeni
olmustur.

Sigortanin amaci tesadiiflerin zararh sonuglarini 6nceden alinacak tedbirlerle
ortadan kaldirmaktir. Sigorta insanlarin hayatta, karsilasacaklari riskler igin kendilerini
emniyette hissetmelerini saglamaktadir. Insanlarin hayatta kargilagtiklan riskler, ilerde
gergeklesmesi olasi ve zarar veya bagka uygun olmayan haller doguran olaylardir.

Risk*;

o lleriye doniik,

e Gergeklesmesi mutlak olmayan (veya Olim gibi gergeklesmesi mutlak

olmakla beraber ne zaman gergeklesecegi belli olmayan),

e Sigortaci ile sigortalimin iradesi disinda meydana gelebilecek yasal-megru bir

olaydur.

Risk; sosyal, fiziksel ve ekonomik olabilir. Ekonomik iligkiler, ileride meydana
gelebilecek ve insanin kendi canina, malina, gikarlarina veya sorumlu oldugu hallerde
liglincii Kisilere zarar verebilecek olaylar karsisinda onceden giivence saglayabilmesi
i¢in bir sistemin kurulmasim gerektirmis ve kurulan bu sisteme sigorta ad1 verilmistir.

Sigorta Tiirk Ticaret Kanununun Sigorta Hukuku adimi tasiyan 5. kitabinda

diizenlenmis ve bu kanunun 1263. maddesi sigortay1, s6yle tanimlamustir;

3 Tugrul, Dirimtekin. “Bankacihk ve Sigortacihia Giris”, (Anadolu Universitesi Yayin no:754, AOF
Yayin no:384, Unite 8, Eskigehir, 1994), s. 135.

4 M. Unsal, Elbeyli. “Sigorta ve Sigorta Pazarlamasi”, (Gilnes Sigorta Yaynlari, istanbul, 1996), s.
27.
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"Sigorta bir akittir ki, bununla sigortaci bir prim karsihginda diger bir kimsenin
para ile 6lgiilebilir bir menfaatini halele ugratan bir tehlikenin (riskin) meydana gelmesi
halinde, tazminat vermeyi yahut bir veya birka¢ hayat miiddetleri sebebiyle veya
hayatlarinda meydana gelen bir takim hadiselere dolayisiyla bir para 6demeyi veya
edalarda bulunmayi iizerine alir."

Sigortada taraflar tiimilyle oOzgiir iradeleri ile kigisel bir sozlesme
diizenlemektedirler. Ancak bu sozlesmenin temelini aym nitelikteki risklerin
kargilanmasi i¢in bir birlik olusturulmasi ve dogacak zararlarin ortaklasa giivenceye
baglanmasi diigiincesi olugturmaktadir. Sigorta sistemi sayesinde tek kisinin kargilagtigi
risk nedeniyle ugradigi zarar, aym risk ile karsi karsiya kalip heniiz zarar gérmemis
toplulugun katilimi ile katlanilmasi ¢ok daha kolay bir duruma gelmektedir5 .

1.1.1. Sigortanin Unsurlan

Sigorta kavrami ¢esitli hukuk alanlarinda farkli sekillerde tamimlanabilir, ancak her
alanda gegerli olan sigorta kavraminda bazi unsurlarin veya Ozelliklerin bulunmasi
gerekmektedir. Bunlar®;
¢ Riske ugrayan kigilerin olugturdugu topluluk (tehlike igtiraki),
e Risk, yani ileride bir tehlikenin ortaya gikmast olasihii,
e Toplulugu olusturan kigilerin maruz bulunduklan risklerin ayniyeti veya
benzerligi,
e Risklerin gergeklesmesi sonucunda ortaya g¢ikan ihtiyacin kargilanmasi veya
bu suretle meydana gelen bir dezavantajin giderilmesi,
e Riskin ekonomik sonuglarinin giderilmesi yani sigorta himayesinin bir
karsihiga (prim 6deme) tabi olmasi,
o Sigorta ettirenin bu himayeyi elde etmek igin bir talep hakkma sahip
bulunmasidir.
Bir sigortanin varhgindan soz edebilmek igin, yukarida sayilan unsurlarin

bulunmasi sarttir. Bu unsurlar sigortadaki taraflan (sigortali-sigortaci) ve karsilagmalar

5 Elbeyli, a. g. e. ,s.21.

® Reyegan, Kender. “Tiirkiye'de Hususi Sigorta Hukuku”, (Filiz Kitabevi, 1990), s. 3.
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olasi tehlikeleri (riskleri) olugturmakta ve ayrica sigortalinin primlerini 6demesi ile olasi

bir hasarin tazminini hak kazanmasim saglamaktadr.
1.1.2. Sigortanin Yararlari ve Sakincalari

Sigortanin ekonomik ve sosyal yasamda ¢ok biiyiik 6nemi vardir. Insanlar
sigorta sayesinde geleceklerini giivenceye alirlar ve bu sayede istenmeyen bir olayla
karsilaginca topluma yiik olmadan olumsuz sonuglardan kaginabilirler.

Sigorta insanlara sagladi1 giivence ile ulusal ekonomiyi de giiglendirir. Uretim
araglari olan sermaye ve emegin korunmasini saglar, en azindan bu unsurlarda meydana
gelen azalmalarin giderilmesini kolaylagtinir. Birgok ekonomik faaliyet sigorta
sayesinde geligebilir, sigorta edilmemis degerler iizerinde meydana gelen hasar bir
isletmeyi tamamen yok edebilir.

Sigortanin yararh fonksiyonlarim su bagliklar altinda toplamak miimkiindiir’.

o insanlara ve kuruluslara ekonomik ve sosyal hayatta giivence saglar.
Gelecegin getirecegi risklerden korkmadan yasama, yeni girisimlere
baglayabilme olanag1 saglar.

¢ Kredi teminine yardim eder,

e Tasarrufu geligtirir,

e Ekonomiye fon yaratir,

e Riskleri 6nleme konusunda yardimci olur,

e Uluslararas iligkileri geligtirir.

Sigortaciligin bu olumlu islevleri yam sira bazi sakincalarindan da s6z etmek
miimkiindiir. Bunlar®,

e Tedbirsiz davranislan tegvik etmesi,

o Gereksiz islemlere ve israfa sebep olmasi,

o Kasti fiillerin islenmesini tegvik etmesi, seklinde sayilabilir.

7 Elbeyli, a. g. e. .,s. 23.

¥ Yagar, Karayalgin. "Risk-Sigorta-Risk Yénetimi", (Banka ve Ticaret Hukuku Aragtirma Enstitiisi,

Ankara, 1984), s. 27.



1.1.3. Sigorta ile ilgili Kavramlar

Sigortacilikta karmasik birgok kavramla karsilagmak miimkiindiir. Bu
kavramlardan bazilar1 agagida agiklanmigtir.

Sigorta Akdi: Hicbir kayit ve sarta tabi olmadan her iki tarafa da sorumluluk
yiikleyen akittir. Bununla sigortali, prim denilen belirli bir licreti 6deme borcu altina
girmekte, sigortaci da, sigortalinin para ile Olgiilebilir bir menfaatine veya canina
gelecek zarar ve hasarlan 6deme yiikiimliiliigiinii tstlenmektedir. Sigortalanan risk
(tehlike) gergeklestigi anda, sigortacinin tazminat 6deme borcu dogmaktadir. Ancak,
riskin gergeklesmesi demek, her zaman sigortacinin tazminat ddeme borcunun dogacagi
anlamina gelmez. Zira her iki tarafa da borg yiikleyen bir akitte sigortalinin da yasadan
ve polige sartlarindan kaynaklanan sorumluluklarini yerine getirmis olmasi gerekir.

Sigorta Sozlesmesi (Police): Polige, sigorta akdinin yapilmis oldugunu ve akdin
karsilikli olarak sartlarini gésteren yazili bir sozlesmedir'®. Polige, sigorta akdinin
varhigimi kanitlamaya yarayan bir delildir''. Sigortaci, sigorta ettirene, sigorta akdi
geregince ve her iki tarafin da haiz oldugu hak ve borglar1 gésteren ve kendi tarafindan
imzalanan bir sigorta poligesini veya onun yerine ge¢mek lizere bir gegici sigorta
belgesini ekleriyle beraber vermeye mecburdur. '

Poligenin asagida yazili hususlarn igermesi gerekmektedir.

e Sigortacinin ve sigorta ettirenin ve varsa sigortadan faydalanan kimsenin ad ve

soyadi veya unvan ve ikametgahlan,

¢ Sigortanin konusu,

¢ Sigortacinn iistiine aldig risklerle, bunlarin baslayacagi ve son bulacag tarih,

e Sigorta bedeli,

e Primin tutar ile 6deme zamani ve yeri, »

e Sigortanin iizerine aldig1 risklerin hakiki mahiyetlerini tamamen tayine

yarayacak biitiin haller.

® Kemal, Bikmaz. “Akademik Sigortacihk”, (Dogruluk Matbaacilik, izmir, 1991), s. 143.
' Elbeyli, a. g. e., 5. 30.

"' «Sjgorta Temel Bilgileri”. (Tiirk Nippon Sigorta Yayini, istanbul, 1991), s. 4.
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Sigorta Primi: Sigortacinin hasar gergeklestiginde ddeyecegi tazminata karsilik
olarak sigorta ettiren tarafindan pesin veya taksitle 6denen tcrettir. Bu ticret, teknik
olarak hesaplanan prime, masraflar, komisyon, kar gibi unsurlarin eklenmesiyle
bulunur'?. Sigorta ettirenden, sigorta priminden bagka, gider vergisi (hayat sigortalari
harig), ayrica trafik sigortalarinda garanti fonu ve yangin sigortalarinda ise yangin

sigorta vergisi alinir.
1.1.4, Sigortanin Tiirleri

Olusabilecek zararlarin olumsuz sonuglarinin giderilmesinde, bu zararlara maruz
kalanlara parasal kolaylik ve rahatlik saglayan bir finansman teknigi olarak, "Mali
Sigortalar", "Sosyal"ve "Ozel" olarak iki ana gruba aynlir. Her ikisinde temel prensipler
ayni olmakla beraber, bu ¢alisma cer¢evesinde ele alinacak konu "Ozel Sigortalar"dir.
Ozel sigortalar, esas itibariyle "mal", "can" ve "mesuliyet (sorumluluk)" sigortalarn
olmak iizere ii¢ temel tiir igin agiklanabilir. Bu ii¢ temel sigorta tiirli yine kendi iginde
¢esitli branslara ve bu branglarda yine degisik alt-branglara aynhr'. Sigorta tiirleri Sekil

1'de goriilmektedir.

2 Elbeyli, a. g. e.,s. 30-31.

1 «Halk Sigorta Egitim Kitabi”, (Halk Sigorta Yayini, istanbul 1991) s. 2.



Sekil 1: Sigorta Tiirleri
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Mali Sigortalar
Sosyal |Ozel Sigortalar
Sig.lar | -
Mal Sigortalar Can Sigortalar Sorumluluk
' Sigortalari
Yangin [ Nakliy [ Tarim | Miih. Ka- |Can [Has |Hayat |Isveren|Digerleri
at Mak. za talik
(Montaj) .
-Ek -Emtea {-Dolu |-Ingaat |-Oto |Fer- |Has |[-Oliim |Isveren|-Asansor
Riz.lar |-Tekne [-Hayv |(C.A.R) |-Oto|di |[talik|-irad |Mali [-3. Sahus
-Yang. [-Nav- {Oliim. |-Montaj |Dist [Ka- -Miim- |Mesuli {-Mamul
Sonuc |{lun -Kiimes |(E.A.R.) za tezig yet Mal
Kar -Kiy- |Hayvan |-Mak. (Kar- -Mesleki
Kaybi |met Kiril. ma) MS.
—Elekt. -C.M.R.
Techi.

Kaynak: Halk Sigorta Egitim Yaynlari, istanbul 1991, s: 12, (CMR) : Yurt igi ve
yurt disi  Tasiyict Mali Mesuliyet Sigortasi, ( C.A.R.) : Insaat All Risks Sigortalari,
( E.A.R.) : Montaj All Risks Sigortalar

1.1.5. Sigortacilikta Taraflar

1.1.5.1. Sigorta ve Reasiirans Sirketleri

Sigorta ve reasiirans sirketleri, karsilagabilecekleri tehlikelere karsi sigorta olmak

isteyen kisi ve kuruluslara belli bir prim karsiliginda teminat veren ve kuruluslari
kanunla belirlenmis olan sirketlerdir'.

Sigorta sirketleri Ustlendikleri risklerin timiinii kendi biinyelerinde
tutamayacaklarindan dolay1, bu risklerin bir boliimiinii reasiirans yoluyla diger sigorta
yada reasiirans sirketlerine devretmektedirler. Reasiirans iglemleri, maliyetleri
artirmakla birlikte, riskin gerceklesip hasarin ortaya ¢ikmasi halinde tazminat
reasiiranslar tarafindan O6denecegi igin sigorta sirketlerini yikici Sdemelerden

kurtarmaktadir'>.

14 Elbeyli, a. g. e..,s. 24.

'* " Meral Varig, Tezcanh. “Sigorta Sektorii”, (IMKB Yaynlari, istanbul, 1995), s. 13.
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1.1.5.2. Sigortah ve Sigorta Ettiren

Sigortali; sigortaci ile s6zlesme yapan, mali ve hayétl glivence altina alinan kigi
veya kurulustur. Genellikle sigorta ettiren ve sigortali aym Kkisidir (evini, arabasini
sigorta ettiren gibi). Bazen de sigorta ettiren ile sigortali ayn kisilerdir. Bir kimsenin
bagkasinin malini veya hayatini sigortalayabilmesi igin, sigorta ettirenle sigorta edilen
kisi veya sigortalanan mal arasinda bir menfaat olmasi gereklidir (Isverenin, iscileri
kazaya karsi sigorta ettirmesi gibi). Bazen de sigorta ettiren ile sigorta ettirilen kisi veya
mal arasinda bir menfaat olabilir (Kiracinin kiraladig: konutu sigorta ettirmesi gibi).

Sigorta ettirenin menfaatinin ekonomik, para ile oOlgiilebilir ve yasal olmasi
gerekmektedir. Ekonomik olan bir menfaat para ile Slgiilmeyebilir (Oregin, antika
esyalar, tarihi eserler, meshur ressamlarin tablolari gibi). Bunlarin hepsinin mutlaka
ekonomik bir degeri vardir. Ancak para ile 6lgmeye kalktigimizda meblagin neye gére
belirlenecegi iizerinde anlagsmak miimkiin olmayabilir. Sigorta ettirilen menfaat yasal
‘degil ise sigortalanamaz. Ornegin, kacak silah veya uyusturucu nakliyatimin sigortasi

yapilamaz'®.

2. TURKIYE’DE VE DUNYA’DA SiGORTA SEKTORU

2.1. TURKIYE’DE SIGORTA SEKTORU

Kaderci diinya goriigiiniin sosyo-ekonomik yasamda belirleyici rol oynadig:
Osmanli {mparatorlugunda halkin prim sistemine dayali sigortacilikla ilk karsilagmasi
1870 yilindaki Beyoglu yangim ile birlikte olmustur. Osmanli insaninin egitim
diizeyinin digiikliigii nedeniyle Miisliiman kitle igerisinde gelisme olanagi bulamayan
sigortacilik, Birinci Diinya Savaginin ¢iktigi 1914 yilina kadar genellikle yabanci
uyruklu sigorta sirketlerinin belirledigi kosullarla, devlet denetiminden uzak bigimde
uygulanmistir'”.

Cumbhuriyet déneminde ise 1927 yilinda gikarlan sigortacilik kanunu ile kurulan
sistem, zaman igerisinde gerekli degisikliklerin yapilmasi sureti ile 1980'lere kadar ana

hatlarim koruyan hukuka dayali bir bigimde yiiriitiilmiistiir. Temel 6zelligi korumaciliga

' Sigorta Temel Bilgileri, a. g. e.,s. 1.

' Tezcanh, a. g.e.s. 8
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dayanan bu sistemin uygulandig1 dénemde sektére yeni firma girigine izin verilmemis,
sigorta tasnifleri sigorta sirketlerinin Onerileri dogrultusunda devlet tarafindan
belirlenmistir. Alinan 6nlemlerle sektoriin gelismesi hedeflenerek yiiksek teknik karlihik
saglanmig, ancak sektorde rekabet ve canlilifin istenen seviyeye ulagmadigi
goriilmiistiir.

1980'lerde iilke ekonomisinde izlenen gelisme politikalari gergevesinde sigorta
sektoriiniin yapisal sorunlan tartigilmaya baglanmig ve 1987 yilinda "sigorta murakabe
kanunu" yeniden diizenlenerek genellestirilmigtir. Sigortacilik faaliyetlerine yenilikler
getiren ikinci adim, 1990 yilinda tarifeli sistemin terk edilip serbest tarife sistemine
gecilmesi olmustur. Bu yeniliklerle Tiirk sigorta sektoriinde sirket sayisi kisa siirede iki
katina yaklasirken, tarifelerin asiri derecede indirilmesi, acentelerin tahsil ettikleri
primleri zamaninda sigorta girketlerine intikal ettirmemeleri, miisterilere uzun vade
uygulanmas gibi olumsuzluklar yasanmaya baglanmistir'®. Sigorta sektoriiniin birden
bire kendini iginde buldugu serbest tarife sistemi arzu edilen sekilde gelismeyince,
serbest fiyat uygulamalari 6n plana ¢ikmigtir. Serbest fiyat rekabetinde de sirketler
karlarindan feragat ederek fiyatlandirmada bulunmusglar ve igleri almislardir. Sigorta
sektdriiniin 1996y1l1 rakamlarina bakildiginda teknik karliligin prime oran1 % 9 iken bu
1997 yili rakamlarina gore bir puan daha diigerek % 8 olarak gergeklesmistir. Rekabet
kendini en ¢ok bilango karlarinda gdstermigtir. 1996 yilinda sektériin 6z kaynak karlihg:
ortalama % 77 iken 1997 yilinda bu oranin % 61'e diistiigii goriilmektedir'®.

1 Ocak 1995 tarihinde yiiriirliige giren 537 ve 8539 sayili KHK ile;

e Sigortacimin sorumlulugunun, polige priminin pesinat kisminin 6denmesini

takiben baglamasi esasi getirilmistir,
e Sigorta veya reasiirans girketi kurmak i¢in gerekli 6denmis sermayenin en
diigiik limiti 350 Milyar TL' sina yiikseltilmis,
e Sigorta arac1 siiflarn yeniden simflandirilmis ve "yetkili acente”, "broker

(Komisyoncu)", olarak yeniden tanimlanmus,

18 Sektdr Bilancolari. "imalat Digi Sektorler”, T. C. Merkez Bankasi, (Ankara, 1996), s. 1-2.

19 Rekabet Zorluyor", Sigortaci Dergisi, ( Y1l 14, Say1 178, 16-31 Mayis 1998) s. 1.
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e Prim tahsilat sorununu ¢ozmek amaciyla acentelerce tahsil edilen primlerin

sigorta sirketlerine acilen transferini saglayacak kesin prensipler olugturulmus,

e (Odeme giigliigiine diisen sigorta ve reasiirans sirketleri i¢in alinmas: gereken

onlemler kararlagtinlmistir. Sigorta denetleme kurulu onerilen onlemleri
aldiktan sonra da finansal yapilarim1 diizeltmeyen sirketlerin lisanslarini iptal
etmeye yetkili kilinmisg,

e Her sigorta poligesine ait prim, 6denen prim, iptal ve prim taksitlerine iligkin

bilgilerin kayitlarda ayr ayn tutulmasi zorunlu hale getirilmis,

e Primleri tammlanan siireler i¢ginde 6denmeyen poligelerin herhangi bir ihtara

gerek olmaksizin otomatik iptal edilmesine olanak taninmugtir.

Sektordeki likiditeyi diizenlemek ve acentelerdeki primlerin kisa siirede
sigortahlardan teminini igeren yukaridaki tedbirler 1994 yilina gére 1995 yilinda
sektoriin bilangosunda Snemli degisimler saglarmigtir®®.

Tiirk sigorta sektorii bir asirlik gegmisiyle bugiin hala topluma giivence saglama,
ekonomiye kaynak yaratma iglevini istenilen seviyeye getirememigtir. Bunun
nedenlerinin baginda ise oncelik, toplumun yeterli bilince sahip olmamasi gelmektedir.
Diger bir neden ise sigorta sektdriiniin Tiirkiye'deki toplam sigorta potansiyelinin
sadece % 10 unu kullanabilmesidir’’. Son yillarda énemli bir gelisme igerisinde
olmasina ragmen, diinya iilkelerindeki uygulamalarla karsilagtinldiginda, diinyadaki
sigorta sirketleri birleserek daha biiyiik olmaya g¢aligirken, iilkemizde tam tersi bir
anlayisla giderek kiigiik ve mali gii¢ agisindan yetersiz ¢ok sayida sirketin yer aldig bir
pazar goriilmektedir. Bu pazarin, gerek prim iiretimi ve gerekse kisi bagina diisen pi'im
bakimindan heniiz olmasi gereken yerin ¢ok gerisinde kaldig1 goriilmektedir. Bunun en

onemli sebepleri’;

2 Sektdr Bilangolart, a. g. e. .,s. 3.
2 wgigortacilik Ozel Eki", Diinya Gazetesi, (26 Aralik 1997), s. 6.

2 Yildinm Beyazit, Onal ve Canan, Madran. "Ttirk Sigortacihk Sektdriinde Pazarlama Sorunlari, Bu
Sorunlarin Sektorin Finansal Yapisi Uzerindeki Etkileri ve Coziim Onerileri”, (1997 yil Sigortacilik
Sektorii Bilimsel Calisma Yarismasi Ugtinciiliik Odiild, istanbul, 1997), s. 85.
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e Sigorta sektoriiniin gelismesini saglayacak her tiirlii yasal diizenlemelerin,

glincel, gelismeyi saglayici, ozendirici ve kalict bir nitelige heniiz
kavusamamigs olmasi,

e Toplumun sosyo-ekonomik yapisinin sekt6rii  destekleyecek durumda

olmamasi,

e Sektérde profesyonel pazarlama tekniklerinin kullanilmamasi, gseklinde

siralanabilir.

Tirkiye'de sigorta sirketlerinin pazar paylarina bakildiginda ilk sekiz sirketin
herbirinin % 8 ile % S5 pazar paylarina sahip olduklari- gériilmektedir (Tablol). Bu
konum, Avrupa iilkelerinin bundan 5-10 yil 6nceki konumlaridir ve mutlaka Tiirk
sigorta sektoriinde de birlesmeler veya satin almalar olmasi gerektigi belirtilmektedir.
Ozellikle Tiirkiye'de yerlesik yabanci sermayeli sirketlerin pazar paylarim onemli
Olgiide Dbiiyiitecekleri beklenmektedir. Bunun bir sebebi sirketlerin biiyiidiikge
fonlarinda biiyliimesi ve yatirim yapacak olan diger sirketleri segmeleridir. Boylece

sirketler pazar paylarim biiyiitmeye de devam etmektedirler”.

Tablo 1. Sigorta Sektiriinde Pazar Paylarinin Dagilhim.

| Sigorta Sirketinin Adi Pazar Pay1 (% )
Ak Sigorta 1% 7.60
Bagak Sigorta % 7.23
Sark Sigorta % 6.47
Anadolu Sigorta % 6.43
Anadolu Hayat Sigorta % 6.04
Oyak Sigorta % 5.86
Halk Sigorta % 5.79
Giines Sigorta % 5.41
Halk Yagam Sigorta % 3.71
Isvigre Sigorta % 3.50
Ray Sigorta % 2.97
AGF Sigorta % 2.50
Commercial Union % 2.45
Diger Sigorta Sirketleri % 34.04
TOPLAM % 100

Kaynak: “Sigorta Sektériinde Pazar Paylarimin Dagilimi”,Sigortact Dergisi, 16-31 Mart
1998, Y1l 13, Say1 174, s. 1.

B «Sigorta Sektdriinde Pazar Paylari”,Sigortaci Dergisi, ( Y1l 13, Say1 174, 16-31 Mart 1998) s. 1.
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Sektorde faaliyet gosteren sirketler hakkindaki genel bilgiler asagidaki tabloda

Ozetlenmistir.

Tablo 2. Sigortacilik Sektori Hakkinda Genel Bilgiler (30.06.1998).

Sirket Sayisi

Sigorta Sirketi 63

Reasiirans Sirketi 4

Toplam 67

Sermaye Yapilarina Gore Sigorta Sirketlerinin Sayisi
Kamu 4

Ozel 49
Tiirkiye'de Kurulu Yabanci 10

Yabanci Sirketlerin Subeleri 0

Faaliyetleri Itibariyle Sigorta Sirketleri Sayisi

Hayat 22
Hayat/Hayat Dis1 (Karma) 17
Hayat Disi 24
Acente Sayisi (*) (**) 11.762
Personel Sayisi (*) 5.724

Kaynak: Hazine Ayhk istatistikleri. T.C. Bagbakanlik Hazine Miistesarhigi, Temmuz-
Agustos 1997, s. 105. (*) Bankalar Harig, (**) 30 Haziran 1998°den Itibaren

Tiirkiye'de yillar itibariyle iiretilen direkt primler Tablo 3'de goériilmektedir. 1986
yilindan 1997 yilina kadar direkt primlerdeki artig yillar itibariyle dalgali bir seyir
izlemektedir. Direkt primlerdeki artig orani yaganan ekonomik krizin de etkisiyle 1993
yilinda % 110.53'den 1994 yilinda % 84.43'e gerilemistir. 1995 yilinda direkt primlerde
ki artig oram % 99.34'e, 1996'da % 102.64'e ve 1997 yiinda da % 121.8'e giktig1
goriilmektedir. Aym tabloda yer alan sigorta sirketlerinin prim alacaklarinin artig orani
da yillar itibariyle dalgali bir seyir izlemektedir. Ozellikle 1994 yllmda sigorta
sirketlerinin prim tahsilatlannmin hizlandirilmasina yonelik yasal diizenlemelerden
dolay, 1993 yilinda % 106.79 olan prim alacaklarimin artig oram 1994 yilinda %
82.92'ye, 1995 yilinda da % 45.52'ye gerilemesine ragmen 1996 yilinda yeniden
yiikselerek % 97.41'e ilerlemigtir. Sigorta sektoriinde primlerin tahsilat orami prim
alacaklarinin direkt primlere oranlamasi ile belirlenmektedir. Tabloda incelendiginde
"prim alacaklari / direkt prirhler" oranimn 1990-1994 doéneminde % 43-44 arasinda
dalgalandig1 goriilmektedir. Bu oramin 1994 yilinda gergeklestiren yasal diizenlemeler
ile 1995'te % 31.5, 1996'da % 30.7'ye indigi sdylenebilir (Tablo 3).
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Tablo 3. Sigorta Sirketlerine Ait Bazi Gostergelerin Yillar itibariyle Geligimi

(Milyar TL).
YIL |[DIREKT [ARTIS |PRIiM ARTIS [PRI. AY.[SAB. SAB. DIR.PRI.[S DIR.
PRIMLER | (%) ALACAK (%) DR. PRi. | Fiv.DiR. | Fiv.DiR. | URETIM | PRI.
(%) PRI PRI. i ARTISI
(Milyar | ARTIS | (Milyon | (%)
TL.) (%) $)
1986 | 191.5 - 71.6 - 40.0 41.4 13.36 281.0 13.77
1987 | 312.0 62.91 131.5 69.36 | 42.1 511 23.38 363.0 29.18
1988 [572.0 83.34 137.5 4.60 24.0 55.7 8.95 401.0 10.47
1989 | 1039.7 81.77 3652 165.60 | 35.1 59.7 7.18 497.0 23.94
1990 | 2211.1 11267 9508 160.35 | 43.0 829 3891 710.0 42.86
1991 140334 82.42 1736.8 82.67  |43.1 95.0 14.59 964.5 35.84
1992 {81719 102.60 | 3622.2 108,55 [ 443 119.3 25.52 1187.3 23.10
1993 {17203.9 110.53 | 74902 106.79 1435 156.6 31.34 1562.9 31.64
1994 [31729.6 84.43 13701.3 8292 [432 115.6 2620 [ 1066.0 31.79
1995 | 63250.5 99.34 19938.7 4552|315 139.7 20.89 1371.5 29.21
1996 | 128167.9 102.64 | 39360.8 97.41 30.7 152.5 9.59 1571.8 14.11
1997 [284142.1 121.82

Kaynak: 1996 yilina kadar, Sigorta Denetleme Kurulu, 1996 Yili Faaliyet Raporu,
1997 yili i¢in Sigortact Dergisi, Say1 174, Mart 1998, s. 1. :

Sigorta branglarinin 1996 yilinda toplam prim igersindeki paylan Tablo 4’de

gosterilmektedir.

Tablo 4. Sigorta Dallarmin Toplam Prim i¢erisindeki Paylari (1996).

@ Kaza % 46
BYangn % 17
OTanm % 2

0O Mahendislik % 5
W Nakliyat % 11
Haysat % 15
mDiger % 4

Kaynak: Sigorta Denetleme Kurulu, 1996 Yili Faaliyet Raporu.

1991 yilina kadar toplam primler igersindeki pay: siirekli artan hayat sigortalar,
yiiksek enflasyonun fonlart erittigi fikrinin kamuoyuna yayilmaya bagladifi 1992
yilindan itibaren diisme egilimine girmigtir. 1993 ve 1994 yillarinda artan hayat poligesi
iptalleriyle daha da fazla hissedilmeye baglanan bu durum, hayat branginin toplam prim

icersindeki paymn ii¢ y1l gibi kisa bir siire igersinde % 21'den % 12,2 seviyesine
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diigmesine yol agmuistir®®. 1995 ve 1996 yillar primleri, 1995 enflasyon oran ile birlikte
degerlendirildiginde biitiin sigorta dallarinda nispi bir artig goriilmektedir®.

Tiirkiye'de daha o6nce de belirtildigi gibi dort reasiirans sirketi faaliyet
gostermekle beraber, reasiirans iglemleri agirlikhi olarak Milli Reasiirans T.A.S.
tarafindan yapilmaktadir. Sigorta sektoriinde faaliyet gosteren reasiirans sirketlerinin

pazar paylarim Sekil 2°de gosterilmektedir.

Sckil 2. Reasiirans Sirketlerinin Pazar Paylari (1996).

Istanbul Reasivans % 1.26
B Halk Reasivans % 233
[0 Milli Reasivars  %82.58
0 Destek Reasivans % 13.83

Kaynak: Sigorta Denetleme Kurulu, 1996 Y1l Faaliyet Raporu, s. 32

Bir iilkedeki dogrudan prim iiretiminin yiiksek olmasi ve bu primlerin yiiksek
oranda ulusal sigorta sirketleri tarafindan istihsal cdilmesi nedenli arzulanir bir gelisme
ise, yurt dis1 reasiirans miktarinin kontrol altina alinarak, tilke i¢ersinde tutulmasi da
ulusal menfaatler agtsindan o derece gereklidir®.

Sigortacihk faaliyetlerinin gergeklesebilmesi  i¢in  sigorta ve reasiirans
sirketlerinin diginda gerekli olan unsur acentelerdir. Asagidaki $ekil 3°de 1989-1996
yillart arasinda sigorta sektoriinde faaliyet gosteren acente sayisindaki gelisme

goriilmekiedir. Sigorta poligesi satan banka subcleri tabloya dahil degildir.

X Tezcanh, a. g. e.,s. 20,

% “Sigorta Denctleme Kurulu”, (1996 Yih Faaliyet Raporu.), s . 4

2 "
% Tezeanl, a. g. e.. 5. 13,
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Sekil 3. Faaliyct Gosteren Acente Sayisi (1989-1996).

14.000 ¢ :
12.000 ¢
10.000 1 BR
8.000 ¢ ik

6.000 1 i
4,000 1 et
20001 |Eg) 5
2 8

1989 8
1990 &
1991
1992

Kaynak: Sigorta Denetleme Kurulu, 1996 Y1l Faaliyet Raporu, s. 145.

Asagida, 1997 yilinda gergeklestirilen sigorta prim dretiminin % 70,98'ini
acenteler, % 15,45'ini sirketler direkt olarak ve % 13,57'sini bankalarin

gergeklestirdigini gosteren Tablo 5°de yer almaktadir.



Tablo 5. 1997 yili Sigorta Prim Uretiminin Dagilim.

S. SIRKET ADI ACENTE | PAYI BANKA PAYI DIREKT PAYI TOPLAM
() (%) (%)
1 AGF Garanti 2.965.129 41.64 4.107.965 57.69 47.765 0.67 7.120.859
2 AGF Garanti Hayat 119.447 12.42 687.765 71.50 157.675 16.08 961.887
3 Ak Sigorta 17.885.000 | 82.59 2.355.000 10.89 1.409.000 6.52 21.619.000
4 Akdeniz 720.453 88.90 = - 89.928 11.10 80.381
5 Akhayat 519.000 47.18 142.000 12.91 439.000 39.91 1.100.00
6 American Home 1.287.754 63.67 75.000 3.71 659.849 32.62 2.022.603
7 American Life 1.054.396 50.00 0 0.00 1.054.396 50.00 2.108.791
8 Anadolu 8.063.584 44.11 8.063.584 44.11 2.154.797 11.79 18.281.965
9 Anadolu Hayat 15.297.567 | 89.00 1.546.945 9.00 343.766 2.00 17.188.278
10 Ankara 2.783.346 88.75 206.795 6.59 145.967 . 4.65 3.136.108
11 Axa Oyak Hayat 430.004 36.37 359.099 30.37 393.225 33.26 1.182.328
12 Basak 14.099.870 | 68.57 5.221.038 25.39 1.241.009 6.04 20.561.917
13 Bati 2.622.730. | 71.63 459.805 12.56 579.104 15.82 3.661.639
14 Bayindir 2.032.420 84.55 0 0.00 371.319 15.45 2.403.739
15 Bayindir Hayat 1.414.233 89.95 0 0.00 158.017 10.05 1.572.250
16 Birlik 344.059 37.57 531.463 58.03 40.371 4.41 915.893
17 Commercial Union 6.069.000 87.16 475.000 6.82 419.000 6.02 6.963.000
18 CU Hayat 45.852 6.23 12.146 1.65 677.831 92.12 735.829
19 Demir 1.179.492 61.73 316.066 16.54 415.036 21.72 1.910.594
20 Demir Hayat . 528.878 40.99 6.179 0.48 755.127 58.53 1.290.184
21 Ege 645.600 51.74 144.600 111.59 457.500 36.67 1.247.700
22 EGS 833.000 75.93 131.000 11.94 133.000 12.12 1.097.000
23 Emek 2.267.133 58.28 71.544 1.84 '1.551.463 39.88 3.890.140
24 Emek Hayat 1.084.593 50.00 0 0.00 1.084.593 50.00 2.169.185
25 Generali 1.186.996 43.24 0 0.00 1.558.075 56.76 2.745.071
26 Gunes 11.024.300 | 71.65 2.652.578 17.24 1.709.519 11.11 15.386.397
27 Giines Hayat 2.134.559 51.73 435.485 10.55 1.556.373 37.72 4.126.417
28 Goven 3.571.232 67.24 1.043.291 19.64 696.564 13.12 5.311.087
29 Halk 11.693.409 | 71.05 1.974.960 12.00 2.789.631 16.95 16.458.000
30 Halk Yagam 4.942.044 46.78 1.427.662 13.52 4.193.786 39.70 10.563.492
31 Hor 1.153.632 97.47 0 0.00 29.928 2.53 1.183.560
32 Inter 127.128 30.00 . [211.882 50.00 84.752 20.00 423.762
33 Istk 4.044.741 94.51 123.308 2.88 111.593 2.61 4.279.642
34 Ihlas 3.403.486 96.63 0 0.00 118.663 3.37 3.522.149
35 Ihlas Hayat 2.425.725 93.32 0 0.00 173.673 6.68 2.599.398
36 Inan 1.747.834 91.67 0 0.00 158.902 8.33 1.906.736
37 Isvigre 9.682.000 97.16 143.320 1.44 140.000 1.40 9.965.320
38 Isvicre Hayat 1.066.721 50.00 0 0.00 1.066.721 50.00 2,133.441
39 Kapital 653.045 71.80 42.606 4.88 213.856 23.51 909.507
40 Magdeburger 2.962.000 89.43 0 0.00 350.000 10.57 3.312.000
41 Merkez 590.000 58.94 131.000 13.09 280.000 2797 1.001.000
42 Nordstern Imtas 3.700.013 89.68 0 0.00 425.593 10.32 4.125.606
43 NI Hayat 542.682 47.72 51.857 4.56 542.682 47.72 1.137.220
44 Oyak 11.747.697 | 70.50 999.804 6.00 3.915.899 23.50 16.663.400
45 Ray 5.882.000 69.58 291.000 344 2.280.000 26.97 8.453.000
46 Rumeli 650.128 94.11 39.938 5.78 737 0.11 690.803
47 Rumeli Hayat 0 0.00 132.992 1000 10 0.00 132.992
48 Sanko 390.808 75.10 0 0.00 129.597 24.90 520.405
49 Sark 17.002.772 ] 92.38 730.133 3.97 672.348 3.65 18.405.253
50 Sark Hayat 2.695.097 48.50 166.707 3.00 2.695.097 48.50 5.556.901
51 Seker 3.069.179 72.36 967.649 22.81 204.973 4.83 4.242.341
52 T. Genet 4.259.971 71.05 592.017 9.87 1.143.811 19.08 5.995.799
53 TEB 0 0.00 120.818 100.00 10 0.00 120.818
54 Ticaret 1.184.107 60.75 370.338 19.00 394.702 20.25 1.949.147
55 Toprak 1.017.029 44.93 908.045 40.12 338.354 14.95 2.263.428
56 Turk Nippon 438.079 78.69 98.558 17.70 20.111 3.61 556.748
57 Universal 1.678.224 81.54 0 0.00 378.800 18.46 2.052.024
58 Universal Hayat 749.000 50.00 0 0.00 749.000 50.00 1.498.000
TOPLAM 201.673.716 | 70.98 38.568.942 | 13.57 43.889.476 | 15.45 284.142.134

Kaynak: “Sigorta Sirketlerinin 1997 Yih Uretimi”, Sigorta Dergisi, 16-31 Mart 1998, Yil 3,
Sayi1 174, s. 1.
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Tablo 6'da 1994 yili sonu itibariyle yapilan degerlendirmede, Tiirkiye'de 1994'te

yaganan ekonomik bunalim ve buna bagh olarak Tiirk lirasinin dolar kargisinda asir1
deger kaybi, kiigiilen sigorta sektoriinii diinya siralamasinda alti basamak birden
geriletmigtir. Turkiye iirettigi 1 milyar 75 milyon dolarlik primlé 41. sirada yer almigtir.
Bu miktarin diinya iiretimindeki pay: on binde bestir. 1993'te 35. sirada bulunan
Tiirkiye 1 milyar 533 milyon dolarlik prim iiretimiyle on binde dokuzluk diinya payina
sahipti. "Sigorta Yogunlugu" (kisi baslﬁa diisen sigorta primi) Olgiitiine gére 1993'te
25.5 dolarla 59. sirada bulunan iilkemiz, 1994'te 17.5 dolara diigmesine karsin iki
basamak yiikselerek 57. siraya ¢ikmugtir. "Sigorta Katilimi1" (sigorta primlerinin GSMH
igindeki yilizdesi) olgiitiine gore 1993'te 1.31'le 60. siradaki Tiirkiye, 1994'te 0.81'le 65.

siraya diigmiigtiir’’.

z “Diinya bPrim Uretimi” ,Sigorta Diinyasi Dergisi, (Temmuz 1996), s. 4-5.



Tablo 6. Diinya Prim Uretimi (1994, Milyon$).
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__gorta Yopunlugu: Kisi Basina Diisen Prim

Sigorta Katthmi: Primler / GSMH

Ulke 1993'e gore | Prim Dinya Payi| Sigorta Yogunlugu Sigorta Katilinu
reel degigim | Uretimi (%)
(%) (Milyon $)
Sira Prim ($) Sira %
1 | Japonya 1.6 606.015 30.80 1 4850 1 12.8
2 | ABD 2.2 594.195 30.20 3 2280 10 8.6
3 | Almanya 5.4 128.459 6.53 8 1578 16 7.0
4 | Birlesik Krallik -2.9 116.930 5.94 4 2002 4 11.4
5 Fransa 8.5 110.465 5.61 6 1908 12 7.8
6 | Giney Kore 10.1 45.181 230 19 1017 3 11.8
7 italya 6.0 34.370 1.75 26 601 35 34
8 | Kanada 1.2 34.148 1.74 16 1168 18 6.2
9 | Hollanda 6.9 29.421 1.50 5 1913 17 8.8
10 | Isvicre 7.1 -25.070 1.27 2 3587 6 9.7
11| Ispanya 20.6 24.645 1 1.25 24 630 26 5.1
12 | Avustralya 4.1 23.089 1.17 13 1294 15 7.2
13 | G. Afrika 8.8 15.565 0.79 28 385 2 12.8
14 | Tayvan 12.3 12.723 0.65 25 606 24 54
15 | Brezilya 108.1 11.869 0.60 44 74 48 2.1
16 { Belcika 4.3 10.994 0.56 17 1089 23 5.5
17 | isveg -0.8 10.882 0.55 14 1238 17 6.4
18 | Avusturya 1.3 10.558 0.54 12 1304 19 6.2
19 | Danimarka 0.4 7.453 0.38 9 1433 22 5.5
20 | Finlandiya 7.9 6.860 0.39 11 1348 13 1.5
21 | Norvee 8.6 6.177 0.31 10 1423 25 5.3
22 | Meksika 6.7 6.082 0.31 45 65 54 1.6
23 | Hindistan 5.5 5.250 0.27 65 6 51 1.8
24 | Hong Kbng 21.5 5.074 0.26 21 827 33 3.8
25 | Cin 29 4918 0.25 68 4 62 1.0
26 | Arjantin 17.7 4.828 0.25 35 141 53 1.7
27 | Irlanda -4.4 4.169 0.21 15 1168 8 8.8
28 | Portekiz 13.7 3.787 0.19 29 384 27 5.0
29 { lsrail -0.6 3.759 0.19 23 696 9 8.7
30 | Y. Zelanda 8.1 3.680 0.19 18 1054 14 7.2
31 | Rusya 58.2 3.631 0.18 54 25 58 1.3
32 | Tayland 15.1 3.391 0.17 46 57 39 2.8
33 | Malezya 15.6 2.833 0.14 34 145 28 4.7
34 | Singapur 16.0 2.583 0.13 20 882 30 4.2
35 | Endonezya 28.2 1.972 0.10 61 10 60 1.1
36 | Yunanistan 6.8 1.858 0.09 33 178 42 24
37 | Polonya 0.5 1.825 0.09 49 47 50 2.0
38 | Sili 7.3 1.723 0.09 37 123 36 33
39 | Kolombiya 18.1 1.500 0.08 50 44 45 2.3
40 |} Venczuella -23.1 1.149 0.06 47 54 57 1.3
41 | Tuorkiye -8.6 1.073 0.05 57 18 65 0.8
42 | Cek Cumh. 15.2 1.031 0.05 40 98 38 2.9
43 | Filipinler 8.2 955 0.05 59 14 55 1.5
44 | Macaristan 7.0 894 0.05 42 85 46 2.3
45 | Fas 0.6 698 0.04 53 26 41 2.7
46 | Litksemburg 33 646 0.03 7 1614 20 5.9
47 | Slovenya 9.2 489 0.02 31 244 34 3.5
48 | Misir 32.8 430 0.02 63 8 66 0.8
49 | Hirvatistan -20.3 442 0.02 41 92 37 32
50 | Pakistan -4.5 431 0.02 69 3 64 : 0.8
51 | Uruguay -0.5 338 0.02 38 107 47 2.2
52 | Peru -4.8 336 0.02 58 15 67 ) 0.7
53 | lran 33 295 0.01 67 5 69 04
54 | Slovakya -1.9 280 0.01 48 52 44 2.3
55 { Cezayir -7.8 277 0.01 62 10 68 0.5
56 _| Trinidad/Tobago 22.6 276 0.01 32 219 21 5.7
57 | Tunus 1.4 269 0.01 51 31 52 1.6
58 | Zimbabve -0.8 | 264 0.01 55 24 5 11.3




59 | Kibnis 10.2 261 0.01 30 357 29 4.3
60 | Panama 10.5 254 0.01 | 39 99 31 39
61 | Bulgaristan -4.8 235 0.01 52 28 49 2.1
62 | Kostarika 12.3 228 0.01 43 74 40 2.7
63 | Ekvator 18.2 222 0.01 56 20 56 1.3
64 | Kuveyt 8.7 208 0.01 36 128 63 1.9
65 | lzlanda 6.9 203 0.01 22 752 32 3.8
66 | Kenya -19.7 164 0.01 66 6 43 24
67 | Barbados -0.8 142 0.01 27 514 1t 8.2
68 | Guatemala 14.8 133 0.01 60 13 61 1.0
69 | Fildisi Kiyist -3.2 112 0.01 64 8 59 1.1

Oteki Ulkeler

- Asya 2.743 0.14

- Amerika 987 0.05

- Afrika 856 0.04

- Avrupa 377 0.02

- Okyanusya 79 0.00

Arap Ulkeleri

- Suudi Arabistan 651 38 0.6

- Ltbnan 226 78 2.8

- Katar 1135 225 1.7

- Umman 120 58 1.1

Sinmflandinlmayan 22.031 1.12

DUNYA TOPLAM 1.967.787 10.000 328

Kaynak: “Diinya Prim Uretimi”, Sigorta Diinyasi Dergisi, Temmuz 1996, s. 4-5.
2.2. DUNYA’DA SIGORTA SEKTORU

Bugiin anladigimiz anlamda sigortaciligin ilk ornekleri, tarih sahnesine 15.
yiizyilda yeni kesifler ve okyanus agir1 deniz ticaretinin gelismesiyle birlikte ¢ikmgtir.
Tiiccarlar, deniz yoluyla gonderdikleri mal ve gemilerin kazaya yada saldiriya ugramasi
ihtimaline Karst prim sistemiyle ¢aligan bir dayamigma igerisine girmeleri gliniimiiz
sigortaciliginin temelini teskil eder”,

On besinci asirdan giiniimiize kadar siirekli bilyiime kaydeden diinya sigorta
hacmi, kesinlesmis en yeni rakamlar olan 1993 yili sonu itibariyle 1 trilyon 802 milyar
731 milyon dolar olan diinya iiretimi 1994 yilinda 1 trilyon 967 milyar 787 milyon
dolara ulagmugtir. Diinya sigorta hacmi 1983-1994 yillan ‘arasinda Tablo 6'da

gosterilmigtir®®.

B Tezcanly, a. g. e.,s. 7.

¥ Capatay, Ergenckon. "Ozel Emeklilik Kurumlari Kargisinda Hayat Sigortacihiinin Rekabet Giiciiniln
Artirtlmasina Yonelik Tedbirler", Reasiirans Dergisi, (Say1 27, Ocak 1998), s. 7.
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Tablo 7. Diinya Sigorta Hacmi (1983-1994, Milyon Dolar).

IV U A D - I o T 2 = T . B o . o
0 0 0 o0 0O 0 O O O Ov Ch
0\0\0\0\%0\0\0\0&0\0\0\
e I R I A =" I I B B

Kaynak: 1983-1992 Arasi Tiirkiye Sigorta ve Reasiirans Sirketleri Birligi,

1994 Yili Raporu, s. 3. - (1992-1994 Arasi Sigorta Diinyasi, Temmuz 1996,

s. 4-5.

Tablo %°da goriildiigii gibi 1994 yili sonu itibariyle 69 iilke arasindaki kisi basina
prim {iretimi a¢isindan siralama yapildiginda, Japonya 4.850 dolarlik prim iiretimiyle ilk
siray1 almigtir. Sigorta sektoriiniin ekonomi igindeki payini gosteren "primlerin GSMH'
ye oram" itibariyle yapilan siralamada, Japonya % 12,8 ve aymi yiizdeyle Giiney Afrika
ilk siray1 almiglardir®®.

Kitalarin 1983-92 yillanni arasindaki donemde pazar paylarina baktifimizda,
Avrupa kitasinin pay1 % 26'dan % 31,1'e, Asya'nin pay1 % 17'den % 27'ye yiikselirken,
Kuzey Amerikanin payr % 51,5'ten % 38'e gerilemistir. Diinya iilkeleri ekonomik
geligmisliklerine gore gosterildigi zaman, 1992 yilinda, prim tiretiminin % 92,15'ini
OECD, % 81.99'unu G7 iilkeleri gerceklestirmis, en yiiksek reel prim artist ise % 6. 7
ile Avrupa Birligine iiye iilkelerde gergeklestirilmistir. Kisi basina diisen prim G7
iilkelerinde ortalama 1.829 dolar olurken, OECD, G7, AB ve EFTA' nin sigorla
primlerinin ortalama reel biiyiime hizlann % 6,17 ile % 7,82 arasinda degisim

gostermigtir.

% «“Diinya Prim Uretimi”, Sigorta Diinyast Dergisi, (Temmuz 1996), s. 4-5.
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Sigortaciligin diinyadaki gelisimi incelendiginde; giniimiizden 15-20 yil
Oncesine kadar sigorta hacmi igerisinde kayda deger bir konumu bulunmayan
gelismekte olan iilkelerin, son yillarda diinya prim iiretiminden giderek daha fazla pay
almaya bagladiklan goriilmektedir. Halen prim iiretiminin % 93'lik boliimii geligmis
tilkeler tarafindan gergeklestiriliyor olmakla birlikte, geligmekte olan iilkelerin sigorta
hacmi igerisinde 1988 yilinda % 3, 1992'de % 7'lik paya ulagsmis olmalar1 dikkat ¢ekici

bir egilimi gostermektedir’'.

Tablo 8. Uluslar Arasi Gruplar Itibariyle Primler (1992).

OECD |G7 AB EFTA | ASEAN

1992 Y1ih Reel Artis (% ) 3.2 3.2 6.7 1-0.5 14.1

Diinya Uretimindeki Pay (%) |92.15 81.99 27.16 3.57 0.56

Kisi Bagina Diisen Prim (% 1.564 1.829 1.150 1.585 25

Grubun GSYIH' ya Oram (% | 7.52 7.82 6.17 6.43 2.15

Kaynak: IMKB Sekt6r Arastirmalan Serisi, No 5.

Sigorta sektoriiniin ekonomik gelismenin onciisii oldugu noktasindan hareketle,
bir iilkenin geligmiglik diizeyini tespit edebilmek yada gelecekte gosterecegi egilimi
tahmin edebilmek igin, sigortacilik faaliyetlerinin ulagtifi seviyeyi referans almak yalnig
olmayacaktir. Bireysel yada isletme bazinda mikro diizeydeki fonksiyonlarim1 yerine
getirirken, iilke ekonomisine itici bir gii¢ saglayarak ulusal geligmeyi motive etmekte ve
onemli bir tasarruf birikimi saglamaktadir. Ayrica sosyo-ekonomik ¢okiintii ve kayiplari
azaltmakta, vergiye kaynak olusturmakta, genel refah diizeyini yiikseltmekte ve

uluslararasi ekonomik iligkilerle ticareti arttirmaktadir.

3" Tezcanl, a. g. e. 5. 6.



25

. SIGORTA HiZMETININ PAZARLANMASI

3.1. HIZMET PAZARLAMASI VE OZELLIKLERI

Giinlimiizde pazarlamanin sadece fiziksel mallar i¢in s6z konusu bir faaliyet
oldugu goriisii artik terk edilmis ve pazarlamanin uygulama alaninin fiziki mallarla
simirlanamayacagi kabul edilmigtir. Bu goriige gore, insanlar kendi ihtiyaglarindan fazla
{iretim yaptiklan siirece pazarlamaya ihtiyag duyacaklardir. Uretilenin mal ya da hizmet
olmasi bu ihtiyaci ortadan kaldirmamaktadir. Siiphesiz somut mallarin pazarlanmasi ile
hizmetlerin pazarlanmasi arasinda bazi farkhiliklar bulunacaktir. Ancak, temel
yaklagimlar ayni kalmak iizere pazarlamanin uygulanacag: her alanda satig, fiyatlama,
dagitim ve tutundurma gibi konularda karar verme ve ¢oziimler tiretmek her ikisi igin de
siirecektir. '

Amerikan Pazarlama Birligi (AMA) hizmetleri ,"dogrudan satisa sunulan ya da
mallarin satisiyla birlikte saglanan eylemler, yararlar ya da doygunlukiardir" diye
tanimlamustir. i

Bu tanima gore, tiim hizmetler ii¢ gruba ayrilabilir*:

e Mallardan bagimsiz olarak satiga sunulan dokunulmaz, elle tutulmaz yararlar.

Ornegin, sigortacilik, avukathk vb.:
e Dokunulur mallanin kullanimi igin gerekli olan dokunulmaz eylemler.
Ornegin, tasima, eglence vb. |

e Mallar ya da dokunulmaz eylehlerle birlikte satin alinan dokunulmaz

eylemler. Ornegin, kredi, bakim, satigg1 egitimi vb.

Bu tamm pazarlama agisindan ¢ok genistir. Bir malin satisiyla dogrudan ilgili
hizmetleri ayr tutmak ve bunlar1 mallarin pézarlanmasnyla birlestirmek dogru olur.

Bu durumda, hizmetler soyle tammlanabiiir: Hizmetler, mallardan bagimsiz olarak

titketicilere ve drgiitlere satildiginda, ihtiyag ve istek doygunlugu saglayan eylemlerdir.

32 {than, Cemalcilar. “Pazarlama Kavramlar Kararlar”, (Beta Yayn, [stanbul 1988), s. 110.
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Bu agidan hizmetler s6yle gruplanir:

Kisiler ya da igletmeler tarafindan kar amaciyla satilan hizmetler. Bunlar ticari
hizmetler diye bilinirler.
Isletme dis1 kar amaci giitmeyen orgiitlerin sagladiklar hizmetier. Okullarin,

derneklerin, devlet dairelerinin sagladigi vb. hizmetler.

Ticari hizmetler, misteriler ve orgiitler tarafindan satin alinirlar. Bu tiir hizmetler

sunlardir:

Barinma hizmetleri; otel, ev, vb.

Konut hizmetleri; konut onarimi, temizligi, vb.

Eglence hizmetleri; lokanta, spor, konser, sinema, vb.

Bakim hizmetleri; giysi temizleme, berberlik, vb.

Saghk hizmetleri; doktorluk, hemgirelik, vb.

Ogretim ve egitim hizmetleri; 6zel okul, kurs, vb.

Meslek ve igletme hizmetleri; avukatlik, muhasebecilik, vb. -
Sigorta ve finansal hizmetler; sigortacilik, bankacilik, vb.

Tagima ve haberlesme hizmetleri; insan ve mal tasima, PTT, vb.

Hizmetlerin genis bir yelpaze iginde degiskenlik géstermesi ve somut mallarla

olan baglantilari hizmet kavramimin tamimlanabilmesini giiglestirmektedir, hizmetlerin

destekleyici mallara gereksinimi vardir. Diger bir deyisle isletmelerin biiylik bir

kismimin mal ve hizmetlerin birlesimlerini, tiiketicilerin kullanimina sunduklar

sOylenebilir.

Mal-hizmet yelpazesinde goriilecegi gibi, egitim saf hizmet ozelligi tasirken,

restaurant gibi igletmeler mal ve hizmet karigimi mallar tiretmektedir. Tuz ise saf mala

en yakin 6rnek olarak gosterilebilir’. Sigorta hizmeti de bu yelpazede gosterilecek

olursa, egitim gibi saf hizmet ozelligi tasidig i¢in soyutluk egemen olacaktir. (Sckilr 4)

33 Mithat, Uner. "lHizmet Pazarlamasinda Pazarlama Karmasi Elemanlart Degisiklik Gosterir mi?"

Pazarlama Diinyasi, ( Y1l 8, Say1 43, Ocak Subat 1994), s. 2.
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Sekil 4. Mal-Hizmet Yelpazesi.

REKLAM ACENTELERI

SOMUTLUK SOYUTLUK
EGEMEN EGEMEN

Kaynak: Mithat Uner, “Hizmet Pazarlamasinda Pazarlama Karmasi Elemanlari
Degisiklik Gosterir mi? ” Pazarlama Diinyasi, (Y1l:8, Say1:43, Ocak Subat
1994), 5.2

Genelde mallarin pazarlanmasinda gegerli olan pazarlama tekniklérinin hizmetler
igin de gecerli oldugu soylenebilir. Gerek, geleneksel bir mal ve gerekse bir hizmet
pazarlanirken, pazarlama yoneticileri kendi mallarina uygun bir hedef pazar seger ve
segilen hedef pazar detayll sekilde analiz ederler. Daha sonra pazarlama karmasi
elemanlari etrafinda bir pazarlama plani olustururlar. Uygulamada 6nemli benzerlikleri
olmasina ragmen, hizmeti, maldan ayiran temel 6zellikleri farkli bir pazarlama plam
hazirlanmasini  zorunlu kilar’! Hizmetleri mallardan aywran ozellikleri siralayacak
olursak™

e Mal pazarlamasi hedef kitleye somut, elle tutulan gézle goériilen herhangi bir

seyin pazarlanmasidir. Pazarlanan iiriin ortadadir ve alip bakilip kontrol
edilebilir. Hizmet pazarlamasinda ise, ortada elle tutulan goézle goriilen,

tadilabilen ya da duyulabilen herhangi bir sey yoktur. Bu nedenle hizmetlerin

3 Aym, s.2.

3% Olgun, Engin. “Hayat Sigortalarinda Hizmet Pazarlamasi ve Gelisme Egilimleri”, (Dokuz Eylil
Universitesi [iBF Dergisi, Cilt 7, Say1 2, izmir, 1992), s. 2.
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pazarlanmasin da birgok sorunla karsilagilmaktadir. Ornegin, verilen
hizmetlerin reklamlan resimlendirilemez.

e Hizmetin iiretilmesi ile pazarlanmasi birbirinden kesinlikle ayrilamaz ve bu
nedenle, bir hizmet belirli bir zaman iginde bir¢ok pazarda pazarlanamaz.

e Hizmetlerin ¢ogunun yaran kisa siirelidir ve dnceden ¢ok sayida iiretilemez ve
depolanamaz.

e Hizmetler birbirinden ¢ok farklidir ve hizmetlerin standartlastirilmasi ¢ok
zordur.

e Mallara nazaran hizmetlerin iiretilmesinde ve pazarlanmasinda énemli olan
alicidir. Hizmet endiistrisinde verimlilik, hizmeti satin alanin etkili bigimde
iiretim iglevine katilmasina baghdir. Ornegin; sigortacilikta, alicinin sigortaci
ile konusma yetenegi, uygun bir sigorta hizmetinin yaratilmasin: saglar.

e Genellikle hizmetlerin pazarlanmasinda geleneksel dagitim kanallar1 gegerli
degildir, pazarlama sistemleri ¢ok farklidir ve gok dalgali bir pazardir. Burada
hizmeti pazarlayan kisi ya da kisilerin kigisel yetenekleri ve yaratic1 giigleri
¢ok 6nemlidir.

Hizmet isletmelerinde pazarlama ¢aligmalarina geregi kadar Onem

verilmemektedir. Bunun nedenlerinden bazilar su sekilde siralanabilir™®

e Hizmetin dogasindan kaynaklanan soyutluk &zelligi, fiziki olarak algilanan
mallara oranla daha gii¢ pazarlama problemlerine neden olmaktadir. Hizmet
isletmelerinde iiretim ve sunumun aym anda gergeklestirilmek zorunda
olmasi, satig1 yapilacak olan seyin bir "nesne" den ¢ok bir "aktivite" olmasi bu
sorunun odak noktasini olusturmaktadir.

e Bazi hizmet alanlarinda reklam, rekabet ve pazarlama kavramlar hos

kargilanmamaktadir. Bu tiir etkinliklerin meslege aykirt oldugu inanci
hakimdir.

36 Yahya, Fidan. “Hizmetlerin Uretim ve Pazarlanmasi”,Pazarlama Dilnyasi Dergisi, (Y1l 9, Sayi 53,
Eylill Ekim 1995) s. 26.
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o Hizmet isletmelerinin biiytik bir ¢ogunlugunu kiigik veya orta olgekli
isletmeler olusturmaktadir. Bu isletmeler, yonetim ve pazarlama teknigine
ihtiya¢ duymamaktadirlar. |

e Hizmet kuruluslarindan bazilarina normal olarak Kkarsilayabileceklerinden
daha fazla talepte bulunulmaktadir. Bu durum stz konusu isletmelerin daha iyi
iiretim ve pazarlama galigmasi yapmalarina ihtiya¢ birakmamaktadir.

e Ahlaki degerler de bazi hizmet isletmelerinin pazarlama g¢alismasi yapmasim
engellemektedir. Hekimlerin sundugu hizmetler bu grupta diisiiniilebilir.

e Belirli alanlarda ise tekel bir durum s6z konusudur. Bu tiir igletmelerin tekel
durumunda bulunmalari, pazara, pazarlamaya yonelik ¢alismalar1 gereksiz
hale getirmektédir.

o Hizmet isletmelerinin biiyiik bir ¢ogunlugunda pazarlama kavrami tam olarak
yerlesmemistir. Pazarlama denildiginde bir mahin satis1 akla gelmektedir. Bu
isletmelerin biiyiik ¢ogunlugunun kiigiik ¢apli olmalar1 ve pazarlama hakkinda
yeterli bilgiye sahip olmamalar1 daha gergekgi ¢aligmalar yapmalarim

engellemektedir.

3.2. SIGORTA PAZARLAMASI

Cagdas isletme yonetiminin en onemli dali olarak nitelendirilen pazarlama
faaliyeti, ne yazik ki iilkemizde bazen yanlis anlagilmakta ve pazarlama terimi
Tiirkiye'deki isletmelerde ¢ogu kez satiy, saticiik ve dagiim gibi sozciiklerle es
anlamda kullamlmaktadir. Bu nedenle sigorta pazarlamasindan Once, geleneksel
pazarlama faaliyetini kisaca tanmimlamak yararh olacaktir. Amerikan Pazarlama Birligi,
pazarlamay: soyle tammlamaktadir: "Pazarlama miisteriyi daha iyi bir sekilde tatmin
etmek ve igletmenin gayesine ulagsmasim gergeklestirmek amaciyla mal ve hizmetlerin
iireticiden tiiketiciye dogru olan akisina bilimsel bir yon verilmesini saglayan isletme
faaliyetidir." Bir igletmenin bagarili olabilmesi igin kaliteli bir mal ya da hizmete sahip
olmasi yeterli degildir. Ciinkii; bu mal ya da hizmetin en bilimsel yontemlerle aliciya

ulastirilmasi gerekir. Isletme kar etmeden yagayamaz, bu kari da tiiketicinin veya
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miigterinin isteklerine hizmet etmesini bilmeden elde etmesi olanaksizdir’. Diger bir
deyisle, pazarlama, biiyilk uyum yetenegi gerektiren hareketli ve ¢ok dinamik bir
faaliyettir.

Sigorta, Uriinlerin simflandirilmasinda "aranmayan iriinler" grubunda yer alir.
Aranmayan triinler; alicilarin varliklarim bilmedikleri veya bilseler de normal olarak
satin almay1 diigiinmedikleri, en son almay: diigiindiikleri tiriinlerdir. Ornegin, yangin
(duman) dedektorii, yasam sigortasi, mezarlik parseli, vb. .Aranmayan iiriinler grubuna
giren irlinler daha ¢ok reklam ve kisisel satig ¢abalar ile satilirlar.

Sigorta hizmetinde sigorta ettiren ve sigorta yapan olmak iizere iki taraf
mevcuttur. Ancak esas olan sigorta yapan, yani sigorta sirketidir. Zira risk bir insanin
dogusundan Sliimiine kadar her sathada mevcut ve siireklidir. Bununla beraber kisi bu
risklerin ¢ogu zaman farkinda olmaz, olsa bile bunlardan nasil kurtulacagim ve bu
risklerin mali yiikiinii tizerinden nasil atacagini bilemez, yani kisaca sigorta yaptirma
ihtiyacinm1 pek hissetmez. Buna karsilik riski devralmak isteyen sigorta kuruluglari igin
durum degisiktir. Bunlarin esas gorevi riski devralmak ve sayiy1 ¢ogaltmak olduguna
gore kars: tarafin farkinda olmadigi bu ihtiyaci uyandirmak zorundadirlar. Sigorta
sirketleri kisilerde riskten kurtulma ihtiyactmi ne kadar ¢ok uyandirirlarsa sigorta
sirketlerinin sigorta yapmalar o kadar gogalacak bu da sigorta sirketlerinin karlihigini
- arttiracaktir. Diger bir deyisle, sigorta sirketlerinin amaci, muhtemel sigortalinin
muhtemel riskinin yonetilmesi sonucu refah ve mutlulugun devam ettirilmesidir. Bunu
da sigorta verimini ve kalitesini arttirmakla, belli bir pazar pay1 elde etmekle, sirkete

giig, prestij kazandirmakla ve kar saglamakla elde etmektedirler.

37 M. Unsal, Elbeyli. "Sigorta Sektoriinde Pazarlama®, Sigorta Dergisi, (Say1 340, Mayis 1988), s. 6.
3% Omer Tek, Baybars. “Pazarlama ilkeler ve Uygulamalari®, (izmir, 1991), s. 243.

39 Alaattin, Bilylkkaya. "Sigortacilikta Pazarlama Teknigi", Pazarlama Dergisi, (Sayi 17, Mart 1984),

s. 1.
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3.2.1. Sigorta Hizmetinde Pazarlama Anlayislar

Ekonomik sistem igerisinde faaliyet gosteren isletmelere, her bir gelisme
asamasina gore farkli pazarlama anlayiglari hakim olmustur. Bu anlayislan su sekilde
siralamak miimkiindiir';

e Uretime yo6nelik pazarlama anlayis,

e Mala yonelik pazarlama anlayisi,

e Satigsa yonelik pazarlama anlayist,

e Pazarlama yonlii pazarlama anlayisi,

¢ Sosyal (toplumsal) pazarlama yonlii pazarlama anlayisi.

Bu pazarlama anlayislan igerisinde sigorta pazarlamasini dogrudan ilgilendiren,
satiga ve pazara yonelik pazarlama anlayislandir.

Sigorta pazarlamasimi dogrudan ilgilendiren pazarlama anlayislarindan satiga
yonelik pazarlama anlayisinda sigorta sirketleri yogun satis ¢abalar1 yaparak miisterileri
poligeleri satin almaya 6zendirmektedir. Ancak, miigteri tatminine 6nem vermemesi
nedeniyle olumsuz sonuglara yol agabilen bir anlayistir. Sigorta sirketleri, miisterilerin
istek ve ihtiyaglarina 6nem verdikleri ve bunlara uygun poligeler gelistirdikleri siirece
basarili olabilirler.

Sigorta pazarlamasim dogrudan ilgilendiren ikinci pazarlama anlayisi, pazarlama
yonlii pazarlama anlayisidir. Pazarlama yonlii pazarlama anlayisinda, miisterilerin
ihtiyaglarini ve isteklerini doyurmak ve aym zamanda sigorta sirketinin belirlenen
amagclara ulasabilmesini saglayabilmek igin bir dizi eylemin uyumlu bigimde
yapilmasini 6ngoriir.

Gegmiste sigortacilar, pazarlamanin satma ile es anlamli oldugunu diisiiniir ve
miigterilerin istek, ihtiyag ve arzularina 6nem vermeden satis ile ilgilenirlerdi. 1776'da
Adam Smith' in "Tiketim son noktadir ve iiriinlerin amacidir, iireticilerin amaci
miigterileri tatmin edici ihtiyaglar iizerinde olmalidir." seklindeki agiklamalan ile
1950'lerde bu sozleri yansitan yeni bir felsefe is diinyasinda yer almaya baglamistir. Bu

yeni felsefe ana hatlan ile; iireticilerin potansiyel miigteri ihtiyaglarini analiz etmesi

10 Berrin, Yiksel. "Pazarlama Kavramindaki Degisim Analizi ve Bu Degisimler Sonucunda Ortaya

Cikan Friendly Marketing Teknigi", Pazarlama Diinyasi, ( Say1 48, Yil 8, Kasim Aralik 1994) s. 23.
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gerektigi ve bu ihtiyaglarin kargilanmasi igin kar elde edilmesini savunmaktadir. Bu
pazarlama anlayisi, daha fazla igletme tarafindan benimsenmis ve hizmet endiistrisine
ozellikle de sigorta endiistrisinde yayginlagmistir. Bu anlayis:

e Miisteri ihtiyaglarina odaklanma,

o Uretim ve bu ihtiyaglar karsilamaya kadar organizasyonun tiim aktivitelerini

birlestirme,

e Miisteri ihtiyaglarinin kargilanmasi ile uzun vadede kar elde edilmesi seklinde

tanimlanabilir.

Pazarlama y6nlii pazarlama anlayisimt benimsemekte sigortacilar geg kalmis iken,
1980'lerde sigorta endiistrisindeki artan rekabet bu anlayisin 6nemini arttirmistir™.
Diger bir deyisie, bugiin uzun vadede bagarili olmak isteyen sigortaci ihtiyaglan
kargilanmig bir miiteri yaratmali, daha sonra da onu siirekliligi olan bir miisteriye
doniistiirmelidir. Mevcut sigorta programlari yaninda, ilgili pazarin ve pazar
boliimlerinin ihtiyaglarina uygun yeni pazarlama programlarinin gelistirilmesine de

ihtiyag oldugu soylenebilir.

3.3. SIGORTA HIZMETINDE PAZARLAMA KARMASI ELEMANLARI

1970'lere dek tiim igletmelerin temel olarak benzer oldugu, yani aym yGnetim ve
pazarlama teorisinin hepsine uygulanabilecegi genel kabul goren bir inangti. Sonugta
kar elde etmek i¢in ya da daha etkili telekominikasyon, daha hizli trenler ya da daha
fazla hastaya bakmak gibi bir amaca ulagmak igin bir seyler satiliyordu. Bu yaklagima
gore hizmetlerin pazarlanmasi igin gerekii olan unsurlarin, mallarin pazarlanmasin dan
farkli olmamasi gerekir. Dolayisiyla mallarin pazarlanmasi igin gerekli olan pazarlama
karmasi, hizmetlerin pazarlanmasi i¢in de gecerli olmalidir. Birgok hizmet orgiitii
pazarlama kavramini benimsemis ve bundan fayda saglamistir. Bankalar, hava yollar,
tasima sirketleri, sigorta sirketleri ve kamu ve &zel kuruluslarimin da pazarlama

yaklagimlariyla bagarili olduklan bilinmektedir. Hizmet isletmeleri pazarlama ilkelerini

41 Kenneth, Black and Harold, D. Skipper. “Marketing Life and Health Insurance”, Life Insurance,
(Twelfth Edition, 1994), s. 940.
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uygulayacaklarinda genellikle pazarlama planlarimi pazarlama karmasi etrafinda
orgiitlemektedirler”.

Geleneksel mal iireten isletmelerin pazarlama planlarinda yer alan amag ve
hedeflere ulagabilmesi igin, stratejik silahlan olan mal, fiyat, dagiim ve tutundurma
¢abalarint anlamli bir gekilde bir araya getirmesi gerekmektedir. Konu hizmet
pazarlamas: oldugunda, hizmeti geleneksel mallardan ayiran soyut olma, heterojen
olma, iiretim ve tiiketimlerinin e zamanhlig1 ve stoklanamama gibi 6zellikleri 6n plana
¢ikar. Hizmetlerin siralanan o6zellikleri dikkate alindiginda ise, geleneksel mal
pazarlamasinda kullanilan stratejik silahlar yani pazarlama karmasi elemanlari amag ve
hedeflere ulagabilmesi konusunda yetersiz kalir. Hizmet pazarlamasinda geleneksel
pazarlama karmasi elemanlarinin yetersiz kalmasi ise, yeni bazi unsurlarin karmaya
dahil edilmesini gerektirir. Hizmet pazarlamasina 6zgii yeni genisletilmis pazarlama

karmasi elemanlan ise, insan, fiziksel kanitlar ve siire¢ yonetimi seklindedir.

Sekil 5. Pazarlama Karmasi Elemanlari.

22

SUREC

l YONETiMI

HIZMET PAZARLAMASI

FIZIKSEL
KANITLAR

MAL PAZARLAMASI

Kaynak: Mithat Uner, “Hizmet Pazarlamasinda Pazarlama Karmasi Elemanlan Degisiklik
Gosterir mi?” Pazarlama Diinyasi, (Y11:8, Say1:43, Ocak subat 1994), 5.2

42 Sevgi Ayse, Oztiirk. “Hizmet Pazarlamasi”, (A. U. Yaymn, No: 1028, Eskigehir, 1998), s. 19.
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3.3.1. Geleneksel Pazarlama Karmasi

Pazarlama karmasi, hedef pazari tatmin edebilme dogrultusunda igletme
orgiitlerinin anlamli gekilde bir araya getirebilecegi kontrol edilebilir faktorlerdir. Bagka
bir ifadeyle, pazarlama karmasi elemanlari, isletmenin pazarlama planlarinda yer alan
ama¢ ve hedeflere ulagilmasim saglayacak olan stratejik silahlar veya strateji
kaynaklaridir. Konu mal pazarlamasi oldugunda isletmelerin geleneksel pazarlama
karmasi elemanlari; iiriin, fiyat, dagiim ve tutundurmadan olusan 4'P'lerdir. Bu

geleneksel pazarlama karmasi elemanlari ayni zamanda hizmetler igin de gegerlidir *.
3.3.1.1. Uriin (Polige)

Uriin kavrami hemen hemen tiim pazarlama literatiiriinde fiziksel mallar, fikirleri,
hizmetleri kapsayacak bir bigimde tamimlanmaktadir. Belirli bir ihtiyac1 ve istegi
doyurma 6zelligi bulunan ve degisime konu olan her seyi iiriin olarak diigtindiigiimtizde
karsimiza ¢ok genis bir iiriin yelpazesi ¢ikacaktir ve bu yelpaze iginde ¢ok gesitli
tiriinlerle birlikte stiphesiz hizmetleri de barindirmaktadir *'.

Sigorta hizmetinde iiriin, miigterilerin varilglndan haberdar olmadiklari ya da satin
almak i¢in fazla istek duymadiklari, aranmayan iiriinler grubunda yer alir. Sigortacilikta
iiriin, miigteriler igin bir kagit par¢asi diye nitelendirilen polige s6zlesmesidir.

Sigorta pazarlamasi en gii¢ nesnelerden birisidir. Bir gamagir makiﬁesi, buzdolabi
veya otomobil satan pazarlamaci, aldig1 para karsihginda gozle goriiliir, elle tutulur bir
mal verebilmektedir. Sigortaci ise aldigi prim karsilifi giivenceyi igeren bir kagit
pargast (police) vermektedir. Bu ise pazarlamay: giiglestirmektedir. Sigortacilar

miisterilerine, belirsizliklerle dolu gelecegi ve bunun tasidigi riskin Onemini

kavratmakta ve bundan dolay1 olugmus ihtiyaglarin ¢6ziimiinii pazarlamaktadirlar.

4 Uner. A. g. e., 5. 10.

- Oztork, a. g-e.,s. 38.
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Milyarlarca liralik yatirnm yapmis isadaminin sigortasiz huzurlu olamayacagini, iyi bir
tislupla anlatmak sigortaciya diismektedir®.

Sigorta sirketlerinin iiriin gelistirme boliimiinde yer alan polige yoneticilerinin,
pazarlama aragtirmalar1  dogrultusunda, miigteri ihtiyaglarina uygun polige
gesitlendirmesine gitmeleri gerekmektedir'>. Sigorta hizmetinde amag, segilen hedef
pazar i¢in en uygun poligenin gelistirilmesidir (bazi teminatlarin ¢ikartilarak yerlerine
daha gereklilerinin ilavesi, standartlagmaya gidilerek paket poligelerin hazirlanmasi).
Sigorta pazarlamas faaliyetinde iiriin (polige) iin"’;

o  Uriin kalitesi,

e ihtiyac1 kargilamasi,

e Pazarda rekabet giicii,

e Satiga uygunlugu

e Sigortal tatmini,

¢ Kolay anlagilir ve belirgin olmasi, biiyiik 6nem tagimaktadir.

Imalat isletmelerinde oldugu gibi hizmet isletmeleri igin de iirlin karmasina
yonelik | kararlar rekabetgi istlinlik saglamada Onemlidir. Hizmet karmasimnin
¢esitlenmesi yoniindeki baskilar hem biiylimek ve kaynaklarim kullanmak arzusundaki
hizmet isletmelerinden hem de ihtiyaglarim1 daha iyi karsilayacak hizmetler isteyen
miigterilerden gelmektedir. Dolayisiyla hizmet igletmeleri tek bir hizmet degil, hizmetler
grubu sunma firsatlar1 aramaktadirlar. Ornegin, sigorta sirketleri sadece yasam sigortasi

degil, kaza, yangin gibi hizmetleri de sunmaktadirlar ™.

Ulkemizdeki sigorta sirketleri yogun rekabet ortaminda birbirlerine istiinliik
saglayabilmek i¢in devamli ¢aligmaktadirlar. Bu ¢alismalarim aélrhkh olarak yeni

poligeler gelistirmekle saglamak ve rakiplerinin oniine gegme diigiincesindedirler. Son

4 Adnan, Mirza. "Sigortanin Pazarlanmasi", Sigorta Diinyas: Dergisi, (Say1:338, Y11:29, Mart 1988),
s. 15.

46 Muhittin, Karabulut. “Sigorta Pazarlamas1”, (istanbul Universitesi Igletme Fakiiltesi Yaymn no:196,

istanbul, 1988), s. 16.
7 Elbeyli, (1996), a. g. €. ,5. 58.

W Oztiirk, a. g. e. , 5. 48.
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yillarda gelistirilen yeni poligelere birkag 6rnek verecek olursak; Giinés Sigorta; yeni
hazirlamis oldugu profesyonel seriden ii¢ yeni polige sunmaktadir. Bunlar; Giines
hastane sigortasi, Giines ofis sigortast ve Giines muayenehane sigortasi adi altinda
hazirlanan yeni Uriinler miisterilerin hizmetine sunulmustur. Bagka bir 6rnekte ise, Bati
sigorta miigterilerine, son yillarda kullanimi artan cep telefonlarinin elektronik cihaz
sigortast poligesini, hirsizlifa, yangina, yildinm, firtina ve sele karsi teminatlarim
hazirlayarak miisterilerin hizmetine sunmustur. Diger bir 6rnekte de, Bagak Sigorta
Tiirkiye'de ilk kez kedi- kopek saglik sigortasi ile bu hayvanlara ameliyat, laboratuvar
kontrolleri, dogum, hastane bakimi, muayene, ilag, ayakta tedavi teminatlari ile yeni bir
tiriin gelistirmigtir.

Sigorta sirketlerinin hazirladig: yeni poligelerin pazarlanmasinda basari, sigorta

sektortinii, sirket ve sektor bazinda pazarlamaya doniik hale getirmekle saglanabilir.

Ozellikle talebin artmasmna bagli olarak uygun biiyiime stratejileri saptanmali,

potansiyel ve mevcut miisteriler, gelistirilen yeni poli¢elerden haberdar edilmeli ve

gelismeler dogrultusunda yeni pazarlama programlari ortaya konmalidir.
3.3.1.2. Fiyatlandirma

Fiyat, hizmet isletmesinde en 6nemli pazarlama elemanlarindan birisidir. Fiyata
iliskin kararlarin verilmesi isletmenin basarisi igin hayati 6nem tagir. Sigorta konusunda
fiyat, prim, komisyon vb. isimler alir. Fiyat pazarlama karmasinin gelir saglayan tek
elemamidir; digerleri gider yaratirlar. Fiyatlama konusundaki ¢aligmalarla isletme,
yasamuni saglayacak geliri elde eder. Sigorta hizmetinin 6zellikleri sigorta pazarindaki
fiyatlan etkiler. Sigorta hizmetinin dokunulmazlig: (fiziksel bir varliga sahip olmamasr)
hem miigterilerinin fiyata karsi tutumlarin1 hem de fiyat saptama mekanizmasin etkiler.
Sigorta primi, sigorta ettiren tarafindan, herhangi bir tehlikenin ger¢eklesmesi halinde
sigorta tazminatim karsilamak iizere sigortaciya pesin yada taksitle 6denen iicret diye
tammlanmir. Sigorta primleri biitiin diinyada belli esaslara gore tespit edilir. Bu esaslar
derleyen kurallara tarife denir. Ug tiirlii tarife rejimi vardir:

e Serbest tarife rejimi

e Tasdik edilmis tarife rejimi

¢ Tanzim edilmis tarife rejimi
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Serbest tarife rejiminde, sirketler primlerin hesabinda, kendi anlayislari ve
olanaklar1 i¢inde tespit edecekleri kurallara gére hareket ederler. Ulkemizde zorunlu
sigortalar ve hayat sigortalan disindaki sigortalarda serbest tarife rejimi
uygulanmaktadir. Tasdik edilmis tarife rejiminde ise sirketlerin hazirladi1 tarifeyi ilgili
bakanlik tasdik ettikten sonra ona aynen uyulur. Ulkemizde trafik ve hayat
sigortalarinda tasdik edilmis tarife rejimi uygulanmaktadir. Tanzim edilmis tarife
rejiminde de fiyatlart Ticaret Bakanligi veya ilgili diger otoriteler hazirlar. Sigorta
sirketleri bu tarifelere uymaya mecburdurlar. Ulkemizde tanzim edilmis tarife rejimi
zorunlu sigortalarda uygulanmaktadlr"”f

Sigorta isletmelerinde sigorta hizmetinin fiyatlandirilmas: ilgi ¢ekici olmakla
beraber, saptanmasi en zor olan pazarlama karmasi elemanlarindan biridir. Bu zorluk
ozellikle gesitli sigorta branslarim ve bunlara ait gesitli sigorta tiirlerinin sigorta teknigi
bakimindan kavranilmalar1 ve sigorta hizmetinin fiyatim olugturan prim oraminin
belirlenmesi i¢in kiymetlendirilmesi sirasinda s6z konusu olmaktadir. Bu bakimdan,
sigorta priminin belirlenmesi demek olan fiyatlandirma ile ilgili biitiin sigorta branglari
igin gegerli olabilecek bir formiil verilmesi s6z konusu degildir ™.

Ulkemizde sigorta fiyati (prim) uygulamasi dogal olarak branglar itibariyle
farkhiliklar gosterebilmektedir. Bununla beraber ortak bazi 6zellikler yoéniinden bir
degerleme yapilacak olursa uygulama su sekildedir.

Net Prim = Sigorta Bedeli x % Tarife
Briit Prim = Net Prim + Net Prim x % Gider Vergisi Tarifesi

Bu uygulamanin istisnalar1 su sekildedir: a)Gider vergisi muafiyetinin(yatirim
tesvikleri nedeniyle) bulunmasi, b) Gider vergisinin tenzilath olmasi, c¢) Ek
vergiler(yangin sigorta vergisi gibi. Bu vergi gider vergisi gibi net prime eklenir)
Ongoriilmesi, d) Sigorta konularinin bedellerinin ve verilen teminatlarin (yangin, seylap)
degismesi, e) Sigorta siiresinin (kisa siireli sigorta primieri nispi olarak artabilmektedir) |

kisalmas1 veya uzamasi, f) Sigorta bedelinin birden fazla faktore (say1,verim, satig fiyati

49. Necdet, Timur. “Banka ve Sigorta Pazarlamasi”, ( A.O.F. yaym no:412, Eskisehir 1994)
s. 115-117.

30 Sezer Korkmaz, “Sigorta Pazarlamasi ve Sigorta Hizmetine Tiketici Duyarlihg” Pazarlama

Diinyasi, (Kasim Arahk 1997)s. 11.
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vb) tabi olmasi sigorta teminatlarinin birim esash degil, birden fazla (sistem polige)
olmasi vb.”'

Prim tespitinde, primden yeterlik, adalet, iktisadilik, emniyeti tesvik ilkeleri g6z
Sniinde tutulmaktadir:

e Primin Yeterli Olmasi Kurali: Sigortalilarin 6dedikleri prim tutarlarinin,
sigortacinin  biitin  tazminat giderlerini karsiladig1 gibi, aym zamanda
sigortacilik faaliyeti dolayisiyla meydana gelen diger giderlerini de
karsilamasi gerekmektedir.

e Primde Adalet Kurali: Primde adaleti gergeklestirmek igin sigorta konusu
birimlerin tek tek ele alinarak her unsur i¢in ayri prim oraninin tespiti
gerekmektedir.

e Tespit edilen Primin Ekonomik Olgiilere Gore Makul Bir Seviyede Olmasi
Kurali:Primin ekonomik 6lgiilere gore makul bir seviyede olmasi siibjektif bir
kavram olup kisilerin gelir seviyelerine gore degismektedir.

e Primde Emniyeti Tesvik Kurali: Bu kural prim oraminin tespiti sirasinda,
hasara engel olucu tedbirlerin alinmasim tegvik etmek iizere, yerine gore bazi -
indirimlerin veya zamanlarin uygulanmasini salik vermektedir .

Sigorta isletmelerinin gordiikleri hizmet karsihigi elde ettikleri primlerin
Ozellikleri, sigorta isletmelerini iilke ekonomisi i¢inde bir yatirim kurulusu olarak da |
faaliyette bulunmaya zorlamaktadir. Sigorta hizmetinin karsihi1 olan primlerin pesin
olarak tahsil edilmesi, sigortaciya, onlar1 hasar tazminatinin 6denecegi zamana kadar
kullanma imkam vermektedir. Diger taraftan sigorta isletmeciliginde s6z konusu bazi
ozel ihtiyatlarin varligy, ozellikle hayat sigortalarindaki hayat priminin bir pargasi olan
tasarruf primi tutarlan sigortaciya genis yatinm imkanlar saglamaktadués. Goriildiigi
gibi sigorta priminin pesin veya taksitle tahsili hem iilke ekonomisine olumlu katkida
bulunmakta hem de sigorta sirketlerinin tasarruf saglamalari ve hasarlarim zamaninda

ddeme imkam vermektedir.

KL

Karabulut, a. g. e. , s. 26.
2 Timur, a. g. e., s. 122-123.

3 Aym,s. 115,
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Sigorta branslarinin fiyatlandirilmasina 6rnek verecek olursak:
Yangin sigortalarinda:

¢ binanin bulundugu ilin deprem derecesi,

¢ binanin yapi tarzi,

e kat sayisi vb.
Kasko sigortalarinda:

e varsa hasarsizlik indirimi,

e arag ¢coklugu indirimi,

o tek siiriicii indirimi,

e bayan indirimi,

e yeni arag indirimi

e araca monte edilmis elektronik cihazlar, gibi sayilabilecek hususlar,

sigorta fiyatina etki eden faktorlerdir.
3.1.3. Dagitim

Sigorta hizmetinde kullamlan pazarlama karmasi elemanlarindan biri de
dagitimdir. Sigorta hizmetinde dagitim sistemi ile uygun poligelerin miisterilere
ulastirilmas1 amaglanir.

Sigorta hizmetinde dagitim bu galismanin inceleme konusu oldugu i¢in, bu konu

ikinci boliimde ayrintih olarak ele alinacakftir.
3.3.1.4. Tamitim-Tutundurma

Mal yada hizmet iireten tiim igletmeler degigim siirecini kolaylastirmak amaciyla
hedef Kkitleleriyle iletisim kurmak zorundadirlar. Geleneksel olarak bu iletisim
tutundurma karmasi elemanlariyla gergeklesir. Tutundurma herhangi bir igletmenin mal
yada hizmetinin satigini kolaylastirmak amaciyla iiretici pazarlamaci igletmenin
denetimi altinda yiiriitiilen, miigteriyi ikna etme amacina yonelik, bilingli
programlanmis ve esgiidiimlii faaliyetlerden olusan bir haberlesme siireci olarak
tammlanabilir. Pazarlama karmasinin tutundurma bileseni de reklam, kisisel satig,
halkla iliskiler/ duyurum ve satig tutundurma faaliyetlerinden olusan bir karma niteligi

taslr'”'.

M Oztirk, a. g. e. . 5. 70.
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Tutundurma, isletmenin mal veya hizmetinin varligini tiiketiciye duyuran ve
isletmenin yasamasini geligmesini saglayan bir pazarlama aracidir. Tutundurma
caligmasinin basarisinda 6nemli unsurlardan biri hedef alicilara en uygun metot ve
araglarla hitap edilmesidir. Hedef alicilarin ihtiyaglarimin iyi bilinmesi ve iletilen
mesajlarla yol gosterilmesi de Snemlidir.

Tutundurmanin amaci, talebi tegvik ederek satis hacmini arttirmak veya cari satig
diizeyini kontrol altinda tutmak yaninda -,

o Gelecekteki satiglar arttirmak

e Pazar payim arttirmak,

e Rekabet iistiinliigii saglamak,

e Pazara bilgi vererek tiiketicileri egitmek.

e Sosyal sorumlulugu vurgulamak.
olabilir. Amaglara ulasilmasi iletisim siirecini ve olanaklarim en etkili bir gekilde

kullanarak mevcut ve potansiyel alicilari etkilemeye baghdir.
3.3.1.4.1. Reklam

Sigorta sektoriinde kullanilan tutundurrha stratejilerinden ilki reklamdir, Reklam;
marka ve policeden miisterileri haberdar eden, bilgi veren, degerlemesine katkida
bulunan, psikolojik kabul yaratan, satin almaya ikna edip yonelten satin alma sonrasi
tatmin yaratan, acenteyi destekleyen, markayi ve poligeyi hatirlatan fonksiyonlara

sahiptir geklinde tammlanabilir*®.

Reklam, kugkusuz sigorta sirketini ilgilendirdigi gibi sigorta acente ve brokerlerini
de dogrudan ilgilendiren 6nemli bir konudur. Sigorta sirketi ve acentenin saglikhi
miisteri iligkilerini, iyi hizmet vermesini ve gesitli alanlardaki yaymlarim reklamla
karigtirmamak gerekir. Cogu zaman gerek sigorta sirketi ve gerekse acente veya
brokerin, bizim en iyi reklamimiz hizli hasar 6dememiz ve giizel servis vermemiz

demektedirler. Hi¢ kuskusuz sigortacilikta iyi servis ve hizli hasar 6demenin yerini hi¢

35 jclal, Demirdelen, "Hayat Sigortalart Pazarlamasi”, (Marmara Universitesi Bankacilik ve Sigortacilik

Enstitiis, Sigortacilik Anabilim Dali Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, istanbul, 1991), s. 27.

36 Karabulut, a. g. e., s. 53.
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bir gey hatta reklam bile tutamaz, iyi servis ve reklam, biri digerinin yerine gegen, biri
digerinin se¢imligi olmayip, biri digerini tamamlayan ayn seylerdir.

Sigorta sirketleri reklam verirken asagidaki hedeflere ulagsmayi amaglarla1:§7;

o Sigorta ihtiyacina genelde halkin dikkatini ¢ekmek,

e Yeni bir polige tiiriinii tanitmak veya belirli bir konuyu hedefleyerek piyasanin

biiyiik bir boliimiinii ele gegirmek,

e Polige alicisiyla direkt iliski kurmak,

e Sigorta sirketinin veya acentenin adini biling altina sokmak igin iyi ve olumlu

bir imaj yaratmak,

e Mevcut isleri muhafaza etmek suretiyle hi¢ olmazsa piyasa payim korumak.

Sigorta tutundurmasinda reklam, diger tutundurma bilegenlerine destek saglamasi
agisindan onemlidir. Bilindigi gibi reklam, tiiketiciyi satig noktasina ¢ekmek esasina
doniiktiir. Genelde sigorta pazarlamasinda tiiketicinin acenteye gelmesi degil, hizmetin
tilketicinin ayagina getirilmesi soz konusudur. Bu yiizden sigortacilik alaninda
hazirlanacak olan reklamlarin, ana fikri genellikle, risk, menfaat, hasar1 karsilama,
emniyet, koruma, giiven vb. konularda bilgilendirmeye _dayanmaktadnf‘s. Reklam
mesajlarinda, mevcut ve muhtemel miisterilerin 6zellikleri ve bilgi diizeyi, 6grenme -
yetenegi ve seviyesi gz oniinde tutulmalidir. Mesaj miigterinin anlayabilecegi agiklikta
olmalidir.

Tiirkiye'deki sigorta sirketlerinin reklam ¢aligmalarina 6rnek verecek olursak;
Demir sigorta 1997 yilinda aldig1 Toplam Kalite belgesini, Istanbul'daki reklam panolari
vasitasiyla duyurmaya g¢alismistir. Demir sigorta "Kalitede Zirve" olarak lanse ettigi
reklam ¢aligmasini 1998 yilinda da daha kapsamli siirdiirmektedir. Halk sigorta 1998
yilinda hazirlamis oldugu reklamda, Tiirkiye'de hatta diinyada ilk kez, hastaliklari,
hasarlari, kazalari ve 6liimii konu alan bir reklam yerine giilen insanlarin olusturdugu

bir reklam hazirlamigtir.

37 Muzaffer Aktag. “Sigorta istihsalciligi”, (Londra 1992), s. 166.

38 "Sigortacilari Uzen Aragtirma", Capital Ayhk Ekonomi Dergisi, (Yil 2, Say: 10, Ekim 1994),s . 15
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3.3.1.4.2. Kigsisel Satis

Sigorta sektoriinde yogun olarak kullanilan tutundurma stratejilerinden ikincisi de
kigisel satigtir. Amerikan Pazarlama Birligi kisisel satii séyle tamimlamaktadir. Satis
yapmak maksadi ile bir veya daha ¢ok satin alici ile konugarak sozel sunusta bulunmaya
kigisel satig denir”. Bununla beraber, kisisel satis miisterilerle kars1 karsiya gelerek
onlan sozle bilgilendirme ve de belirli bir tiriinii  satin almaya ikna etme siireci olarak
tanimlanabilir.

Kisisel satig, isletmeler igin ¢ok 6nemli bir tutundurma metodu oldugu gibi, tiim
pazarlama ¢aligmalan i¢inde de 6nde gelen bir faaliyettir. Reklam da dahil olmak iizere,
diger tutundurma g¢aligmalarinin higbiri etkin bir bi¢imde kigisel satigin ve satig
elgmanlanmn yerini tutamaz. Diger bir deyisle, onlar kisisel satigin yerine ancak birer
ikame olabilir. Ciinkii, ¢gogu kez tiim tutundurma programini istenen satiy hacmine
ulagtiran son adim kisisel veya yiiz yiize satigtir. Kisisel satigin bashca ozellikleri
sunlardir®;

o Kisisel kargilagma; Sigortaci ile miisteri arasinda direkt ve canli iligki kurulur.

Karsilikli istek ve ihtiyaglan yakindan izleme esnekligi saglanir.

o Dostluk iligkilerini geligtirme; Bu sayede sigortaci ile miisteri arasinda olumlu
bir ortam dogar. Satis sonrasinda da devam eder.

e Dinleme ve karsilik verme zorunlulugu olmasi ¢ift yonlii iletisim saglar.
Reklamin tersine, alici sigorta hizmetini almasa bile, bazen nezaketen de olsa,
dinleme geregini duyar, iistelik yanls anlagilmalar1 da minimuma indirme
sanst vardir.

e Sigortaciya direkt bilgi toplama imkani tammasi; Sigorta sirketi, satisgilar
yardimiyla direkt olarak tiiketicilerin istek ve ihtiyaglan hakkinda bilgi sahibi
olur.

Kisisel satisin diger tutundurma stratejilerinden en belirgin farki, uygulamada gok

daha fazla esneklige sahip olmasidir. Sigortaci, hizmetin takdimini tiiketicinin istek ve

ihtiyaglarina; tutum ve davranislarina gore ayarlayabilir. Tiiketicinin tepkisini goriip,

3% Mehmet, Olug. "Kisisel Satis", Pazarlama Diinyas: Dergisi, (Y1l:5, Say1:25, Ocak Subat 1991), s. 11.

60 Demirdelen, a. g. e. ., s. 28.
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sati yerinde ve aninda en uygun yaklasima yénelir, kendi davramg bi¢imini en etkili ve
ikna edici y6nde ayarlar. Diger bir Gstiinliigii de, reklam ve diger stratejilere gore
harcanan g¢abanin nispi olarak daha az bir kisminin bosa gitmesidir.

Sigorta sirketleri i¢indeki pazarlama elemanlarinin organizasyonlari farkli sekilde
olabilmektedir. En yaygin yonleri agagidaki gibidir’"“:

e Risk yoneticileri-Teknik pazarlama,

¢ Yonetici adaylar-Teknik,

e Pazarlama elemanlar; miigteri iliskiléri temsilcileri direkt veya acente

kanaliyla satis veya pazarlama.

Bu orgiitleme yapisi i¢inde satisin kiginin dogal kapasitesiyle sinirli kalmamasi ve
sigorta satiggilifinin  profesyonellesmesine ihtiyag vardir. Bu yiizden sigorta
satiggilarinin mesleki bilgisizlikten arindirilacak sekilde sirket i¢i sigortacilik temel
egitimi ve igbag1 egitim programlarina katilmalann gerekmektedir. Ayrica, miigteri
iligkileri ve pazarlama uzmanligi gibi konularda da sigorta satiggilarimi sektore
hazirlamak sarttir™ . Biitiin bunlara kars: sigorta pazarlama§1nda kisisel satis icinde yer
alan miisteri iligkileri baghiginda incelenen tiiketici ziyaretleri, satig maliyetini yiikselten

bir unsurdur.
3.3.1.4.3. Halkla iligkiler/Duyurum

Sigorta giivencesini tanitmak ve sigortacilik hizmetini anlatmak igin reklam
faaliyetlerinin yaninda halkla iliskiler ve duyurum faaliyetlerine de gerek vardur.
Sigortacihk sektoriiniin  6zelligi nedeniyle sigorta sirketleri devamlihiklarim
saglayabilmek ve pazar paylarini biiyiitebilmek igin halkin giivenini kazanmak
zorundadirlar. Sigorta sirketleri tarafindan yapilan halkla iligkiler gabalari da sirkete
giiven, destek ve sayginhik kazandirmaya yoneliktir.

Kisaca halkla iligkiler, kisi veya isletmenin gerek toplum, gerek gevresi, gerekse
belirli hedef kitleler ile planh olarak iliskiler kurmasi, bu iligkilerini gelistirmesi, yaptig

faaliyetleri dogru araglarla duyurmast, tepkileri degerlendirerek tutumuna yon vermesi

ol Korkmaz, a. g. e., 5. 10.

62 Ayn, s. 12
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islemlerinin tiimiine denir. Halkla iligkiler ad1 altinda geligtirilen ¢alismalarin temelinde
iletigim yatar.

Pazarlama biitgeleri az olan sigorta sirketleri duyurum yoluyla pazarda ilgi
yaratabilirler. Duyurum, yeni iiriinleri ve iriin fikirlerini duyurmada tutundurma
karmasimin bir pargasi olarak kullanilir. Sirkete bir maliyet getirmeden sirket hakkinda
topluma sirketin olumlu bilgilerinin verilmesi ile ilgilenir. Ornegin, bir gazetede bir
sigorta sirketi hakkinda olumlu bir yazi yazilmasi herhangi bir reklam ¢abasindan daha
etkili olabilir ya da sigorta sirketi hakkinda gazetede ¢ikan olumsuz bir yazi tiim
pazarlama ¢abalarini tersine gevirebilir.

Halkla iliskiler™

e Basinla iyi iligkilerden yararlanarak sigorta sirketi ile sirketin sundugu
hizmetler ve sgirket yetkilileri ile ilgili haber degeri olan bilgilerin

yayinlanmasini ve bunlara dikkatin ¢ekilmesini saglar.
e Belirli hizmetleri halka bildirmek i¢in duyurumdan yararlanir.

e Sirket yayinlan yolu ile gerek sirket igi gerek sirket digi iletisim ile kurumun

anlagilmasina katkida bulunur.

e Kanun koyucularla ve yiiksek biirokratlarla iligki kurarak yasal diizenlemeleri

Ozendirmek ya da engellemek yoluna gider.

e Damigmanlik, sirket konumu ve imaji ve kamuyu ilgilendiren hususlarla ilgili

olarak y6netime danigmanlik eder.

Avrupa ve Amerika'da sigorta, reasiirans ve broker firmalari, halkla iligkilerini ya
kendi biinyelerinde kurduklar1 bélimde veya piyasada halkla iliskiler konusunda
uzmanlagmis bagimsiz sirketlerin servisini kiralamak suretiyle yiiriitmektedirler.
Kuskusuz her iki durumda da leyhte ve aleyhte durumlar vardir. Sirketin kiicuklugii
biiytikliigii de ¢ok onemli degildir. Ciinkii sirket kiigiikse halkla iligkiler boliimii bir
veya iki kisiyle yiiriitiilebilir. Biiyilikse bu boliimde ¢alisanlarin sayis1 da ayn: oranda
bilyiik olur. Ama uygulamada, daha ¢ok kiigiik sirketlerin halkla iliskiler konusunda

uzmanlagmig firmalarin servisinden yararlandigi goriilmektedir.

5 Timur ,a. 8. e,s. 155-157.
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ister sigorta sirketi biinyesinde bir halkla iliskiler bolimii olusturulmus olsun,

ister bu servis bagimsiz uzman bir firmadan aliniyor olsun, unutulmamasi gereken ¢ok

6nemli bir nokta; sigorta sirketinde ¢aligsan herkesin, sirketin halkla iliskilerine katkida

bulunabilecegi hususudur. Ciinkii sigorta sirketinin halkla iligkiler béliimiiyle ilgili

ugrasilar istedigi kadar basarili olsun buna sirket personelinin, aym1 yonde katkisi

olmadikga biitlin ugraslar bosa gider-. Bu yodnden sirket biinyesinde g¢alisan her
personelin her an halkla iligkiler faaliyetine katildiklarini unutmamasi gerekir.

3.3.1.4.4. Satis Tutundurma

Genellikle kisa dénemde satis artigini hedefleyen satig tutundurma faaliyetleri
para ya da benzer bigimde ek bir fayda beklentisi saglayarak iiriin ya da hizmetleri daha
¢ekici kilmak amaciyla kullanilan pazarlama araglari ya da teknikleridiras. Sigortacilikta
satis tutundurma, miisteriyi satin almaya ve acenteyi etkinlige 6zendiren Kkigisel satis,
reklam ve duyurum disindaki pazarlama eylemleridir. Sigortacilikta satig tutundurmanin
amaci bir hizmetin hedef kitle tarafindan algilanan fiyat/deger yapisim degistirmektir.
Bu tanimda dikkat edilmesi gereken 6nemli nokta satig tutundurmanin dogrudan hedef
kitleye yonelmeyi 6ngérmesidir. Satig tutundurma miisteriyi polige almasi igin tegvik
eder ve bunu genellikle fiyat: diigiirerek (acentelere yapilan indirimler gibi) saglar.

Satig tutundurma faaliyetleri, miisteriler, acenteler ve igletmenin satig giicii olmak
izere i¢ ana Kkitleyi etkilemek iizere gelistirilmektedir. Miisteriye yonelik satis
tutundurma faaliyetleri daha ¢ok fiyat indirimleri ve paket poligeler yardimiyla
gergeklestirilir. Ornegin, bir ferdi kaza poligesini American Home Sigorta A. $. 945.000
TL.' den satarken diger sirketler bu poligenin fiyatin1 tig-dért milyon dan asagiya
satamamaktadirlar. Paket poligelerde de Srnegin kasko poligesine ek olarak Alo Kasko
licretsiz hatt1 sigorta sirketleri tarafindan miisterilere sunulmaktadir.

Acentelere yonelik satis tutundurma faaliyetleri daha ¢ok yapilan tiretimle dogru
orantili olarak &diillendirme ile yapilir. Acentelerin portfoylerini dogru orantili
artirmalar veya acenteler siralamasinda siralamaya girmeleri onlara 6diil olarak geri

doénebilir. Bu édiillendirmelere 6rnek verecek olursak; Bayindir Hayat Sigorta 1997

64, Aktas, a. g. e. ,s. 145.

65 Ozturk, a. g. e. , s. 75-76.
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yilinda acenteler siralamasinda birinciye iki kigilik bir hafta Romanya tatili vererek
odiillendirmigtir.

Satis elemanlarina yonelik satig tutundurma faaliyetlerinde, satis elemanlarim
birbiriyle rekabet ederek daha fazla satiy yapmaya yonelten satig yarigmalari yapilmas,
sirket i¢inde grup dinamigini yaratict ve devam ettirici veya egitici ve 6gretici
toplantilar diizenlenmesi olarak gerceklestirilebilir. .

3.3.2. Genisletilmis Pazarlama Karmasi

Geleneksel pazarlama karmasinin hizmet sektorii igin yetersiz bazen de uygun
olmamasi nedeniyle bu karmay: genisletmek iizere denemeler yapilmistir. Bu
genisletme g¢abalari hizmet pazarlamasinin analizi i¢in faydali bir ¢er¢eve sunsa da,
hizmet pazarlamasi i¢in ampirik olarak kanitlanmis teoriler degildirler.

Genigletilmis pazarlama karmasi unsurlari:

e Insan,

¢ Fiziksel kanitlar,

o Siiregtir.

Genigletilmis pazarlama karmasinin ilkesi de geleneksel pazarlama karmasinda
oldugu gibi hizmet sunumunu bir dizi bilesene ayirmak ve stratejik kararlar alabilmek
icin bu bilesenleri yonetilebilecek alanlar gseklinde diizenlemektedir. Ancak bu
bilesenlerin dnem derecesi farkli hizmetler i¢in degisebilir. Hizmetler aym anda iiretilip
tilketildikleri igin miigteriler genellikle hizmet sunulan ortamda bulunmakta ve
isletmenin personeliyle etkilesimde bulunmaktadirlar. Dolayistyla hizmet sunulan
ortam, hizmeti sunan kisiler ve hizmetin kendisine nasil ulagtirildigim  miigterinin
hizmeti degerlendirmesinde ve elde ettigi tatminde 6nemlidir. Bu ii¢ karma unsuru da

miisteri tatmini agisindan 6nemli olan bu konulart yansntmaktadlr(’b. (Sekil 6)

66 Ayn, s. 20.
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3.3.2.1. Insan

Hizmetin ulastiriimas: esnasinda yer alan ve boylece hizmet alicisinin
algilamalarim etkileyen tiim bireyler genisletilmis pazarlama karmasinin insan unsurunu
olustururlar. Isletmenin personeli, miisteriler ve hizmet gevresindeki diger miisteriler
gibi. Hizmetin ulagtinlmas: siirecine katilan tiim insanlar miisteriye hizmetin yapisina
iligkin ipuglar1 verirler. Bu insanlarin nasil giyindikleri, kisisel goriiniimleri, tutum ve
davranislar miisterinin hizmeti algilayisim etkiler. Hizmeti saglayan ya da miisteriyle

iliskide bulanan personel ¢ok 6nemli olabilir®’.

Sigorta sirketlerinin ¢aliganlarina yonelik bir dizi faaliyette bulunmasi, sirkete her
yonden fayda saglar. Caliganlarina egitim seminerleri vermek, sektordeki gelismeler
hakkinda ¢alisanlara bilgi vermek sigorta sirketleri i¢in 6nemlidir. Teknolojiye yapilan
yatirnm kadar sirket personeline de yatinm yapmak, personelin ¢aligmalarini
teknolojiyle desteklemek, ¢alisanlarin performans-iicret dengesinin titizlikle olugturmak
gibi hususlar, biitiin isletmeler igin gegerlidir fakat hizmet pazarlayan igletmelerde bu
daha Onemli bir yer tutmaktadir. Sigorta sirketleri bu ¢aligmalari sadece kendi
biinyesinde yapmamali, acentelerini, bolge biirolarinda ¢alisanlarini da igine alarak bu

faaliyetleri gergeklestirmelidir.

Sigorta girketleri bu hususlarin hepsini gergeklestirmemekle beraber, asagidaki
gibi oOzetlenebilecek mantigini benimsemis durumdadirlar. Dikkatli segilmis, iyi
yetistirilmig, kapasiteli ve iyi tlcretle c¢aligan sigorta personeli daha iyi hizmet
iiretecektir. Bu tiir caliganlar daha diisiik diizeyde kontrol gerektirecek ve islerinde daha
uzun siire kalma egiliminde olacaktir. Bunun sonucu olarak da miisteri tatmin edilecek
ve daha sik isletmeye gelecek ve ge¢mise nazaran daha fazla polige almaya

yOnelecektir.

67 Aym, s.21.
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Buna gore sigorta sirketleri strateji gelistirirken sadece miisteri arastirmalarinda
degil, aym zamanda kendi ¢alisanlarin kalitesi hakkinda da bilgi veren objektif

Olgtilere ihtiya¢ duyacaklardir.
.3.2.2. Fiziksel Kanitlar

Fiziksel kanitlar1 hizmetin ulastirildig1 gevre veya firma ile miisterinin etkilesimde
bulundugu ¢evre ya da hizmetin performansini ya da iletisimini kolaylastiran
dokunabilir bilesenler olarak tanimlanabilir. Hizmetin fiziksel kanitlarn hizmeti temsil
eden tiim maddi unsurlari kapsar. Brogiirler, mektup bagsliklari, kartvizitler, imza ve
ekipmanlar gibi. Bazt durumlarda hizmetin sunuldugu fiziksel tesisleri de igerir®".

Sigorta sirketlerinin fiziksel ortami farkli 6zellikler igeren gesitli boyutlarda

meydana gelir. Fiziksel ortamin boyutlari;

e Ortam kosullari: Sirket binasinin veya acentenin biirosunun gevre isisi,
isiklandirilmasi, ortamin giriiltiisii, renk uyumu, miizik ve ortamin kokusu

gibi bes duyuya hitap eden 6zelliklerini kapsar.

o lligkili diizen: Sigorta sirketinin veya acentenin biirosunda yer alan

mobilyalarin diizenlenmesi, boyutlan ve arasindaki iligkiler.

e lsaret ve semboller: Sigorta sirketinin veya acentenin biirosunda yer alan
sirket ismini ve departmanlari gosteren tabelalar, miisterinin ilgisini g¢ekici
fotograflar, yeni bir Uriiniin tamtimi amaciyla veya biiylik bir hasarin

6denmesi ile ilgili haberler olabilir.

Emek Sigorta bir reklaminda, "her acentemiz bir Emek Sigorta' dir. Cagdas
biirolar1 ve modern haberlesme donanimiyla sigortalilarina en g¢abuk ve giivenlihizmet
verir." sloganini kullanarak miisterilerini acentelere yaklagtirmaya ¢aligmiglardir.

3.3.2.3. Siireg Yonetimi |

Sigorta girketlerinde siire¢ yonetimi daha ¢ok hizmetin ulastiriimasini saglayan
prosediirler, faaliyetlerin akisi-hizmeti ulastirma ve operasyon sistemleridir. Ornek
vererek siireg yoOnetimini agiklayacak olursak; sigorta sirketinde miigterinin hasar

oldugu zaman, miisteri, personelin hizmet etme bigiminden ve hasarin geri 6denme

8 Ayn, s.21.
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zamanindan etkilenir. Hasar 6demelerini 6rneklendirecek olursak, Giines Hayat Sigorta
14.12.1997 tarihinde kalp krizi gegiren banka giivenlik gorevlisinin kanuni varislerine
3.3.1998 tarihinde 5.312.477.015 TL. tazminat Odenmistir. Diger bir &rnekte
Commercial Union Sigorta 3.10..1997 tarihinde ¢ikan yangin sonucu, sigortali tam
hasara ugra . sirket 39 giinde Tiirkiye'de simdiye kadar yapilmis en biiyiik hasar
Odemesi 2.359.238.066.000 TL. yapmugtir.. Bagka bir 6rnekte, saglik sigortalarinda
yapilan ilk bagvurudan sonra miisteri hakkindaki bilgilerin dogrulugunun arastirilmasi
stireci miisteri agisindan 6nemlidir. Bunun istenilen zamana indirgenmesi igin siireg

yOnetiminin etkili kullanilmasi gerekir.



IKiNCi BOLUM
SIGORTA HIZMETINDE DAGITIM KANALLARI

1. SIGORTA HIiZMETINDE DAGITIM KANALLARININ OZELLIiKLERIi

Tim isletmeler {rettikleri hizmetleri miigteriye ulagtirabilmek i¢in dagitim
kanallanyla ilgili karar almak zorundadirlar. Dagitim kanali, hizmetlerin pazarlanmasim
saglayan isletme igi oOrgiitsel birimlerin ve isletme disi1 pazarlama orgiitlerinin
olusturdugu bir yapidir', diye tamimlanabilir.

Bu tamma gore’;

e Dagitim kanali hizmetlerin pazarlanmasinda gérev alan isletme i¢i pazarlama
birimlerinden ve isletme disi pazarlama kurumlarindan ve tiiketicilerden

olusur.

e Kanalin etkin bigimde islerliginin saglanmasi i¢in, kanalda yer alan elemanlar
arasinda siki iligkiler kurulmali, islevler diizenlestirilmelidir. Bu nedenle

dagitim kanali bir sistemdir.

¢ Bu sistem tek bir igletme i¢in s6z konusu oldugu gibi (isletmenin pazarlama
kanali ya da dagitim sistemi), iilkedeki tiim igletmelerin yararlandig bir sistem

(iilkenin dagitim sistemi) s6z konusudur.

o Sistemin iyi isleyisi i¢in sistemi olusturan elemanlar arasinda isbirligi

saglanmalidir, ama, sistemin elemanlar arasinda ¢atigma da olabilir.

Mallar i¢in oldugu gibi hizmetler i¢in de dagitim, 6nemli bir pazarlama karmasi
unsurudur. Fiziksel bir iiriiniin nasil dagitildigi ve kullamima sunuldugunu kavramak
kolaydir. Oysa hizmetler iireticiden toptancilara taginip, depolanabilecek ve tiiketici
tarafindan evine getirilebilecek fiziksel bir nesne degildir. Hizmetin yaratilmasi,
dagitilmas: ve tiiketilmesi beraberce biitiinlesik bir siireg olustururlar. Hizmeti satin alan

hizmet isletmesiyle ve onun aracilariyla bir iliski igine girer. Ornegin bir sigorta

' Necdet, Timur. “Banka ve Sigorta Pazarlamasi”, (Anadolu Universitesi AOF Yaymi, No: 412,

Eskisehir, 1994), s. 130.

2 Birol Tenekecioglu, “Makro Pazarlama”, (Bilim Teknik Yaynevi, Eskisehir 1994), s. 193.
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poligesinin polige sahibi agisindan degeri acentenin police kapsamina iligkin
onerilerinden ve sigorta sirketinin hasar olduunda 6deme yeteneginin sagladig: fiziksel
rahatliktan kaynaklamr’.

Sigorta isletmelerinde dagitim kanallarimin amaci, diger isletmelerin dagitim
amaglanyla aymdir. Amag, en uygun dagiim kanalinin segilerek, uzun dénemde
isletmenin karinin artirilmasidir. Sigorta igletmeleri dagitim kanallarim1 kullanarak en
uygun hizmeti, en diigiik maliyetle miisteriye sunmaya ¢alisirlar. Sigorta isletmeleri
dagitim kanallarimi etkili kullanabilirlerse, miisterilerine daha iyi hizmet sunarlar. Bu
miisterilerin bagka sigorta igletmelerine yonelmelerini engeller. Isletme yeni miigteriler
kazanir ve mevcut miisterilerde firma baglihg: yaratilir®, u

Sigorta isletmesi miigterilerine danigmanlik hizmeti sunabilmek igin, miisterilerini
¢ok iyi tammak zorundadirlar. Sigorta isletmesi ile miigteri arasindaki iligkinin bigimi
(uzmanlik gerektiren ya da gerektirmeyen) ve miigterilerin istekleri sunulacak hizmetin
dagitim kanalinin bigimini etkiler. |

Sigorta isletmeleri hizmet pazarlayan igletmelerdir. Cesitli dagitim kanallarim
kullanarak, hizmetlerin istenilen yerde hazir bulunmasini, miisterilerine ulagtirilmasini
saglarlar.

Sigorta poligesi, satin alindig1 seye kars1 giivence saglamasina ramen yiyecek,
giyecek ve benzeri diger ihtiyag maddeleri gibi gozle goriiliip elle tutulurluktan yoksun
olmas: satisinda gesitli zorluklar yaratir. Iste bu yonden sigorta primi igin para gikarip
O0demek ¢ogu insan i¢in ihtimal verilmeyen bir sey ugruna nakdi fedakarlik gibi
goriilebilir. Sigortanin bu ozelliginden veya bodyle goriilmesinin yarattifi zorluklar
dolayisiyla sigorta sirketinin pazarlama 6rgiitii, olaganiistii bir 5nem kazanir. Denilebilir
ki, pazarlama orgiitiiniin 5nemi bagka higbir is kolunda bu denli kendini gdstermez.

Her sigorta sirketinin bir genel pazarlama politikasina sahip olmasi kaginilmaz bir
ihtiyagtir. Sigorta girketi bu~ hayati sayilacak faaliyetini ciddiye almasi1 gerekir. Aksi
taktirde sigorta sirketi en iyi aragtirma ekibine sahip olsa, en miikemmel bilgisayarlarla

donatilsa, en ucuz tarifeyi uygulasa, kisacasi her alanda en iyi servisi verebilecek

3 Ouzirk, a. g. e., 5. 50.

Timur, a. g. e., s. 135.



52
olanaklarn gelistirmis bile olsa poligeyi miisteriye nasil ulastiracagi yolunda gerekli
Orgiit kurup basariyla harekete geciremedigi siirece saydigimiz bu 6nemli ve degerli
ozellikler cogu kez bosuna israf edilmis olur’.

Sigorta sirketleri, dégltlm kanali sistemlerini, arzulanan poligenin, arzulanan
yerde, istenilen zamanda alicinin istedigi hizmet seviyesine uygun olan en diigiik toplam
maliyetle ulagtirilmasini saglayacak sekilde kurmalidir.

Sigorta sirketleri®;
¢ Dagitim kanallarinin toplam ve bolgesel bazda gesit ve sayilari,

e Satilan polige ¢esitleri bakimindan dagitim kanallarinin genel ve bolgesel

bazda say1 ve yiizdeleri,
o Pazarda, sigortalilarla en olumlu igbirligini ger¢eklestiren dagitim kanali,

e Dagitim kanali dnemlerindeki muhtemel degigme ihtimali iizerinde siirekli

olarak incelemelerini siirdiirmelidirler.

Dagitim sistemi bu sekilde kurulmamigsa miisteri arzu ettigi poligeyi kendisine en
yakin acenteden hemen satin almak isteyecek, alamazsa belki bir siire beklemeyi kabul
edecek veya rakip bir sirketin acentesine bag vurarak ikame poligenin alicisi olacaktir.
Boylece sigorta sirketi bir satis ve diger driinleri igin bir alici kaybetmis olacaktir.
Kayip satig ve kayip alici igletme igin bir zarar olarak goriilmelidir.

Isletmenin tanitim faaliyetleriyle dagitimin zaman ydniinden koordineli olmasi
gerekir. Omegin, yapilacak bir reklam kampanyasinin yaratacafi talep ve talebin
dagilimi tahmin edilebilirse dagitim sisteminin o bolgelerde talebi karsilayacak sekilde
planlanmasi gerekir. Tabi boyle bir reklam kampanyasina girisirken isletmenin dagitim

kapasitesi de g6z 6niinde bulundurulmalidur’.

Aktas, a. g. e. 5. 93.
®  Elbeyli,(1996) a. g. e., s. 76.

Tuncay, Kocamaz. "Dagitimda Toplam Maliyet Hizmet Seviyesi iligkileri", (Yayinlanmig Doktora
Tezi, {ITIA Yayinlari, No: 1976/8), s. 12-13.
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Goriildugii gibi  dagitimin pazarlama bilegsenlerini meydana getiren diger
degiskenlerle gok yakin bir iliskisi vardir. Ozellikle iiriin, police gibi fiyat degisikligine
kars:1 kolayca ikame edilebiliyorsa, dagitim satig1 arttiric1 bir unsur olacaktir.

Pazarlama yoniinden bakildiginda iyi planlanarak yonetilen dagitim, reklam ve
kigisel satig gibi talep yaratici bir islev goérerek firmaya pazarda rekabet istiinliigi
saglayan bir fakt6r olacaktir.

Sigorta sirketi dagitim faaliyetlerini iyi planlayabildigi oranda daha genis
pazarlara ulagabilecek, dolayisiyla satiglarini arttirabilecektir. Aym gekilde dagitim
kanallarinin alicilarla yakin iligkilerde bulunmasi ve pazardaki degisiklikleri aninda
bildirmesi sonucu igletme, miisterilerine sundugu hizmet seviyesini arttiracak,
dolayisiyla sigortalilarint daha fazla memnun etme olanagina sahip olacaktir. Burada en
o6nemli husus, pazardaki rekabet sartlarinin goéz oniinde bulundurularak sigortaliya

hizmet seviyesi ile dagitim giderlerinin en uygun sekilde dengelenmesidir.

2. SIGORTA HiZMETINDE DAGITIM KANALLARININ

OLUSTURULMASI

Sigorta hizmetinde dagiim kanallarinin stratejilerini gelistirirken agagidaki
sorularin yanmitlanmasi gerektigi ileri siiriilmektedir®.
e Eger yeni kurulan bir sirket isek, pazarlama amaglarimiza hangi tiir dagitim
sistemi uygundur?
e Rekabeti kargilayabilmek i¢in ideal dagitim nasil olusturulabilir?
e Kullanacagimiz degisik aracilan ve onlara iligkin performansi kontrol edebilir
miyiz?

e Bizim diigiindiigiimiiz aracilar hangileridir?

® Timur,a.g.e.,s. 135.
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e Rakiplerimizin kullandigy dagitim sistemi ile bizim dagitim sistemimiz
arasindaki farklar nelerdir?

e Dagitim kanallarnmizin performansim 6lgmek igin biitge kontroliinii
kullanabilir miyiz?

e Misteri baglihigi yaratmak i¢in neler yapilabilir?

e Dagiim kanallarimizi geligtirmek ve personelimizi egitebilmek amaciyla
yeterli fon tahsis edebilir miyiz?

¢ Kullandigimiz aracilar ile etkili ve verimli bir iletisim sistemini muhafaza
edebilir miyiz?

Dagitim kanal segiminde hizmetlerin miisterilere hangi aracilarla ulastirilacag,

nasil bir dagitim politikasinin izlenecegi, kag aracidan yararlanacag belirlenir.

Tiirk sigorta sektoriinde heniiz tam anlamiyla pazarlama anlayiginin yerlesmemis
olmasi, sigorta girketlerinin kar amacmdaﬁ yola ¢ikmasina neden olmugtur. Amaglan
daha ¢ok satis ve kar olan bu sirketler pazarlama biriminin gorevlerini, dagitim
kanallarii  olugturmak ve yonlendirmek olarak benimsemislerdir. Pazarlama
stratejilerini olustururken agirlikli olarak dagitim kanallarina yonelmislerdir. Cok az
sayida sigorta sirketinde pazarlamanin alt birimleri olan reklam, halkla iligkiler, egitim

ve risk miihendisligi gibi birimler ayn birer birim olarak hizmet vermektedir’.

®  Talin, Erk. "Sigorta Yonetimi Siireci lcinde Pazarlama Birimleri ve Acentelerin Onemi", Sigorta
Diinyast, (sayi:299, istanbul, 1993), s.24.



55

3. SIGORTA HIiZMETININ DAGITIMINDA KULLANILAN DAGITIM

KANALLARI

Sigorta hizmeti iireten isletmelerde dagitim igin ii¢ ayn stratejiden s6z edilebilir.

Bunlar'?; (Sekil 6)

. Dogrudan dagitim (kisa kanallar),
. Aracili dagitim (uzun kanallar),
. ‘Karma dagitim

Sekil 6. Sigorta Hizmetinde Dagitim Kanallan

SIGORT4 RIZMETINDE DAGITIM KANALLARI
J
. Y '
DOGRUDAN DAGITIM (Kisa Kanallar) ARACILI DAGITIM (Uzun Kanallar)
| [
v L
Acenteley Diger Sigorta Aracilan
J | 1
' v '
Polige Dikzenlemeye ve Sézlesme Yapmaya Brokerler Prodizktsrler
Prim Tahsil Etmeye Yetkili Aracilik Eden Il
Acenteler Acenteler ‘ v
. \ Sigorta Brokerleri Reasirans Brokerleni
Tali Acenteler

Kaynak: Bilgi Kongar, Iktisadi Arastirmalar Vakfi, Istanbul 1998.

' Nash L. Eduard-Raitt R. Eugene. "The Direct Marketing Handbook", Insurance Marketing, (Hill
Book Company), s. 853.
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3.1. SIGORTA HIZMETINDE DOGRUDAN DAGITIM

Sigorta sirketlerinin araci kullanmadan dogrudan potansiyel alici ile iliskiye
girerek sati gerceklestirmelerini en eski pazarlama teknigi olarak tanimlayabiliriz.
Ancak giiniimiizde teknolojinin katkisiyla bu teknigin kullanimi ¢ok daha etkin ve
verimli hale gelmistir. Halen en hizli biiyiiyen pazarlama araglarinin baginda dogrudan
dagitim yer almaktadir.

Pazarlama giin gectikce gelisen ve bir bilim dali olmasi sebebiyle isletmelerin
hayatlarim siirdiirebilmeleri agisindan siirekli takip etmeleri gereken bir konu olmustur.
Pazarlama amag olarak tiiketiciyi tatmin ve memnun etme adi altinda iiretici ve araci
kuruluslan da ¢ercevesi igine almaktadir. Temel amag, iiretilen iiriinlerin miimkiin
oldugu kadar az emek ve siirede, en az maliyetle tiiketiciye ulastirilma istegidir. Bu
istek dogrudan dagitim teknifini ortaya g¢ikarmustir. Dogrudan dagitim iiretici ile
tilketici arasinda giderek artan mesafeyi kisaltmak amaciyla gelismis ve bundan dolay1
onem kazanmustir'',

Son yillarda geligen ve hizla 6nem kazanan dogrudan dagitimin birgok tanimi
yapilmistir. Bunlardan biri, "Bir pazarlamacinin 6lgiilebilir bir cevap almak iizere
tiiketiciye dogrudan bir satig onerisi sundugu bir iletisim seklidir'2." tarzinda yapilan bir
tanimdir. Bir diger tamim ise, "Dogrudan dagitim, {iriinlerin ya da hizmetlerin satigindan
ve dagitiminda uygulanan, kendine 6zgii kurallar olan bir pazarlama yonetimidir'."
diye yapilabilir. .

Dogrudan pazarlama sik sik, yakin kavramlarla karistinlabilmektedir. Dogrudan
postalama, radyo ya da televizyon gibi bir reklam medyasidir. Mesaj gondermek igin
kullanilir. Verilen mesajda bir bilginin verilmesinden bir satig eyleminin yapilmasina

kadar ¢ok farkli amaglar olabilir. Dogrudan pazarlama faaliyetlerinde mesaj gondermek

Mahir, Nakip ve Cineyt, Gedikli. "Dogrudan Pazarlama ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi",
Pazarlama Diinyasi, (Says 59, Eylul-Ekim 1996), s. 2.

Quade Mc Walter, "There is a lot of Satisfaction in Direct Marketing", (Fortune, April 1980), s.
110.

Yavuz, Odabagi. "Dogrudan Pazarlama Kavram ve Ozellikler”, Pazarlama Diinyasi, (y1l:2, sayn:11,
Eylol-Ekim 1998,), s. 21.
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igin medya kullamlir, mesaji alandan bir eylem beklenir. Dogrudan pazarlama
genellikle 6zgiin bir dagitim kanali gelistirir '

Dogrudan dagitimin artisim su nedenlere baglayabiliriz'>;

. Kitlesel medya segenekleri g¢ogaldigi igin, hedef kitleye ulagsmak
zorlagmaktadr, '
. Sirketler iletisim araglan segiminde rakiplerinden farklilasmak

istediklerinden, siirekli yenilik aramaktadir,

. Teknolojik gelismeler bir takim yeni pazarlama araglarinin olugumuna

olanak yaratmigtir.

Dogrudan dagitimmn tanimimi yaptiktan sonra, dogrudan sigorta dagitimim
tammlayacak olursak; "Dogrudan sigorta dagitimi, sigorta satisinin herhangi bir gekli
olarak, acente igermeyen pazarlama faaliyeti" olarak tanimlanabilir. Bununla beraber
daha kapsamli bir tamin ise, "gesitli medya araglar ile hedef pazar boliimiine belirli bir
iiriin dagitimim igeren, sigorta satis aktivitesi" dir'®. Bu iki tanim birlestirecek olursak,
"Dogrudan sigorta dagitimi, aract bir kisi kullanmadan, potansiyel miigteri iligkisi iginde
kullanilan ve satiginda, posta, medya yayim, kupon ve benzerleri ile yapildigindan
alicilar sirketle direkt iligki kurmakta ve acenteye herhangi bir komisyon
ddenmemektedir'”."

Dogrudan sigorta dagitiminda, sigorta sirketleri, tek bir sigorta dalinda ve hatta
bazen tek bir sigorta konusunda uzmanlagmay1 tercih etmekte ve polige satiglarini kendi
maash personelini kullanarak gerceklestirmektedirler. Ornegin, yalmz miihendislik,
saglik, ferdi kaza, oto kasko ve trafik sigortalar gibi tek veya iki iiriinle ¢aligmay: tercih
eden sigorta sirketlerinin dogrudan satis1 tercih ettikleri gériilmektedir. Dogrudan satig
yontemi genellikle merkezden ve iilke ¢apindaki biirolardan yollanacak her tiirlii posta

muhaberat: ve iyi yetistirilmis ticretli satis elemanlar ile yiiriitilmektedir. Ulkenin her

=

Yavuz, Odabagi. “Pazarlama iletisimi”, (A. U. Yaynlar, No: 851, Eskigehir, 1995), s. 160.

&

Yesim Akis, Toduk. “Pazarlama lletisimi”, (A. U. isletme Fakilltesi, Eskigehir, 1996). s . 35

x

Edward and Eugene, a. g. e., s. 853.

~

Kenneth and Harold. a. g. e., s. 943.
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yoresinde biiro agmak ekonomik olmayacag igin, biiro olan ycrler, biirosuz yakin
gevreleri de kapsayacak sekilde orgiitlendirilmektedir. Ana biirolarin bu sebepten gezici
alt biirolar olusturmak zorunlulugu vardir'®.

Dogrudan dagitim, sigorta sirketinin halkla ve potansiyel sigortaliyla dogrudan
iletisim kurdugu bir tekniktir. Gazete, dergi, TV, radyo gibi araglari kullanarak
sigortaci, sigortaliyla temas kurar. Bu ilk temastan sonra biitiin iligkiler posta yoluyla
olur ve genel olarak acente, prodiiktér, broker gibi aracilarin varhigint ve yardimin
gerektirmez'”.

Giiniimiizde sigorta girketleri ayakta kalabilmek i¢in, iiriin ya da satigtan ¢ok pazar
iizerinde durmaya ihtiya¢ duymaktadirlar. Ayakta kalabilen sigorta sirketleri igin
dogrudan dagitim 6nemli bir unsur olmustur. Son yillarda tiiketici davranigindaki en
Onemli gelisim, satig araci olarak, dogrudan postanin kabulii olmugtur. Daha fazla birey
geemise nazaran, dogrudan dagitim yoluyla daha fazla tiriin almaktadir. Bu bagari igin
birgok faktor 6nemli olmustur. Bunlar;

. Gegmis yillardaki miisteri hareketleri dogrudan dagitimin daha iyi

diizenlenmesini saglamistir,

. Postalama faaliyetlerindeki hiz, miisteri igin aligveriste kolaylik
saglamasi agisindan 6nemli olmustur,

. Endiistride de rekabeti daha fazla tesvik etmistir. Birgok miisteri ilk
olarak dogrudan posta ile aligveriglerini yapmislar, bunun fatminiyle
siirekli alict haline gelmislerdir. Yeni dogrudan dagitim tekniklerinin
gelisimi, miisteriler i¢in dogrudan dagitim bilincini arttirmistir.

Dogrudan dagitim sigortas1 onciilerinin, miigteri davraniginda degisim olmasim
saglamalart pazar boliimlemesi ile olmugtur. Sigortacilar genel niifusu, tst simf
avukatlar, kadinlar gibi ayirmiglardir. Diger bir deyisle, islerine geleneksel sigorta
kampanyalarinin yapti1 gibi satis modeli degil, belirli hedef pazari veya Kkitleyi

belirleyerek, pazari tammladiktan sonra bu insanlara nasil ulagilacagina karar vermisler;

'® Aktas, a. g. e. ,s. 96.

' Hakan, Alay. "Bir Pazarlama Teknigi-Aracisiz Pazarlama", Sigorta Dilnyasi, (say1:327, cilt:28, Nisan
1987), s.16
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. Yer: dogrudan posta

. Yayin: radyo, televizyon ve gazete gibi.

Sonug olarak hangi Uriinii satacaklarina ve belirli hedef pazar igin hangi iriine
ihtiyag duyacaklarim belirleyerek ise baslamiglardir. Pazar béliimlemesi, dogrudan
sigorta pazarlamacilar igin kritik bir unsur olmustur. Sigorta sirketi, dogrudan dagitim
ile ilgilenecekse, ele almasi gereken en biiyiik ve tek asama pazar boliimlemesinin pazar
agirhikl stratejisini belirlemektir.

Anahtar strateji olarak pazar boliimlemesinin en iyi 6rnegi, dogrudan sigorta
dagitiminin Onciisii olarak bilinen Arthur Demoss' un modelidir. Demoss, ilk dogrudan
dagitim testine basladifinda, hitap edecegi sigorta pazarim “igkiye yeminli olan
tiiketiciler” olarak tanimlamigtir. Demoss' un dini inanglari, ickiye yeminli olan birgok
insanla mesaj kurmasim saglamstir. Bu insanlar, "Lord' un kilic1" dedikleri dergiyi
okumaktadir. Bu zamana kadar Demoss dagitim sistemi olarak hastane tazminat: satist
i¢in acenteleri kullaniyordu. Daha sonra Demoss, eger insanlar igki ve sigara igmiyorsa,
hasta olup hastanede yatma riskleri daha az olacagindan, i¢ki ve sigara igmeyenler
sigorta primlerinden bir indirim hak ettiklerini diisiinmiis ve temsil ettigi sigorta
sirketini, bu insanlari hastane tazminati igin sigortalamada %15 indirim igin ikna etmis

ve bunu altin y1ldiz plani olarak adlandirmigtir. Bu modele gﬁrezo;

. Pazan tanimla: igki igmeyenler,

. Araciy1 se¢: Lord' un kilici,

. Uriiniin segimi: hastane tazminat: sigortasinda %15 indirim ve altin y1ldiz
plani.

3.1.1. Sigorta Hizmetinde Dogrudan Dagitimin Amaglari

Sigorta sirketi i¢in pazarlama amaglarinin en 6nemlilerinden ikisi mevcut miisteri
sayilarim arttirmak ve bu artan gruba daha fazla kendi tirtiniinden satabilmektir.
Sirketin mevcut miisterilerinin disinda kalan grup ya daha once {iiriinii bilenlerden

ya da hig duymamus olanlardan olugacaktir. Buna gore sirket miisterileri lige ayrilir;

® Eduard and Eugene, a. g. ¢. , 5. 854.
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o Simdiki miisteriler,
. Ilgilenmis potansiyel miisteriler,
. Habersiz kisiler.

Sirketler genellikle simdiki miisterileriyle ilgili bir takim verilere sahiptir. Ancak
sirketler kendilerinin tiriinleriyle ilgilenmig fakat satin almamus kisilerin tamaminin
bilgilerine sahip degildir (ikinci grup). Ugiincii gruptaki habersiz kisilerle ilgili sirkette
higbir bilgi mevcut degildir*'.

Dogrudan pazarlamanin amaci miisterilerle ilgili yeni ve dogru bilgileri
bulundurarak onlarla dogrudan temasa gegerek satis gergeklestirmektir. Dogrudan
dagitim, habersiz kisileri ilgili potansiyel miisterilere, potansiyel miisterileri de devamii
miisterilere ¢evirmek igin veri tabanini kullanir. Bu genel amag ¢ergevesinde dogrudan

dagitimin dort 6nemli amacindan soz edilebilir;

o Simdiki misterileri tutmak,

. Uriinii denemeyi tesvik etmek,

o Dogrudan tepki reklami ile satis yapmak,

. Markanin kullanimini ve miktarin: arttirmak.

Simdiki miisterileri siirekli memnun ederek elde tutmanin bir yolu onlarla kisisel
iletisimi ve iligkiyi siirekli hale getirmektir. Dogrudan dagitimda, mﬁsteri ile sirket
arasindaki iligkiyi gelistirmek ve misteri sadakati yaratmak onemli bir olgudur. Sirket
kendi olusturdugu miisteri veri bankasi ile bu iletisimi gergeklestirir.

Dogrudan dagitim, iiriinii denemeyi ya da marka degistirmeyi saglamada
miikemmel bir pazarlama teknigi olarak disiiniilebilir. Aday ya da potansiyel miisteri
hakkinda az da olsa bilgi sahibi oldugunda, bu amaca y&nelik spesifik dogrudan dagitim
programlan gelistirilebilir.

Dogrudan tepki, yaratan reklamlarin kullanimi ile satisin gergeklestirilmesi diger
bir dogrudan dagitimin amaci olarak diisiiniilebilir. Hemen satin almayi tesvik eden bu
tiir uygulama icin su kosullarin bulunmasi yeterlidir;

. Pazar kiiciikse,

. Uriiniin fiyat: oldukga yiiksekse,

2 Toduk, a. g. e., 5. 340-341.
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. Kitlesel reklam ile {iirliniin farkina vardirma ve denetme maliyeti

yiiksekse.

Bu kosullarin oldugu durumda, kurulug belirli miisteri listesine yonelik yapacagi
gonderim ile hemen tepki almay: amaglayabilir. B6yle bir uygulama maliyet/yarar
agisindan en etkili yontem olarak diisiiniilebilir.

Markanin kullanimini arttirmak igin zaten hali hazirdaki miigteri listesinden
hareket etmek gerekmektedir. Bu kisilere siirekli mektuplar yollayarak bazi avantajlar
sunmak, armaganlar postalamak bu kisilerin marka baghiligint ve kullanimini arttiracak
tekniklerdir®.

Dogrudan sigorta dagitiminda, "Alict alicidir, alici tekrar alicidir.” sozii pazar
cevresinde sOylenir, bir defa alan insan tekrar alma egilimindedir. Miisteriye polige
satinca, o miisteri digerlerini getirir. Dogrudan sigorta dagitim sirketlerinde police
sahipleri bir nevi kar getirir is merkezleridir. Ornegin, sigorta sirketinde saghk {iriinii bir
hayat tiriinii portféyiine veya hayat iriinii saglik iiriinii portfyiine katkida bulunabilir.

Pazarlamanin genel metodu, ekleme veya yiikleme kavramidir®.

3.1.2. Sigorta Hizmetinde Dogrudan Dagitim Araclan

Dogrudan pazarlama, herhangi bir mekanda, 6lgiilebilir bir tepki almak ya da
ticari iglemi etkilemek igin, bir ya da birden fazla reklam medyasini kullanan etkilesimci
bir dagitim sistemidir. Son yillarda hizmetlerin tutundurulmasinda dogrudan dagitimin
kullanimi 6nemli oranda artmugtir. Bu egilim biiyiik oranda 6rgiitlerin mesajlarimi dogru
hedeflere géndermesine clanak saglayan yeni teknolojinin gelismesine bagh olmustm”.
Burada sigorta hizmetlerinin dagiiminda yaygin olarak kullanilan medya, tele

pazarlama, elektronik dagitim ve dogrudan postalamadan bahsedilecektir.

2 (Odabasi(1995), a.g.e.,s. 165-166
» Edward and Eugene, a. g. e., s. 861.

% QOaiirk, a. g. e. , 5. 80-81.
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3.1.2.1. Dogrudan Postalama

Dogrudan postalamada 6rgiit 6zel olarak hedeflenmis potansiyel miisterilere basili
materyaller gondererek, iki taraf arasinda dogrudan bir degisim gerceklestirmeye galigir.
Dogrudan postalama segici bir hedef kitleye ulasabilme ve mesajlan alicinin
ihtiyaglarina gore kisisellegtirme olanag: saglar.

Miisteri-igletme iligkilerinin canli tutulabilmesi, gelistirilen yeni iiriin ve
hizmetlerin tanitilmasi, yeni satis kampanyalarinin diizenlenmesi sirasinda, diger satis
teknikleri ile birlikte kullanilan dogrudan posta yontemi aym zamanda s6z konusu
hizmetlerle ilgili yazili dokiimanlar kullanarak gorsel bir etki de saglar, bu mektuplarin
bigim, dil ve igerik agisindan hazirlanmasi pazarlama igin son derece 6nemlidir®.

Posta ile dogrudan sigorta dagitimi iki yonli kullamlmaktadir. {lki posta ile
mesajlarin yollanmasi, ikincisi ise posta ile sipariglerin dagitimidir. Her iki durumda da
tiim satig siireci posta yoluyla olur. Bu, hedef kitleye ulagmak igin en kesin aragtir.

Dogrudan postalama metodu, dogrudan sigorta dagitiminin en eski yontemidir. Bu
yontem ¢ok fazla kaynak tarafindan kiralanacak posta listesinin elde edilmesine
baghdir. Giiniimiizde teknoloji yoluyla listeler daha spesifik hale gelmistir®.

Dogrudan postalamaya 6rnek verecek olursak; Ko¢ Allianze Hayat sigorta Kog
Bank ile ortaklasa ¢alisarak Ko¢ Bank' in kredi kart1 sahiplerine gonderdikleri hesap
bildirim cetvelleri ile birlikte Kog¢ Allianze Emeklilik brogiirleri de gondererek hayat
primlerini kredi kartlarindan otomatik 6deme imkam vermiglerdir. Kog Allianze Hayat

bu yontemle dogrudan postalamay: kullanmagtir.
3.1.2.2. Medya

Dogrudan dagitim araglarindan bir digeri medyadir. Medyanin iginde gazete,
magazin ve yaymlar (radyo-televizyon) yer alir. Medya reklamlan g¢ok sayida
miisteriye ulasir. Ozellikle radyo ve televizyon reklamlar1 digerlerinden daha da

etkilidir. Dogrudan dagitimda televizyonun popiiler olmasinin iki nedeni vardir’’;

» Ayny,s. 81-82.
% Kenneth and Harold, a. g.e s 951

77 Ayni, s. 951-952.
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. Seyirci kitlesi daha fazladir,

o Dogrudan dagitim uzmanlar, belirli bir grup izleyiciyi nasil

etkileyeceklerini 6grenmislerdir.

Televizyon reklamciligi tek basina kullanilamaz, diger baglantili medya ile
kullanilmalidir. Televizyon reklamlarinda iicretsiz telefon numaralar verilerek bir
arastirma baglatilabilir. Aragtirmanin sonuglar1 katilanlara postalanabilir. Hatta posta
oncelikli yapilacak sorular1 cevaplama ve bagvurulari tamamlamak igin telefonla
pazarlama kampanyasi kullanilabilir.

Televizyon genellikle gazeteleri destekler. Ayrica dogrudan posta iginde
kullanilir. Bu destekleme reklamlart genellikle 30 saniyedir ve anlam mesaji igerir.
Ornegin 50-80 yaslan arasinda iseniz bu 6nemli bilgi paketini pazar gazetenizde veya
posta kutunuzda bulabilirsiniz. Bu reklamlarin amaci bilinci artirmak ve merak
. olugturmaktir. Ana amag satiy mesajini ilettigi zaman daha etkili olacaktir.

Dogrudan sigorta dagitimina yeni girenler televizyonun ¢ok pahali bir arag
oldugunu disiiniirler. Aslinda televizyon dogrudan postalamadan daha ucuz olabilir ve
sonuglar daha kisa bir zaman igerisinde elde edilebilir. Dogrudan postalama, hedef
kitleye daha direkt olarak ulagirken, televizyonun kitlesi daha genistir. Eger televizyon
kullanilacaksa kitle genis olmalidir. Aksi taktirde para israfina yol agabilir.

Gazetelere ek genellikle pazar gazetelerinde reklamin verilmesi ile gergeklesir.
Televizyonda 30 saniyelik bir reklam destegi ile hafta iginde buna ilgi artirilabilir.
Gazete ekleri de diger bir kitle araci sayilabilir. Bu yiizden genellikle belirli bir hedef

pazardan ¢ok, genel bir halki amaglar®®.
3.1.2.3. Tele Pazarlama

Telefonla pazarlama, mal ve hizmetleri telefon baglént1s1yla sunan pek ¢ok
modern pazarlama ve Slgiilebilir pazarlama faaliyetleri konusunda telekomiinikasyon
teknolojisi ve egitilmis personelden faydalanarak hedef miisteri gruplarina yoneltilen bir
pazarlama iletigim sistemi olarak goriilmektedir. Yiiz yiize olmayan kisisel satigi

kullanan tele pazarlama uygulamalan sirketten miigterilere ve miisteriden sirkete olan

2 Edward and Eugene, a. g, e., s. 858.
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aramalar seklinde iki gruba ayrilabilir®®. Sirketten miisterilere yapilan disa yénelik
telefonla pazarlama yonteminde aktif olan sirket. miisterilere ulagmaya caligir.
Miisteri ve potansiyel miisterilerden sirkete yapilan ige yonelik telefonla pazarlama
yonteminde ise aktif olan miisterilerdir ve sirkete ulasmaya c¢ahsir. Kisisel satis kadar
etkili olabilen tele pazarlama maliyet agisindan ¢ok daha uygun bir aragtir. Tele
pazarlamada en 6nemli konulardan biri telefondaki pazarlamacinin dogru mesaji kitlesel
olarak dogru bir bigimde iletmesidir. Mesajin telefonla algilanabilecek kadar basit
olmasi ve fazla zaman almamasi gerekmektedir*®.

Dogrudan pazarlamacilarin en son aracist olan telefon diger bir medyanin destegi
ile daha aktif olarak kullanilabilir. Baz: sigorta sirketleri postalamadan énce miisterileri
telefonla arayarak oldukga basarili olmuslardir. Telefonla pazarlamanin televizyon gibi
en biiyiik avantaji biiyiikk yatirimlar yapmadan 6nce test sonuglarinin bir an &nce
okunmasi ile diizenlemelerin yapilmasidir.

Dogrudan sigorta pazarlama medyasi (dogrudan posta , baski ve yayimn)
giiniimiizde tele pazarlama ile biitiinlesmeye baglamigtir. Boylece hayat ve saglik
sigortas1 satislari igin telefon kullanilmaktadir. Tele pazarlamada, miisteri telefon
konusmasin1 bireyle yaptigindan kigiseldir. Kisisellestirme ve kitle pazarlamasi
etkinligini gelistirmek tele pazarlama ile biitiinlesmistir’".

3.1.2.4. Elektronik Dagitim Kanallan

Elektronik dagitim kanallari, hizmetlerin dagitiminda dogrudan insan etkilesimini
gerektirmeyen tek kanal segenegidir. Gerekli olan unsurlar onceden tasarlanmig
hizmetler (bilgi, egitim ya da eglence gibi) ve bunu ulagtiracak elektronik bir aragtir.
Telefon, televizyon tiirii kanallara aligik olmamiza ragmen, giintimiizde bir ¢ok yeni
kanallar gelistirilmektedir. Ses, goériintii ve bilginin hizmetin miigterilerine dogrudan

ulastirilmasinin yeni yollarindan bazilari internet, uydular ve bilgisayarlardlrn.

® Ouzurk, a. g. e. s. 81.
3 Toduk, a. g. €. ,s. 345,
Kenneth and Harold, a. g. e., s. 951.

2 Ozturk, a. g. e. , s. 59.
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Internet' in, iiriin ve hizmetlerin satilmasinda ve dagitiminda oldugu kadar
iletisim, egitim ve aligveris alaninda da iyi ve etkin bir ara¢ oldugu kuskusuzdur.
Bilgisayar teknolojisinden yararlanan girisimciler, sigorta sirketlerinin uzun vadeli
basann saglamalan igin, internet’ in sundugu kendine Ozgii pazarlama ve hizmet
firsatlarindan yararlanmalar ve yeni etkilesimli teknolojiyi kullanmalar1 gerekmektedir.
Aksi taktirde bir siire sonra sigortacilik diinyasindan silinebilecekleri tehlikesiyle
karsilagabilirler.

Halen yaygin olmasa bile, intérnet belirli sigorta tiriinlerinin dagittminda alternatif
bir dagitim kanali olarak gorev yapmaya baslamustir. Internet ile dagitimi yapilan
tirtinler,kisisel otomobil veya diigiik limitli saghk sigortalar1 gibi homojen yapili
islemlerdir. Internet teknolojisinden faydalanmayan sigorta sirketlerinin pazar pay:
dilimleri de, giin gegtikce kiigiilecektir. Ciinkii internet’e girip sigorta sirketine ulasmak
isteyen miisteri, kanal degistirmek isteyen televizyon veya radyo miisterisinin aksine
zaten sigorta sirketinin sundugu bilgiyi 6grenmeye istekli kisilerden olusmaktadir.

Internet ile yapilan sigortacilik faaliyetlerinin olumsuz yonleri arasinda;

o Giivenlik saglamamasi,

. Kat1 yasalar ve kurallarin bulunmasi,
J Uluslararas: erigimin eksikligi,

. Teknolojik sorunlar,

bulunmaktadir. Giiniimiizde internet’le aligveriste giivenlik saglamasi ile ilgili
problemlerin ¢oguna ¢oziim getirilmistir. Farkli yazihm ve giivenlik programlarinin
kullanilmasi, giivensiz ortamlarda kigisel ve giivenlik gerektiren bilgilerin bilgisayara
girilmemesi uyarilarinin kullanilmasi ve benzeri metotlarin yardimiyla giivenlik
konusunda genellikle problem yaganmamaktadir.

Sigorta sirketleri, internet’i pazarladiklari hizmetleri ve irtibat adreslerini
belirtmek ve satisa hazir sigorta iiriinleri ile portféylerini biitiin diinyanin kullanimina

sunmak i¢in kullanmaktadirlar.
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Internet’in sigortacilik alaninda kullanilmasinda sigorta sirketlerine saglayacagi

faydalar arasinda™;

. Dogal afetler hakkinda bilgi edinmek,

. Afetler ve kazalar hakkinda tarihsel verileri ve egilimleri aragtirabilmek,

. Uydular araciligiyla diinyada biitiin bélgelerdeki beklenen hava tahmin
raporlarina erisebilmek,

. Risk degerlemek ve yontemiyle ilgili yazilimlar1 alabilmek ve
kullanabilmek,

. Acil durumlarda istenilen kisilerle veya isletmelerle hemen irtibata

gecebilmek ve karsilikli etkilesimi aninda saglayabilmek,

o Sikayetleri ve afet durum raporlarim1 degerlendirebilmek,

. Durumsal planlarin  koordinasyonu ve uygulanmasim kolaylikla
gerceklestirebilmek,

. Zarar durumlarinda veya karlilikla ilgili sorunlar olustugunda, ilgili

kontrolii etkin olarak yapabilmek.
Tiirkiye'de internet’i kullanan sirketlere 6rnek verecek olursak, Genel Sigorta' ya
artik internet’ten www.genelsigorta.com adresinden, sirketin kimligine, {irlinleri ve

avantajlari ile ilgili bilgilere ulasmak miimkiindiir.

3.1.3. Sigorta Hizmetinde Dogrudan Dagitimin Giiclii ve Zayif Yonleri

Dogrudan dagitim uygulamalarinin gelismesine etki eden ¢esitli faktorler vardir.
En 6nemli neden degisen kogullara uyum saglayarak tiiketicilerin ihtiyaglarina cevap
verebilmesidir. Tiiketiciye bulundugu yerde ve istedigi zamanda satin alma segenegi

sunan dogrudan dagitim oldukga cazip 6nerilerde bulunabilmektedir*.,

3 Ige, Pirnar Tavmergen. "Sigortacilik Faaliyetlerinde internet Kullanilmasi ve Saglanacak Faydalar",
Reasiirdr Dergisi, (Say1 28, Nisan 1998), s. 28.

3 Yavuz, Cémert. "Dogrudan Pazarlama ve Tirkiye Uygulamalan”, (Yaymnlanmis Doktora Tezi, fzmir
Dokuz Eylil Uni., 1989), s. 48. '
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Dogrudan sigorta dagitiminin giiglii yonlerini su baghiklar altinda toplamak

miimkiindiir’®;

Halka basit ve pahali olmayan poligeler sunmak igin iktisadi bir yoldur,
Mesaj daha hizli bir sekilde ve daha ¢ok kisiye iletilir,

Yeni poligeleri test etmenin iktisadi bir yoludur,

Kampanyanin sonuglarini, basan ve basarisizhigim 6l¢mek kolaydir,

Prim tahsilati sagliklidir ve buna bagh olarak sirketin mali yatinm
gelirleri yiiksek olur’,

Reklam politikasinda sirket direkt yarar saglar,

Sigorta sirketi, gli¢lii aracilarin fiyat ve sartlarindan kurtulur,

Sirket kendi tirtiniine kars1 ilginin yiiksek oldugu pazar dilimini belirleme
ve bu dilime direkt ulasma yetenegine sahiptir’’.

Listelerin olugturulmasinda ve zamanlama konularinda dogrudan
postalama ve yaratici unsurlar biiyiik esneklik saglamaktadir,

Dogrudan dagitim, iiriinleri hizmet ve tatmine ¢evirmek konusunda bir
yetenege sahiptir,

Dogrudan yaraticilar i¢in planlanmis satin almalar tesvik etmek temel bir
ilkedir. Amag¢ potansiyel miisterilerin gergek miisteriler bigimine
donustiirilmesidir.

Biitiin dogrudan dagitim harcamalart Slgiilebilir ve test edilebilir. Nakit
akiminda etkinlik ve yogun eleman galistirmama gibi finansal yararlarda
saglanir. Bahsedilen bu iistiinliikklerin yam sira, pazara genis boyutta
girebilme ve tiiketiciler agisindan satin alma maliyetinin diigtikligi gibi

tistiinliiklerden s6z edilebilir.

% Alay,a.g.e.s.8

% Suay, Erim. "Turk Sigorta Sektorinde Acentelik Sistemine Cagdas Bir Yaklagim", (Marmara

Universitesi Yayinlanmamis Yitksek Lisans Tezi, istanbul, 1995), s. 22.

37 Odabag1, (1988), a. g. e. , s. 163.
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Sigorta hizmetinde dogrudan dagitimin zayif yonleris;
. Yaygin bir mahalli 6rgiit olmamasi, sektorde rekabet sansini azaltir,
. Belirli bir merkezden yonetilmek, islerin ister istemez agir yiiriimesine

sebep olur,

. Bagaril1 elemanlarin gitmesi ve isleri de birlikte g6tiirme ihtimali vardir,

o Hacim yoniinden bilyiime sansi diger yaygin orgiitlii sirketlere oranla
daha azdir,

o Belli bransa veya branglara agirlik verdikleri igin faaliyet gésterdikleri

bransta meydana gelebilecek krizden ¢abuk etkilenirler.

Bu siralanan sakincalarin yaninda, miisterilerin ismine, adresine ve bir takim
farkli 6zelliklerine iligkin bilgiye sahip olduklarinda tiim pazarlama iletisimcilerinin bu
bilgilere hassasiyetle yaklagsmalarnn ve bireylerin 6zel hayatlarini -ve rahatlarim
diisinmeleri gerekmektedir. Ancak bazi kétiiye kullanimlar adaletsiz uygulamalarla
miigterileri rahatsiz eden basit asiriliklardan, haksiz hile ve sahtekarliklara kadar
uzanmaktadir.

Dogrudan dagitim araglarinin kullanimlarinda gesit ¢esit rahatsizliklar ve karmasa
mevcuttur. Tele pazarlamada miisterilerin evde ve igyerlerinde bazen rahatsiz ve iyi
egitilmemis konugmacilar tarafindan aranmasi1 ile uygulanmaktadir. Televizyon
reklamlar1 genellikle neseli ve eglendirici olmasina ragmen, giiriiltli, uzun ve g¢ok
israrci, dogrudan -cevap- televizyon reklamlari aym gekicilikte bulunmamaktadir®.

Dogrudan dagiticilar igin amag tiiketicilerle yasam boyu bir iliski kurmak
oldugundan yukarida so6zii edilen zayif yonlerin kendiliginden yok olacag:
beklenmektedir. Ancak pazarlamacilar iligki yerine satiga yonelik g¢aligarak, bir kerelik

ciro ve kar beklentilerini siirdiirdiikge sorunlar devam edebilir.

3 Erim, a. g. e., 5. 22,

¥ Toduk, a. g. e., s. 350.
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3.2. SIGORTA HiZMETINDE ARACILAR KANALIYLA DAGITIM

Diger hizmet sektérlerinde oldugu gibi sigorta sektériinde de hizmetin iiretilmesi
ve miigteriye sunulmasi genis bir pazarlama faaliyetini gerektirmektedir. Sigorta
sirketlerinin, bizzat miisteri bulup, dogrudan dogruya onlara sigorta giivencesi satmalari
sinirhi olmaktadir. Ayrica sigorta sirketleri iiretimlerini arttirabilmek amaciyla halkla, is
¢evreleri ile temasa gegmek zorundadirlar. Sigorta sirketleri bu zorluklart genis bir alan
icerisinde bir dis pazarlama organizasyonu kurmak suretiyle gidermislerdir. Bu dis
pazarlama organizasyonuna Sigorta aracilari adi verilir. Sigorta aracilarinin baslica
gorevi sigortali olabilecek potansiyel sigorta alicilarim bularak onlara sigorta teminati
satmaktir,

Sigorta isletmelerinin diginda kalan isletme sekillerinde iiretim ve satis boliimleri
ayr ayr1 kurulmus bulundugundan her iki boliimiin gérevleri kesin olarak belirlenmistir.
Sigorta isletmelerinde ise durum farkhidir. Sigorta teminati satmak, aym zamanda
sigorta iiretmek demek oldugundan, iretim ve satis fonksiyonlar1 bir béliim iginde
toplanmis bulunmaktadir. Sigorta satisinin ancak aracilar yardimiyla yapilabilmesi bir
bakima isletmede ¢alisanlara satis igleri ile ilgili olarak biiyiik bir kolayhk
saglamaktadir. Sigorta satiginin aracilar yardimiyla yapilmasi alicilara baz1 kolayliklar
saglar. Bunlar®’;

. Sigorta hizmeti alicinin ayagina kadar gotiiriiliir.

. Her sigorta bélﬁfnﬁnde farkli sekilde uygulanan genel ve ozel sartlar

konusunda alicilar aydinlatilir ve onlara yardimeci olunur.

Sigortacilik iglemlierinin 6zelligi sebebiyle, sigorta sirketlerinin kendi teskilatlar
ve subeleri diginda bir takim aracilara ihtiyaglari vardir. Sigorta poligelerinin
satilabilmesi igin fertler veya firmalarla temasa gecilerek, sigortanin faydalarinin
anlatilmasi suretiyle sigorta ihtiyaglarinin farkina varmalan saglanarak ikna edilmeleri,
bir sigorta damigmam gibi ¢alisarak sigortanin genel sartlari dahil her konuda

aydinlatilmalari gerekmektedir. Sigorta poligelerinin tanziminden sonra da kanuni

“ Timur, a. g. e.,s. 131.
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ihbarlarin yapilmasi, primlerin tahsili ve diger islemler igin sigorta sirketlerinin araci
kurumlara gereksinimi vardir*!.

Sigorta hizmetlerinin dagitiminda kullanilan aracilar, biiyiikliiklerine, yapilarina,
yasal statiilerine ve hizmet iireticisi ile iliskilerine gore ¢esitli bigimler labilir. Sigorta
hizmetleri miisterilere acente, prodiiktor, broker, genel vekil (Temsilciler), sigorta

eksperleri araciligiyla ulagtirilir.

3.2.1. Acente

Acente, hizmet iireticisi adina hareket eden, miisteri ve hizmet iireticisi arasinda
sanki dogrudan, bu iki taraf arasinda gergeklesir gibi bir yasal iliski yaratma yetkisine
sahip olan kisidir. Hizmeti iireten ana firma acentenin hareketlerinden dolay: vekaleten
sorumludur. Acenteler genellikle ana firmaya Gdemelerini yapmadan 6nce belli bir
komisyon alirlar. Acenteler genellikle hizmet iireticisi olan firma adina tek bir islem
bazinda degil siirekli cahigirlar®.

Diger bir tanima gore acente, her ne ad altinda olursa olsun, sigorta sirketine tabi
bir sifati olmaksizin, bir sozlesmeye dayanarak belli bir yer veyav bolge i¢inde, daima
suretle Tiirkiye'deki sigorta sirketlerinin ruhsatli bulundugu sigorta dallarindaki
s6zlesmelerine aracilik eden veya bunlar sigorta girketi adina yapan gergek veya tiizel
kisilere "sigorta acentesi", sigorta acentesinin acentelik faaliyetleriyle ilgili olarak tayin
ettikleri gercek veya tiizel kisi acentelere ise "tali acente" denir™.

Bazi sirketler sadece bir veya birkag brangta ihtisaslagip faaliyet gosterirler. Bu
durumda satis i¢in dar bir kadro ile yetinebilirler. Fakat tiim branslarda faaliyet gosteren

sirketler ¢ok genis bir satig teskilatina ihtiyag duyarlar. Bu sirketler, acente agina 6nem

vermekte, sigortanin ancak acente araciliiyla satilacagina inanmaktadirlar. Satig

1 Elbeyli (1996), a. g. e. , s. 26.
2 Qztirk, a. g. e. , 5. 53.

3 Elbeyli (1996), a. g. e. , s. 26.
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yapabilecek, g¢evreleri genis olan kisi veya kuruluglara acentelik vermektedirler.
Profesyonel acentelerin olmasim tercih etmektedirler®.

Acente ile ilgili daha genis bilgilere {igiincii boliimde yer verilecektir.

3.2.2. Prodiiktor

Sigorta ettiren ve sigortaciya baglh olmaksizin ¢esitli sigorta dallarinda sigorta
olmak isteyenlere bilgi vererek sigorta sozlesmesinin sartlarina miizakere ve tehlikenin
konusu ve oOzelliklerine gore sigorta teklifnamesini hazirlamada yardimci olan ve
calismalarinin karsihigi olarak komisyon alan gergek ve tiizel kisilere prodiiktor denir®.

Tanim olarak Tiirk Ticaret Kanununun "Ticaret isleri tellallii"na uyan
prodiiktorler, sigorta ettirenin tarafinda olarak miisteriyi istedigi sigorta sirketine sigorta
ettirebilir. Fakat bir girketle siirekli olarak ¢aligmasi da niteligini ortadan kaldirmaz.
Faaliyetlerini bagimsiz ve sirket ile arasinda bir s6zlesme olmadan yapar.

Prodiiktorliik yapabilecek ve yapamayacaklar igin gereken hususlar, acenteler igin
gecerli olanlarla aymdir*®, _

Bir sigorta sirketine bagh olmayip kendi hesabina ¢aligan dagitim kanallarindan
olan prodiiktérler ciddi tasfiye ve diizenli hizmet saglayarak miisterileri arasinda itibar
sahibi olmay1 hedeflemelidirler. Sigorta sirketleriyle galigmaya karar verdiklerinde,
sirket tarafindan Oncelikle mesleki bilgi ve giivenirliligi on planda tutulmalidir.
Gorevini iyi yapan prodiiktor sigortaliyi, dolayisiyla sigorta sirketini memnun edecek,

boylece prestijini korumus olacaktir®’.
3.2.2.1. Prodiiktoriin Yetkileri

Prodiiktorler sigorta olmak isteyenlere muhtelif sigorta branslar1 hakkinda bilgi

verirler. Sigorta sirketlerine teklifnameyi hazirlatmak kendisince malul olan hususlar

Erim, a. g. e.,s. 21.
5 Elbeyli (1996), a. g. e. , 5. 27.
Erim, a. g. e.,s. 39.

7 Aym, s. 40.
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bildirmekle yetkilidir. Prodiiktorler kendisine 6zel olarak yetki verilmedikge sigorta
primlerini tahsile, sigorta polige ve zeyilnamelerini vermeye yetkili degildir.

Sigortacilarin primin tahsili konusunda prodiiktérii vekil tayin etmeleri veya ona
bu is igin bir temsil yetkisi vermeleri farkli sonuglarin dogmasina sebep olur.
Prodiiktorlere prim tahsili konusunda sigortaciy: temsil yetkisi verilmis ise, sigortal
prodiiktére tediyede bulunmakla borcundan kurtulmus olur. Prodiiktére yalmzca
sigortahidan primi alip sigortactya getirmekle vekil oldugu durumda prodiiktériin primi
sigortaciya verdigi andan itibaren sigortali prim borcundan kurtulur ve sigorta himayesi
baslar. |

Uygulamada, sigorta sirketi adina prim tahsiline yetkili kilinan prodiktérler,
sirketin makbuzlan kargilig: tahsilat yapmaktadirlar. Prodiiktore prim tahsili konusunda
verilen bu yetki dava agmak yetkisi vermez. Prim borcunun 6denmemesinden dolay:
dava agmak yetkisi prim alacaklisi durumunda olan sigortaciya ve T.T.K.' nun 119.

maddesine gore kendi yaptig1 ve aracilik ettigi sigorta mukaveleleri igin acenteye aittir.
3.2.2.2. Prodiiktoriin Haklar

7397 sayili kanunun 37. maddesinde prodiiktorler caligmalarina kargilik safi prim
tizerinden hesaplanan bir komisyon alirlar. Sigorta ve reasiirans aracilari hakkindaki
yonetmeligin 16. maddesinde istihsal organlarina 6denecek komisyon oram azami %30
olarak belirlenmistir. Komisyon oranlar istihsal organina ve sigorta brangina gére ayri
ayri miistesarligin onay: alinarak Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketleri birligi tarafindan
belirlenir. Hayat sigortalarinda komisyon oranlari sigorta sirketlerince serbestge
belirlenir. Baz1 durumlarda sigorta mukavelesi yapilmis olmasina ragmen sigortacinin
prim isteme hakki dogmaz. Bu durumda komisyon da talep edilemez. Sigorta
sozlesmelerinin maddi menfaat mevcut olmadan yapilmis olmasi veya sdzlesmenin
yapildig: sirada sigortacinin rizikonun gergeklesmesi imkaninin kalmadigimi bilmesi
(T.T.K. m.1279)gibi sebepler yiiziinden gegersiz (batil) olmasi veya iptal sebeplerinden
birinin varlig1 nedeniyle iptal edilmesi sigortacinin mesuliyeti baglamadan dnce sigorta
ettiren veya sigortadan faydalanan kimsenin fiil ve tesiri olmaksizin gergeklesmesine
imkan kalmamasi durumunda (T.T.K. m.1280) komisyon talep oiunmaz.

Prodiiktére komisyon diginda iiretim artisi lizerinden en fazla %10 tesvik

komisyonu ddenir. Yeni baglayanlar i¢in ise bir defaya mahsus olmak iizere sirketge
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belirlenecek kurulus masraflan 6denebilir. Sigorta sirketleri bunlarin disinda 6deme ve
tavizlerde bulunamazlar. Aksi halde 7379 sayili kanunun 48. maddesine gore agir para
cezastyla, fiilin tekrar1 halinde iki misli para cezasiyla cezalandirilirlar. Bu fiillerin
ligincli defa islenmesi halinde Ticaret  Bakanhginca istenen, sigorta sirketi

ruhsatnamesi, mahkeme karariyla geri alinir ve sirketin tasfiyesine gidilir.

3.2.3. Broker (Komisyoncu)

Sigorta sozlesmelerinde sigortaliy1 temsil ederek ve sigorta sirketinin se¢iminde
tamamen tarafsiz ve bagimsiz davranarak, tehlikelerin sigorta edilmesi i¢in sigorta
sozlesmesi yapmak isteyenlerle sigorta sﬁzlesmelerini‘ bir araya getiren, sigorta
sozlesmesinin akdinden gerekli hazirlik g¢aligmalarini yapan ve gerektiginde bu
anlagmalarin uygulanmasinda, §zellikle tazminatin 6denmesinde yardimci olan gergek
veya tiizel kigilere "Sigorta Broker't" bu isleri sigorta sirketleriyle reasiirans sirketleri
arasinda yapanlara da "Reasiirans Broker'" denir®®,

Brokerler, sirketin bir ¢alisani olarak, bagimsiz bir komisyon temsilcisi veya ayni
fonksiyonu yerine getirmek iizere, treticilerin temsilcisi gibi ¢alisir. Acente yonetimi ve
komisyoncular kendi aralarinda anlasma imzalamuglardir. Sigorta sirketleri tarafindan
acentelere komisyon dogrudan odenir. Acente yonetimi ve Brokerlar temsil ettikleri
sigorta sirketlerinden prim almaktadirlar®.

Brokerlarin, sigorta iiriiniiniin ortaya ¢ikmasinda, pazarlanip satilmasinda,
poli¢enin akdedilmesinde; damgmanhk, risk analizat6rliigii, aracilik ve saticilik seklinde
¢ok ciddi rolii vardir. Kuskusuz bu kurumun ciddi bir sekilde yayginlik kazanmasi her
alanda tiiketiciye ve sigortaliya verilen hizmetin aktarilmasinda da ¢ok yardimct
olmustur.

Sigorta brokerinin hukuki statiisii, sigorta acentesinden farklidir. Broker,

acentenin tersine sigorta sirketine herhangi bir s6zlesmeyle bagli degildir. Broker'n bu

8 Elbeyli (1996), a. g. e. , 5. 27.

* Kenneth and Harold, a. g. e. , s. 948.
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bagimsizlik statiisii, kendini bir yandan sigorta sirketine kars1 giiglii kilarken 6te yandan
da sigortal kargisinda daha bir inandiric1 ve dolayisiyla giiven duyulur duruma sokar.

Broker' den beklenen en onemli gorev sigortaliya en dogru ve en iyi tavsiyeyi
vermesidir. Broker'n verdigi bu tavsiye ve sagladigi sigorta dolayistyla sorumlulugu
soz konusudur. Broker'in verdigi tavsiyedeki samimiyet ve isabet oram hem mevcut
poligelerin baska yerlere kaptirilmamasina ve hem de yeni poligelerin portfoye
kazandirilmasina yardimci olur. Broker'in, iyi, dogru ve isabetli tavsiye vermesi en
gliclii silahudir.

Broker'in iyi hizmet verip miisterisinin giivenini dolayisiyla da isini kazanabilmesi
ancak agagida verilen noktalara ciddiyetle egilmek sart ile olabilir®®.

. Miisteriyle ilgili her tiirli ayrintili bilgiyi arastirip elde etmek.

. Piyasay: iyi analiz edip hangi sigorta sirketlerinde ne gibi teminat

oldugunu 6grenmek.

. Misteriye etkili olabilmek igin miimkiin mertebe yazili ciddi raporlar
sunmak.
. Calisilmasina karar verilen sigorta sirketlerinin iyi, taninan, giivenilen ve

giiclii olmasina ¢ok dikkat etmek.

. Sigorta sirketlerinden sigortali adina iyi sans ve fiyat saglayabilmek
amaciyla giizel, etkili bir risk sunusu yapmak.

. Sigorta sirketlerinden, miisteri adina saglanmaya ¢alisilan sart ve fiyat

konusunda gergekgi olmaktir.

3.2.4. Genel Vekil (Temsilciler)

Genel vekiller Tiirkiye'de sigortacilik faaliyeti yapan sigorta sirketlerinin, kanuni
miimessil sifat ve yetkileri ile donatilmts temsilcileridir. Sigorta murakabe kanunu
hitkiimleri geregince yardimci sigorta sirketlerinin Tiirkiye'de vekaletine haiz olan

gergek ve tiizel kisilerdir®'.

30 Aktas, a. g. e.,s. 112,

' Timur, a. g. e., s. 134,



3.2.5. Sigorta Eksperleri

Sigorta konusunda olugan zarar ve hususlarin, bunlarin nedenleriyle miktarlarin
belli eden ve diger islemleri serbest meslek halinde yapanlara sigorta eksperi denir.

Sigorta eksperligi yapabilecek kisilerin nitelikleri, ¢aligma usul ve esaslari ile
sigorta eksperligi mesleginin diizenlenmesine iliskin diger hususlar y6netmelikle
diizenlenir.

Sigorta eksperi, etki altinda kalmayan, tamamen yansiz sigortacilikla ve hasar
konusuyla ilgili yeterli teknik bilgiye sahip olan ve gerektiginde teknik elemanlardan
yardim isteyen prestij zaafina diigmeyen diiriist bir kimse olmalidir. Zira diizenledigi
eksper raporuna gore islem yapilacagim ve gercek disi tespitlerden sigorta sirketinin
yada sigortalinin zarar gérmemesi gerektigini gz 6niinde bulundurmasi gerekmektedir.

Eksperler gerektiginde kendilerine verilen gorevi kabul etmeyebilirler. Kabul
ettikleri gorevi miikerrer sigorta (reasiirans) tekelinin isletmecisi Milli Reasiirans

T.A.S." ne bildirmeyi ve kendi resmi defterine kaydetmeye mecburdurlar>.

3.3. SIGORTA HIZMETINDE KARMA DAGITIM

Isletmelerin pazarlarina ulagmak icin tek bir kanal belirlemeleri nadirdir. Bir
isletmenin faaliyete ilk bagladifn zamanlarda tek bir dagitim kanali {izerinde
yogunlagmasi normaldir. Ancak isletme biiyiidiikge yeni pazar boliimlerine ulagsmak ve
tiiketicilerin degisen tercihlerine uyum saglayabilmek igin yeni dagitim kanallar
kullanma zorunlulugu hisseder. isletme farkli hizmet beklentilerine sahip farkli pazar
béliimlerine ulasmak iginde karma dagitimi kullanir. Karma dagitim daha genis bir
pazar kapsamina ulagmanin ve isletmenin tek bir kanala bagh kalmanin riskinden
kaginmasinin bir yoludur. Ancak isletmenin mevcut kanallara ek olarak aym bolgede

yeni kanallar olusturmasi mevcut aracilarla gatismalara yol ag:abilirs 3,

52 Elbeyli (1996), a. g. e., s. 37.

3 Necdet, Timur, Sevgi Ayse, Oztiirk ve Mine, Oyman. “Pazarlama Kanallar1”, (Anadolu Universitesi
Yaymlari No: 958, AOF Yaynlan No: 527), s. 19.
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Sigorta dagitimi, dogrudan dagitim, aracili dagiim veya bu iki sistemi de
igermektedir. Aracili dagiim  da sigortacy, iiriiniinii disaridan satis anlagmasi yapmis
aracilar yoluyla dagitmaktadir veya bildigi biitiin aracilara kendi {iriintinii sunarak
disaridan onu temsil etmesini gerektirmeden tanitimini yapmaktadir™.

Hayat ve saglik sigortas: satislarimin geligim orani araci kullanilmadan yapilir. Bu,
dogrudan sigorta dagitimi anlamina gelmektedir. Satiglar nispeten az olmasina ragmen
bu stratejiye ilgi daha goktur. Cok az sigorta sirketi, iiriinlerini sadece dogruya dagitim
metodu ile satar. Bir ¢ogu hem aracili dagitim sistemini kullanir, hem de dogrudan
dagitim sistemini kullanir, yani karma dagitim sistemini kullamr. Tiketici igin en
onemli fark belirli bir iirlin i¢in maliyet ve hizmettir. Aym iiriin aracilar yoluyla daha
fazla maliyetli olabilir’>. Bazi sirketlerin karma dagiim sistemi ile ¢aligtiklan
goriilmektedir. Bu kategoride ki sirketler, hemen hemen diinyanin her yerinde biiyiik
¢ogunlugu olustururlar. Siiphesiz karma sistemi uygulayan sirketler daha dengeli bir
satlg stratejisine sahip olurlar. Ornegin bu dengeli satislarimi uygulayan sirketlerin
caligmalar grev, istifa gibi olaylar kargisinda ¢ok daha az etkilenip kesintiye ugrar.
Ayrica bu ikilem, sirketlere istedikleri zaman istedikleri yone agirhik verme segimini de

verir.

' Edward and Eugene, a. g. e. , s. 860.

55 Kenneth and Harold, a. g. e. , s. 949.



UCUNCU BOLUM

SIGORTA HIiZMETININ DAGITIMINDA ACENTE SIiSTEMININ
INCELENMESI

1. ACENTE KAVRAMI

Sigorta $irketlerinin muhtemel ve irade dist olusan tehlikelere karsi giivence
veren kuruluglar oldugu bilinmektedir. Her ne kadar sigorta sirketleri bizzat veya
subeleri aracili1 ile polige satisi yapabilmekte iseler de sirketlerin genel paylari iginde
bu oran oldukga diigiiktiir. Esas itibari ile sigorta sirketlerinin sundugu giivencelerinin
satigt acente denilen gercek ve tiizel kisiler aracihifi ile gergeklestirilmektedir.'
Sigortacilikta acente: “sigorta sirketine tabi bir sifati olmaksizin bir sézlesmeye
dayanarak belirli bir yer veya bolge iginde, daimi suretle Tiirkiye’deki subelerinin
ruhsathi bulunduklar sigorta dallarindaki s6zlesmelere aracilik etmeyi veya sirket adina
sozlesme yapmayi meslek edinen gergek ve tiizel kisilere sigorta acentesi “denir

Acenteler sigorta isletmelerinin satiga sundugu giivence ve hizmetlerin
miigterilere pazarlanmasinda en 6nemli zincir halkasim olustururlar. Ciinkii acente
teskilati sigortah denilen miigteri kitlesine en yakin olan, onlarin ne istedigini bilen
teskilattir. Bu nedenle sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda acentelerin 6nemi
biiyiiktiir.

Sigorta sektoriiniin bir ozelligi olarak genellikle sigortali acenteye veya sirkete
gelmez. Acente onun ayagina gitmek zorundadir. Bu o6zellik acentenin ve satig
faaliyetlerinin 6nemini arttirmaktadir. Pek ¢ok miisteri ¢alistigi sigortaci olarak sigorta
sirketini degil acenteyi tamir. Miisteriler poligenin ayrintilarindan ziyade acenteye
duydugu giivene 6nem verir.

Acente, pazarlanmasi en zor olan “gériinmeyen, elle tutulamayan bir iirlini”
daha dogrusu hizmeti satmaktadir. Bu nedenle acentenin miisteriye sattig1 veya satacagl

hizmetin ne oldugunu ¢ok iyi bilmesi gerekmektedir. Acenteye bu bilgilerin

aktariimasinda en 6nemli gorev ilgili sigorta sirketine diigmektedir. Sirket verecegi

! Halk Sigorta Egitim Kitab, a. g. e.. 5.9
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egitim ile acentenin yeterli satis diizeyine erigmesini saglayabilecek ve onun
¢evresinden yararlanabilecektir.?

Sigorta sirketlerinin giiven kuruluglar olmalar1 ve satisin daha ¢ok kisisel satis
esasina dayanmas! nedeniyle acenteler sigorta pazarlamasinin vazgegilmez unsurlandir.
Acenteler sigorta sirketinin iilkedeki mevcut idari birimlerde faaliyet gostermek iizere
tayin ettikleri kisi veya kuruluslardir. Asil gorevleri sigorta sirketinin ulasmak
istedikleri kitlelere ulagmaktir. Acentelik sistemi olmadan sigortacilik faaliyetlerinin
yiiriitmek hemen hemen imkansizdir.* Tabi ki acentelerin egitim seviyesi, kalitesi,
yarattig1 giiven ve itibar sigorta hizmetinin pazarlanmasim etkileyecek faktorlerdir.

Tiirkiye’de acentelik sisteminin diger Avrupa iilkelerinden 6nemli farki bir
acentenin birden fazla sigorta sirketiyle c¢aligabilme olanagina sahip olmasidir. Bu
durum bir noktada brokerlik gibi profesyonel aracilik sisteminin heniiz yayginlagmamisg
olmasimin bir sonucudur. Birden ¢ok sigorta sirketiyle ¢alismak, acentenin, sigorta
sirketinin temsilcisi gibi hareket etme hakkini higbir suretle kisitlamamasina karsilik
sigortaliya daha iyi hizmet verebilmek i¢in isi bagka sigorta sirketlerine gotiirebilmek
suretiyle rekabet saglama olanagi elde etmis olmaktadir.® Sigortali agisindan bu tiir bir
acentelik avantajli bir durum yaratmaktadir. Kuskusuz bu durum acentenin kendisine de
yaramaktadir.

Acentenin taniminda da yer alan gergek ve tiizel kisilerin acente olabilmeleri
icin sahip olmalar gereken hususlar agagida siralanmistir:®

Gergek kisilerin acente olabilmeleri igin:

. Tiirkiye’de yerlesik olmalari,
. En az lise veya dengi okul mezunu olmalari,
. Emniyeti suistimal, dolandiricilik, karsiliksiz ¢ek kesidesi, hirsizhik,

zimmet ihtilas, riigvet, sahtekarlik gibi yliz kizartici suglardan mahkum
olmadigina dair belge,
. Acenteler ile bunlarin yaninda ¢aliganlara yetkilerini belirten kimlik

verilmesi ve kimliksiz galisilamayacagi,

2 Sigorta Temel Bilgileri, a. g. e. 5 . A:2-3

* Timur, a. g. e.s. 132

* Alaattin Biiytikkaya, Sigortacilikta Pazarlama Teknigi, (Pazarlama Dergisi, say1:1, Mart 1984)s . 18
5 Aktag, a. g.e.s.90

6 Reyegan Kender,” Tiirkiye’de Hususi Sigorta Hukuku™. (Filiz Kitapevi. istanbul 1995) s . 99
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Aracilar  invanlarimi  aracihk  islevlerini  gizleyecek  bigimde
kullanamayacak,
Sigortacilikla bagdasmayan bir isle mesgul olmalari, 6rnegin ipragaz
bayi veya konfeksiyon iireten gergek Kisiler,
Noter tastikli yetkili imza sirkiileri,
iflas etmedigine ve konkordato ilan edilmedigine dair belge temin

etmelidirler.

Tiizel kigilerin Acente olabilmeleri igin:

Tiizel kisinin yalmz sigorta acenteligini yapacagini belirten ana
so6zlesmenin yayinlandig: Ticaret Sicili Gazetesi,

Ana sozlesmede ve noterden onaylh yetkili imza sirkiilerinde belirten
Sirketi yonetimde temsile yetkili kisilerin 1. Madde bendinde agiklanan
Cumbhuriyet savciligi belgeleri,

Sirketin iflas etmedigine ve konkordato ilan edilmedigine iligkin icra
hakimligi veya Ticaret sicili memurlugundan alinacak belge,

Sirket ortaklarinin ve yonetimde firmay: temsile yetkili kigilerin
ikametgah belgeleri ile niifus hiiviyet suretleri,

Sirketin yetkili imza sirkiileri temin edilmelidir.

Gergek ve tiizel kigilerin yukarida belirtilen hususlara sahip olmalarimin yaninda,

asagida belirtilen gergek ve tiizel kisiler acente olamaz:

Sigorta ve reasiirans sirketlerinin y6netim ve denetim kurulu tiyeleri ile
bu sirketlerde herhangi bir sekilde istihdam edilenler,
Sigorta eksperligi yapanlar, '

Sigortacilikta bagdagmayan bir isle istigal edenler,

olarak siralamak miimkiindiir.
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1.1. ACENTE CESITLERI

T.T.K. (m. 116-134) acenteligi, arac1 acentelik ve stzlesme yapma yetkisine
sahip acentelik olmak iizere iki ayr1 grupta tammlanmaktadir. Sigortacilik sektériinde,
sozlesme yapma yetkisine sahip acente (A) Acentesi, aracit acente de (B) Acentesi
olarak ifade edilmektedir.”

(A)Acenteleri, sigorta sirketinden aldigi yetkilere ve her yil taraflarina
gonderilen sigorta kabul hadleri hakkindaki genel hiikiimlere uygun olarak polige
diizenleyen, diizenledikleri ve iptal ettikleri polige, polige eki, tecdit ve temditnameleri
rejistro (polige kayit defteri) denilen resmi defterlere kaydederek aylik iiretimleriyle
ilgili gider vergilerini maliyeye, yangin sigorta vergilerini ilgili belediyelere yatirdiklan
miktar1 gosteren makbuzlar sirkete génderen acentelerdir. |

(B) Acenteleri, sigorta sirketince verilen yetkiye ve  imzaladiklan
sozlesmeye dayanarak sigorta sirketine teklif intikal ettiren ve Kkarsihiginda
komisyon alan gergek veya tiizel kisilerdir.}

(A) ve (B) Acentelerini tamimladiktan sonra, aralarindaki farklari siralayacak
olursak:

(A) Acentelerinin sirketten aldig1 yetkilere ve girket tarafindan her yil
gonderilen sigorta kabul hadleri ve riziko kabul yo6netmeligi hakkindaki genelge
hiikiimlerine gére: polige tanzim etmesi, rejistro kaydi tutulmasi, gider vergisi, yangin
sigorta vergisi ve garanti fonunu Odemeleri, (B) Acentelerine goére daha yiiksek
komisyon almalari, (B) Acenteleri ile aralarindaki farkli olan yonlerini olusturmaktadir.

(A)Acenteleri faaliyet gosterdikleri . bolgenin noterligince onaylanan
rejistro defterini tutarlar. Ayrica kurulus tarihinden ilgili vergi dairesine bagvurarak
gider vergisi miikellefiyetlerini tesis ederler. Acente aylik {iretimine ait gider vergisini
tiretimi takip eden ayin on besinci giinii aksamina kadar vergi dairesine dder ve 6deme

makbuzunun bir suretini de sigorta sirketine intikal ettirir.”

” Halk Sigorta Egitim Kitab1, a. g. e.s . 9
¥ Sigorta Temel Bilgileri, a. g. e. s . A2
? Halk Sigorta Egitim Kitab1, a. g. e. 5.9
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Sigorta sirketleri acente kanaliyla satilan poligeden acenteyc kanunen tespit

edilen oranlarda ve gergeklestirdigi satis iizerinden komisyon verirler.
Bu sistemde asagida verilen acenteler yer almaktadir:

1.1.1. Genel Acenteler

Giderek sayilart azalmasina ragmen halen uygulamasina rastlanilan genel
acentelik tayin edildigi bolgede her yoniiyle bir sigorta sirketini temsil etme hakkina
sahiptir. Bu statideki bir acentenin bagka bir sigorta sirketiylecalismamasimakarsilik,
sigorta sirketi de o bolgede bagka acente tayin etme hakkini kullanmamaktadir.'®

Sigorta sirketi, istihsalle ilgili tim hak ve yetkilerini bu acenteye devreder.
Genel acente sistemi o bolgedeki potansiyelin verimli kullanilabilecegi olgiide saghkh

olarak y{iriir.

1.1.2.Full Time (Profesyonel) Acente

Sigortaciliktan bagka bir igle ugrasmayan acente tiirleridir. Genellikle mesleki
bilgileri, meslekte bulunma siireleri ve irettikleri portfoy dikkate alinarak yetkileri
belirleme yoluna gidilir. Ulkemizde (A) acenteleri olarak adlandirilan bu acenteler,
polige kesme yetkisine sahiptir. Sigorta sirketleri i¢in bu acenteleri yayabilmek idealdir.
Profesyonel galisma i¢inde olduklarindan dolay1 sigorta bilincinin yayilmasi konusunda

olduk¢a 6nemli bir yere sahiptirler.

1.1.3.Bankalar ve Diger Finansman Kuruluslar

Banka ve diger finansman kuruluslan siirekli misteri iligkileri igerisinde
olmalar1 dolayisiyla sigorta poligesini satma ihtimalleri doyurucu boyutlara ulagabilir.
Tiirkiye’de diger iilkelerden farkli olarak bankalar, sigorta sirketlerini kontrol altina
almiglardir. Bunun nedenleri: kurucu miiessese olmalarinin yaninda .polige liretme
Ozelliklerinden kaynaklanmaktadir. Banka subeleri ayni zamanda ilgili sigorta sirketinin

acenteligini yiiklenmis durumdadiriar."

'* Aktas, a. g. €. 5. 99
" Aynt,s. 101
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Ulkemizde ve diinyada bankacihik sektoriiniin konumuna bakildiginda aymi
nedenlerden dolay: sigortaciliga benzer sekilde bir gelisme ile karsi karsiya kaldigi
gortilmektedir. Bankacilik alaninda bu geligsmeler ve olugan yeni iiriinler sigortacilik ile
olan bagin ve iligkilerin artmasini saglamistir. Bu duruma somut birka¢ ornek vermek
gerekirse: Ulkemizde son yillarda biiyiik bir boslugu dolduran bireysel kredi
islemlerinde, eger araba kredisi verilmis ise bankalar zorunlu trafik sigortasina ilaveten
ferdi kaza sigortasi ve kasko sigortasi yapilmasini da istemektedirler. Ay sekilde
bireysel miisterisine konut kredisi agan bir bankada bilinen nedenlerden 6tiirii
miisterisinden konut paket sigortasimi ve kredi tutari belirlenen bir meblag: asiyorsa
hayat sigortast da yaptirmasimi istemektedirler. '* Fakat bazen teknik bilgiden yoksun
banka personeli tarafindan yapilan bu sigortalama sekli, kredi alan kisi agisindan bosa
verilmis para olarak goriilmekte, sigortacithgin gelismesi agisindan da bir noktada engel

teskil etmektedir.

1.1.4. Bityiik Isletmeler
Yurt iginde veya bazen de subeleri ile yurt disinda 6rgiitlenmis biiyiik sirketler,
kendi gruplarimin sigorta islerini kendi sigorta servisleri vasitasiyla yapmaktadirlar.”
Ozellikle tilkemizde bu tiir uygulamalar gittikce artmaktadir. Biiyiik isletmeler,
sigorta iglemlerini ya kendi sigorta servisini kurarak ya da bir sirketin acenteligini alarak
islemlerini yapmaktadirlar. Biiyiik isletmeler birden fazla sigorta sirketinin écenteligini
alabildigi de goriilmektedir. Bu da sirketler arasindan fiyat ve sartlar agisindan rekabet

ortami dogurmaktadir.

1.1.5.Part Time Acenteler
Bu tip acenteler, full time acentelerin aksine, diger bagka islerinin yaninda
sigortacilikla da ugrasmaktadirlar. Daha ziyade, muhasebecilik, oto galericiligi, yedek

par¢acilik ve seyahat acenteligi yapanlar sigortacili1 ek is olarak yapmaktadirlar.

"2 Bankacilik ve Sigortacilik Sektorleri Arasindaki Rekabet Kosullar Uzerine Bir Galisma, ( Reastiror
Dergisi, say1: 16, Nisan 1995)s. 18

13 Kemal Cigek, Turkiye’de Sigorta Sirketlerinde Satis Teskilatlanmasi ve Teskilatlanmayi Etkileyen
Faktorler, ( Marmara Universitesi Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisii, Yayinlanmamis Yiiksek lisans
tezi, istanbul 1993 )s. 31
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Miisteriye daha rahat ulagabildikleri i¢in olduk¢a basarili olabilmektedirler. Part time
acentenin bu yararli yonlerine karsin, sigortaliy1 dogruda sigorta sirketiyle kars1 karsiya

biraktigi i¢in sigortaliin haklarini savunabilecek bir merci kalmamaktadir.

1.1.6.Kuliip, Kooperatif Gibi Cok Sayida Uyeli Kurumlar
Sosyal faaliyetler ig¢in kurulmus ve bir takim spor kuliipleri ile kooperatiflerin
kendi iiyeleri igin acentelik almalari sonucu ortaya g¢ikan acente tiirleridir. Genis tabanl

bir kesime hizmet vermesi ve herkese ulasimin kolay olmasi avantaj saglamaktadir."

1.2.  ACENTENIN YETKILERI

Acentenin yetkileri kanunlar ve sozlesme sartlari ile sinirlidir. Buna gore acente,
vekaletname ve sozlegsme ile verilen yetkilerini ticaret siciline tescil ve ilan ettirmek
zorundadir. Acenteye sozlesme ile sigorta tekliflerini kabul etme, sigorta sozlesmesi
yapma, polige ve zeyilname verme yetkisi taninabilir. (T.T.K.m.121)

Acente aracilik ettigi veya yaptigi mukaveleler ile ilgili ihbar, ihtar ve protesto
¢ekmeye ve almaya, davali ve davaci olmaya yetkilidir. (T.T.K.m.119) Acente tek
tarafli irade beyamyla sigortacinin sorumlulugu ve tazmin yikiimliiliigiinii azaltacak
veya tamamen kaldiracak gerekli ihbarlarda bulunabilecektir. Ayrica acente, sigorta
ettiren veya sigortali tarafinda, hatta sigorta girketine dava agma hakkina haiz igiincii
sahislarin ihbar ve ihtarlarini da almaya yetkilidir. Yargitay’in bu konudaki kararina
gére davali olabilirler, fakat sorumluluk acentenin tizerinde degil temsil ettigi sigorta
sirketi {izerinde ve alinan karar temsil ettikleri girketi baglar.'”

Sigorta ve reasiirans aracilari hakkindaki yonetmeligin 25. Maddesine gore
sigorta aracilar sigorta sirketleri adina her ne suretle olursa olsun sigorta tazminat1 veya
tazminata iligkin hasar 6demesinde bulunamaz. Bu maddenin gerekgesi acentenin hasar
O6demek i¢in tutacagi paray: sirkete ulastirmak olarak diigiinebilirse de bu hiikmiim

uygulamasi oldukg¢a zordur.

"f Erim,a.g.e..s.27 )
'* Uygulama esaslars. (Giines sigorta Yaymlar, istanbul 1993) s . 40
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1.3.ACENTENIN HAKLARI

1.3.1. Acentelik Sozlesmesi Siiresi i¢inde

Acentenin s6zlesme siiresi i¢indeki haklar1 T.T.K. m. 127-132’de diizenlenmistir.

1.3.1.1. Normal Masraflarin Tanzimi:

T.T.K. m. 127°ye gore: “Normal masraflar acente isletmesinin masraflar olup
acente bunu sigortalidan aldig: iicretlerle karsilar. Telefon, seyahat ve kira masraflar
acentenin normal masraflari arasinda yer alir. Masraflarin normal olup olmadig: her
olayda ayr ayn ele alinmalidir. Ancak sigortalinin talimati ile veya vekaleti olmaksizin
yapilan masraflar: 6rnegin, giimriik ve nakliye masraflar acentenin normal masraflar
iginde yer alir.”

Sigorta acenteleri yonetmeliginin 21. Maddesine gore: “ilk olarak ise baglayan
veya bir yil ve daha uzun siire faaliyetlerine ara veren sigorta acentelerine bir defaya
mahsus olmak iizere ilgili sigorta sirketince belge karsilhiginda Gdenecek kurulus
masraflarinin oran veya miktari sigorta sirketince serbestge belirlenir.”

1.3.1.2. Hapis Hakki1:

T.T.K. m. 132’°de bu hak diizenlenmistir. Madde metnine gore: “Acente,
sigortalisindan alacaklarinin hepsini tahsil ederek, gerek kendi hesabina, gerek Ugiincii
bir kisinin hesabina menkul seyler ve kiymetli evrak ile tasarruf edebildi ise iizerinde
hapis hakk: vardir.”'®

1.3.1.3. Ucret — Komisyon Hakki:

Sigorta acenteleri bakimindan en Onemli hak komisyon hakkidir. Acenteler
gerceklestirdikleri sigorta sdzlegmeleri icin belirli bir ticrete(komisyon) hak kazanirlar.
Acentenin haklart T.T.K. m. 127 ve onu takip eden maddelerde diizenlenmistir. 128.
Maddeye goére “Acente fiilen aracilikta bulundugu veya aracilikta bulunmakla beraber
bolgesi igindeki sahislarla sigortalisi arasinda dogrudan dogruya yapilan muamelelerden
dolay1 bir ticret isteme hakkina sahiptir. Sigortali dogrudan dogruya yaptig1 muameleleri

acenteye bildirmeye borgludur.”

' Reyegan Kender, “Sigorta Acentelerinin Haklan”, Sigorta Hukuku Dergisi ( yil:1998 )s . 114
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Acentenin komisyona hak kazanma zamami m. 129°da soyle diizenlenmistir:
“Acente, sdzlesmenin yapildig: tarihte, s6zlesmede belirtilen bir hizmetin satilmas ile
licrete hak kazanir. S6zlesme kisim kisim yerine getirilecekse acente, yerine getirildigi
veya yerine getirilmesi gerektigi nispette iicrete hak kazanir.”’

Ulkemizde sigorta acentelerine verilecek komisyon oranlart mevcut mevzuat
hiikimleri gergevesinde, Tiirkiye Sigorta ve Reasiirans Sirketleri Birliginin de goriisii
alinarak Hazine Mﬁstesarllgmca belirlenmektedir. Bu dogrultuda, écentelere verilecek
komisyonlara iligkin hiikiimler 7397 sayili Sigorta Murakabe Kanununun 26.
Maddesine dayamlarak ¢ikartilan sigorta acenteleri yonetmeliginde yer almaktadir.
Ancak, s6z konusu madde Anayasa Mahkemesinin 7/5/1997 giin ve 1997/47 sayih
karariyla iptal edildiginden acente komisyonlarinin belirlenmesi konusunda tereddiitler
ortaya gikmigtir.

Gegmis yillarda Tiirk sigorta sektoriiniin yeterince gelismemis olmasi devletin
sektore miidahalesini kaginilmaz kilmig, ancak serbest rekabet sartlarinin olugmasi ile
birlikte, sektor iizerindeki miidahalenin en aza indirgenmesi amaciyla ilk adim olarak
tedrici bigimde serbest tasrife rejimine gecilmigtir. Acente komisyonlarinin serbestge
belirlenmesi de bu yénde atilacak ikinci bir adim olarak diisiiniilebilir. Serbest tarife
rejimine gecilmesi ile birlikte, sigortacilik sektoriinde yasanan karmasa zaman iginde
yavaslamlstlr.18

Anayasa mahkemesi ilgili kanun maddesini iptal ettikten sonra, acente
komisyonlarinin Hazine kontroliinden ¢gikmasi ile ilk kez bir sigorta sirketi acentelerine
ddenecek komisyon oranlarimi arttirdigini agiklamigtir. Bu sigorta sirketi, sirketinin
piyasa ihtiyaclarii da g6z Oniine alarak, kasko, deprem, kar kaybi ve insaat
sigortalarinda da komisyonlarini ciddi bir bigimde arttiracaklarimi bildirmislerdir. Bu
sigorta girketi kasko komisyon oraninin tavanini yiizde 40 olarak tespit etmis ve mevcut
acentelerinin yiizde 50’sinin bu tavan komisyonuna ulasabilecegini ifade etmistir.l9

Tarife rejiminden serbest tarife rejimine gegildikten sonra siirekli diisen sigorta

fiyatlarinin olumsuz sonuglar vermesi ile sigorta girketleri, misterinin fiyat baskisina

'* Reyegan Kender, Sigorta Acentelerinin Haklari, ( Sigorta Hukuku Dergisi, y1l:1998 ) s . 114

'”Kender, (1995), a. g. e.. s . 85

'® Serbest Rekabet Haksiz Rekabete Doniigmemeli, Sigortaci Dergisi, ( 1-15/Eyliil/1998,y1l: 14,

sayr: 185)s. 15

1% Acente Komisyon Oranlarimizi Arttirdik, Sigortaci Dergisi, ( 1-15/Eylitl/1998, yil: 14, sayi: 185)s. 14



86
karsin, acentenin yiiksek komisyon, sermayedarin da teknik kar beklentisi ile sigorta
prim fiyatlarim reel anlamda yukari gekmeleri beklenmektedir?®

Sigorta acentelerine bir takvim yili i¢inde hayat dis1 sigortalardan sagladiklar
cari yil net prim istihsaline bir 6nceki yil prim rezervinin ilavesi suretiyle bulunan
toplam ile (toplam gelir) cari yil komisyonu, cari yil 6denen hasar toplami (toplam
gider) arasindaki olumlu farkin yiizde 15’ini agmayacak sekilde tegvik komisyonu

ddenebilir.!

1.3.2. Acentelik Sézlesmesinin Sona Ermesinde:

1.3.2.1. Acentelik Sozlesmesinin Sona Ermesi Halleri:

Acentelik s6zlesmesinin sona ermesi hallerini siralayacak olursak:

e Acentelik sozlegsmesi siireli ise bu siirenin bitmesi ile son bulur,

e Hakli sebeplerin varhigi halinde s6zlesme ister siireli, ister siiresiz olsun
her zaman feshedilebilir,

e Muayyen olmayan bir miiddet igin yapilan acentelik sozlesmesini
taraflardan her biri ii¢ ay 6nce ihbar etmek sarti ile feshedebilirler,

e Isletme sahibinin veya acentenin iflasi, 6liimii veya hacir altina alinmasi
halinde Borglar Kanununun 397. Maddesi tatbik olunur. Ani esas itibari
ile s6zlesmede aksine hiikiim yoksa, sozlesme sona erer.

1.3.2.2. Acentenin sdzlesme sona erdikten sonraki haklari:

Bu konu T.T.K. m. 134°de diizenlenmis bulunmaktadir. Bu madde hiikkmiinde
iki ayr1 hak gosterilmisgtir:

Madde 134/1’e gore: Miihim bir sebep olmadan ve ii¢ aylik ihbar miiddetine
riayet etmeksizin s6zlesmeyi fesheden taraf, baglanmis islerin tamamlanmamasi
yiiziinden diger tarafin ugradifi zaran1 tanzim edecegi hiikkmiidiir. Bu hiikmiin

agiklanmasinda 6nemli olan husus “baglanmis iglerden” ne anlagilmasi gerektigidir.

2 piyatlar Yikseliyor, Sigortaci Dergisi, ( 1-15/Aralik/1998, yil: 14, sayr: 191)s. 17
2 Kender, (1998),a. g.e..s. 116



87

Yukarida yer alan agiklamalara gore bundan, sozlesmenin akdedilip ekonomik
sonuglarin elde edilmesine baglandigini anlamak gerekmektedir.

Madde 134/2’ye gore: Miivekkilin veya acentenin iflas veya 6liimii yahut hacir

altina alinmasi sebebiyle acentelik mukavelesi sona ererse iglerin tamamen goriilmesi

halinde acenteye verilmesi gereken iicret miktarina nispetle tayin olunacak miinasip bir

tazminat acenteye yahut yukaridaki hallere gére onun yerine gegenlere verilir.

1.3.3. Acentenin Portfoy Hakk:

Sigorta acentesi, yaptig1 ¢alismalar ile sigorta sirketine bir miisteri toplulugu
kazandirmaktadir. Bu nedenle, acentelik s6zlesmesi sona erdiginde, sirketin bu
miisterilerle iliskisi devam edecektir. Iste, acente sirkete kazandirdig miisteri grubu igin
sozlesmesi sona erdikten sonra sirketin bu miisteri grubundan tahsil edecegi primler goz
Onilinde tutularak hakkaniyete uygun tazminat talebi hakki tasinmaktadir ki, buna
portfoy hakk: denmektedir. Portfoy hakki veya miisteri tazminati acenteye T.T.K. m.
134’de ongoriilen tamamlanmamus isler sebebi ile degil, isletmeye kazandirdigi veya
cevresini geniglettigi miisteriler sebebi ile verilmektedir. Bu tazminatin kabuliinde

hakkaniyet prensibi hakim olmustur.”
1.4. ACENTENIN YUOKUMLULUKLERI

Acente i¢in sigorta sirketinin hak ve menfaatlerini koruyacak sekilde hareket
etme yiikiimliiliigii vardir. Bu nedenle su hususlan yerine getirmek zorundadirlar:
o Sozlesme ile Belirlenen Sartlara Uymak
Acente ¢alisma konusu, faaliyet belgesi, her tiirlii reklam ve ilanin basilmasi,
yapilacak tebligatlar, bagka sirketlerle is yapmak gibi konularda s6zlesme ile belirlenen
hususlara uymak zorundadir.
e Bilgi Vermek
Acente, yaptig1 sigorta sozlesmelerini, acentelik mukavelesinde tespit edilen

siire iginde ve belirlenen sekillere uygun olarak bildirecektir. Yalmz aracilik yapanlar

2 Ayni,s. 119
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ise tekliflerini elde ettikleri bilgilerle sirkete ulastlracaklardllr. Acente aldigs ihtar ve
ihbarlar: bildirmek, tanzim ve iptal olunan poligeler, tecditname ve zeyilname hakkinda
bilgi vermek zorundadir. Ayrica acente aracilikta bulundugu sigorta sozlesmeleri ile
ilgili her tiirlii ihtar, ihbar, protesto gibi sigortacinin hakkini koruyan beyanlar yapmak

ve bu konuda bilgi vermekle miikelleftir.

e Hasarin Tespitine Yardimci Olmak
Acente rizikonun gergeklestigini 6grendigi zaman durumu derhal bildirmek,
sirketin verecegi yamit ve talimatlar kendisine bildirilinceye kadar sirktin menfaatlerini
korumaya zararin azaltilmasimi saglayacak ve genislemesini onleyecek her tiirlii
tedbirleri almak zorundadir. Ayrica, sigorta sirketi tarafindan tayin edilecek eksperlerin
ve olayr aragtirmakla goérevli diger sahislarin islerini yapmalar i¢in gerekli her tiirlii
yardimi yapmakla yiikiimliidiir.
e Hasar Tazmin Etmek
Acenteye belli branslarda, belirli bir tutara kadar hasari tazmin etme yetkisi
verilebilir. Bu durumda acente gerekirse ve uygun goriiliirse eksper tayin edip,
sigortalinin zararim polige genel sartlarina gore 6demek zorundadir. Bu 6deme
yapilirken ti¢iincii sahuslara riicu imkani goz 6niine alinmali, sigorta sirketinin reasiirdrle
ihtilafa diismesine yol agabilecek durumlara neden olunmamalidir.
e Sir Muhafaza Etmek
Acente sirketle is iligkileri sirasinda 6grendigi gizli tutulmasi gerekli bilgileri her
ne suretle olursa olsun iigiincii sahislara agiklayamaz. Bu kural mukavelede belirlenen
hususlar iginde gegerlidir. Bu hiikiim acentelik siiresi ile sinirli degildir, acentelik sona
ersede gecerlidir.
o Police Verme Miikellefiyeti
T.T.K. m. 1267°de diizenlenmistir. Buna gore sigorta s6zlesmesi sigorta ettiren
veya onun temsilcisi ile yapilmig ise sézlesme tarihinden itibaren 24 saat iginde:
sozlesme bir tellal aracihigi ile yapilmis ise 10 giin iginde sigortaci poligeyi sigorta
ettirene vermek zorundadir. Aksi halde hem sigortaci hem de araci sorumlu otur.”?

e [stihsal Edilen Primlerin Zamaninda Sigorta Sirketine Iietilmesi

2 Sigorta Temel Bilgileri, ( Giines Sigorta Yaynlari, Istanbul 1992 ) s . 45
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Sigorta primlerinin pesin tahsili esastir. Primin taksitle ©denmesi
kararlagtinldiginda, taksitlerin miktari, kesin 6deme zamani ve vadesinde 6denmesinin
sonuglar1 polige ile birlikte yazili olarak sigorta ettirene bildirilir veya polige lizerine
yazilir,

Poligenin verilmesi sirasinda pesin olarak tahsil edilecek miktar, toplam
primin ylizde 25’den az olamaz, odenecek primin geri kalan kismi, pesinatin
d6denmesini izleyen aydan baglamak sart1 ile azami 5 ay igerisinde aylik esit taksitler
halinde tahsil edilir. Ancak, Miistesarlik, sigorta branglari itibari ile uygulanacak prim
tahsiline iligkin usul ve esaslarin taraflar arasinda serbestge belirlenebilecegine dair
diizenleme yapabilir.

Tekne, ugak ve lokomatif sigortalari, ingaat sigortalari, makine montaj sigortalari
ile zirai sigortalarda pesinat toplam prim tutarinin yiizde 25’den az olamaz, 6denecek
primin geri kalan kismu tekne, ugak, lokomatif ve zirai sigortalarda pesinatin 6dendigi
tarihten itibaren en gok 9 ay igerisinde tahsil edilir: ingaat ve montaj sigortalarinda bu
siire sigorta siiresinin ligte ikisi kadardir.

Sigorta acenteleri, bir hafta siiresince tahsil ettikleri primlerin komisyon ve ilgili
vergiler diigiildiikten sonra kalan kismini, en geg ertesi haftanin son ig giiniiniin bitimine
kadar sigorta girketine posta ¢eki, posta havalesi veya sirket adina agilmig bir banka
hesabina yatirmak suretiyle ya da diger yollarla intikal ettirmek zorundadirlar. Tahsil
edilen primlerden sigorta acentelerine 6denecek komisyonlarin mahsubuna iliskin usul
ve esaslar birlikge diizenlenir.**

e Defter Tutma Zorunlulugu

24/Ekim/1991 tarih ve 21031 sayili Resmi Gazetede yayinlanan sigorta ve
reasiirans aracilar1 hakkindaki yonetmeligin 16. Maddesine goére acenteler kanunen
tutulmasi zorunlu olan defterlerden bagka birbirini takip eden sayfa numaralari notercé
onaylanmig asagidaki defterleri tutmak zorundadirlar.

Denetim Defteri: Bu deftere, denetim organlar1 tarafindan yapilacak

denetimlerle ilgili tim tebligler kaydedilir.

2 Ahmet Ulger, Ozel Sigortaciitk Mevzuati, ( Yasa yaynlari, Istanbul 1997 )s . 188
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Polige Kayit Defteri: Bu deftere, sigorta teklifnamesinin tarihi, sigortalinin adi,

soyadi, adresi, polige ve belgenin numarasi, poligenin tanzim tarihi, sigortanin baslangig
ve bitis tarihi, rizikonun tiirii ve mevkii, prim ve ayrintisi kaydedilir.

Tahsilat Defteri: Bu deftere, her police ve ek belgeye ait primlerin hangi
tarihlerde tahsil edildigi, alinan pesinat ve senetler ile primi tahsil edilmeyerek sirkete
iade edilen polige ve ek belgeler kaydedilir. Bu defter acenteler tarafindan tutulur.
Defterin t')zellikleri‘ kurulun uygun goriisii alinarak birlik tarafindan tespit olunur.
Defterler her sigorta sirketi ve cesitli sigorta branslari i¢in tutulur. Kayitlara esas olan
belgeler muntazam bir sekilde 10 yil siire ile saklamr.?

e Bilgi Verilmesi ve Ibraz Miikellefiyeti

Sigorta acenteleri kendilerini teftis ve murakabeye gelecek murakabe
kurulunun  denetim uzmanlarinin  ¢aligmalar1  sirasinda  gereken  kolayligi
gostereceklerdir. Ayrnica gerekli biitiin kayit, defter ve belgeleri incelemeye hazir
bulunduracaklardir.(S.M.K. m. 32)

e Diger Miikellefiyetler
Sigorta ve reasiirans araciligi hizmeti yapanlar, mevzuat esaslarina uygun
faaliyette bulunmak, sigortalinin hak ve menfaatierini tehlikeye koyabilecek
hareketlerden kaginmak, sigortaciligin icaplarina ve iyi niyet kurallarina uygun hareket
etmek, sigorta tazminatlarinin Gdenmesine yardimeci olmak zorundadir.?® ( Sigorta ve
Reasiirans Aracilarnn Hakkindaki Yo6netmelik madde 25) '

1.5. ACENTENIN SORUMLULUGU

Acenteler liglincii kisilere ve sigortalilarina kars1 genel hukuk hiikiimlerine gore
sorumludur. Sigorta sirketlerine karsi sorumluluklari ise acentelik sozlesmesi, sigorta
murakabe kanunu ve yonetmelik hiikiimleri ile ticaret kanununa gore sorumludur.
Sozlesme yetkisine sahip olan acentelerin sigorta sézlesmeleri yapilirken su o6zelliklere

dikkat etmeleri gerekmektedir.*’

% Sigorta Temel Bilgileri, a. g. e..s. A: 6
% Ulger, a. g. e..s. 104 ‘
%7 Haydar Arseven,. Sigorta Hukuku, (istanbul 1990) s . 49
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. Acente sigorta ettirene yardimei olacak, teklifname de yer alan sorular
hakkinda agiklamada bulunacak ve ne sekilde yanitlanacagi hususunda bilgi verecektir.
Acente bu sorular sigorta ettirene yanlis agiklayarak onun hatali yanitlamasina sebep
olmus ise artik sigorta ettirenin kusuru sz konusu olmaz, acentenin sorumlulugu vardir.

o Acente sirketi temsilen sigorta s6zlesmesi yaparken sirketin acentelere
gonderecegi her tiirli talimata uygun hareket edecek ve belirtilen limitleri agmayacaktir.
Yalniz aracilik yapan acenteler ise teklifnamc,. hazirladiktan sonra bunun en kisa
zamanda sirkete gondererek poligenin diizenlenmesi ve sigortaliya verilmesi ile
sorumludur.

. Sigortalimin kusuruna acentenin fiili sebep olmus ise sigortaci
sorumludur. Acente tarafindan yapilan bir beyanin yanlis oldugu ancak su halde ileri
stiriilebilir. Eger bu yanhslik sigorta ettirenin derhal gorebilecegi sekilde agik veya
sigorta ettirenin aksine inanmakta kusuru var ise, acente sorumluluktan kurtulur.

. Acente yalmzca sigorta mukavelelerinin yapilmasi sirasinda degil sigorta
mukavelesinin yiiriirlilkte oldugu siire iginde de sigortacinin vekili olarak bazi
yiikiimliiliiklerini yerine getirmek zorundadir. Ornegin sigorta edilen rizikonun
agirlastigun 6grendigi zaman durumu derhal sigorta sirketine ihbar etmesi, sigorta
sirketinin kabul beyanin, gereken tebligati en kisa zamanda sigortaliya iletmesi gerekir.

. Eger bir acente sigorta sozlesmesinin yapilmasi ve devami sirasinda
kendine diisen gorevlerin yerine getirilmesi sirasinda kusurlu hareketi ile sigortalinin
zararina sebebiyet vermis ise bu zarardan sigorta girketi sorumlu olup acenteye

bagvurmak (riicu etmek) hakkina sahiptir.?®
1.6.ACENTELIK MUKAVELESININ SONA ERDIRILMESI

T.T.K.’nun 137.maddesinde acenteligin sona erme halleri diizenlenmistir.
Acentelik mukavelesi belirli bir siire i¢in diizenlenmis ise bu siirenin bitimi ile s6zlegsme
kendiliginden sona erer. Ancak, hakh sebeblerin varli1 halinde, sozlesmedeki siireyi

beklemeksizin de aralarindaki acentelik sdzlesmesi feshedilebilir. Bu hal belirsiz siireli

3 Aynys. 55
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‘sozlesmeler iginde gegerlidir. Hakl bir sebeb ileri siirmek suretiyle acentelik s6zlesmesi
feshedilebilir. Acentelik s6zlesmesinin feshi i¢in ileri siirebilecegi halleri:

o Faaliyette bulunma ehliyetini kaybetmesi, tiizel veya gergek kisi olan

acentenin iflas veya haciz altina alinmasi da acentelik s6zlesmesinin son bulma

sebebidir.

. Mukavelede  kararlastirtitmis  hususlara  uyulmamasi,  haksiz
muamelelerde bulunulmasi,

e  Sigorta sirketinin, acenteye karsi haysiyet ve serefi ihlal edici
hareketlerde k(l)xlunmasg

. Acentenin faaliyet konusuna dahil olan isleri sigortacinin yerine
getirmekten kaginmast,

Sigorta sirketi tarafindan hakh sebep olarak ileri siiriilebilecek hallerde su sekilde

siralanabilir: |

o Acentenin hal ve hareketleriyle sirketi zarara sokmasi, acentenin isin
gerektirdigi ehliyet ve basireti gostermemesi, 6rnegin hesaplan veya nezninde toplanan

paralari veya bilgileri sirkete gondermemesi veya bunlari ifade esasli bir tarzda

geciktirmesi,
. Acentenin sagladigi is hacminin yetersiz olmasi,
o Acentenin haksiz rekabet yasagina uymamasi,
o Acentenin mukavelede belirlenen sartlara uymamasi,
. Acente veya sigorta sirketinin gorevlerinin yerine getirmemeleri ve

sozlesmeye aykin hareketlerinin mevcudiyeti halinde hakl taraf acentelik s6zlesmesini
feshedebilir.

Haklt bir nedene dayanmaksizin: miiddetli sozlesmelerde siire sonunda,
miiddetsiz s6zlesmelerde ise taraflardan birinin ii¢ ay evvelinden bir fesih ihbarinda
bulunmasiyla sozlesme feshedilebilir. Hakli sebeplerin varlig1 ve s6zlesmeye aykirihik
halinde ii¢ aylik feshi ihbar siiresine uyma mecburiyeti yoktur. Acente ve sigorta
sirketinin son bulmasi, iflasi veya haciz altina alinmasinda acentelik s6zlesmesinin fesih

nedenidir.?’

» Aynt, s . 64
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2. SIGORTA SEKTORUNUN GELiISMESINDE ACENTELERIN
ONEMi

Sigorta konusunda eksik ve yanlig bilgiye sahip olan bir acente, hasarlarin
o6denmemesine veya eksik Gdenmesine sebep olarak, sigortaya karsi giivensizlik
dogurabilecektir. Sonug olarak sigortanin tabana yayilmasini engelleyen bir sektor
olusmaktadir,

Acentelerin pazarlama siireci iginde, diiriistliik ve rizikoya en uygun teminatin
verilmesinin yant sira bazi alt yapi problemlerinin de giderilmesi gerekir:30

. Misyon ve Amag: Acentenin misyonu, miisterisinin refahinin devam
etmesi igin rizikoya ve ihtiyaca en uygun teminati sunmaktir. Bunun neticesinde,
dengeli bir portfoy olusturmak, sigortaliya en iyi hizmeti goétiirmek, portfSyiinii
gelistirerek tatminkar bir kar saglamak, acentenin amaglar arasinda yer alir.

. Cevresel Faktorleri Géz Oniine Almak: Acente, toplumun yapisini,
gelisimini, kendisiyle ilgili kanun ve y6netmelikleri (meVzuatl) teknolojiyi, rakiplerinin
durumunu takip etmek zorundadir.

o Pazann Tanimak: Acente mevcut durumunu, pazarlama amaglarini ve
hedef pazarini tespit etmelidir. |

. Mesleki Bilgi Sahibi Olmak: Acente, sigorta teminatlarini ¢ok iyi bilmeli,
cok iyi tanitmali, rizikoya en uygun teminati1 vermeli (verilmesi igin ¢alismali), zorunlu
sigortalarin uygulanmasi igin azami gayreti gdstermeli, yeni iiriinleri tanitmali ve
muhtemel yeni iirlinleri tespit etmelidir.

. Fiyatin Dogru Saptanmasina Katkida Bulunmak: Acente, riskin gergek
fiyatinin tespit edilmesi ve en dogru fiyatin uygulanmasi igin, teklifnameleri eksiksiz bir
sekilde doldurmahdir. Serbest tarifenin, “fiyatlarin diigiiriilmesi” seklinde algilanmasi,
acenteleri olumsuz y6nde etkilemis, portfoy ve komisyon azalmalarina neden olmustur.

. Sigortanin  Yayginlagtirilmasi: Sigortanin tabana yayilmasi, sigorta
bilincinin yerlesmesi igin, sigortay1 tamitici ve polige tutundurmaya yonelik faaliyetlerde

sigorta sirketleri acentelerine destek olmalidir. Bu konuda yapilacak ¢alismalar,

* Tiglin Erk,” Sigorta Yonetim Sireci Iginde Pazarlama Birimleri ve Acentenin Onemi™. Sigorta
Diinyasi, (Ekim 1993, sayr: 461 )s". 29
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acentelerin pazarlama programlarina temel tegkil edecek ve acenteler kisisel satislarini

gelistirebileceklerdir.

2. SIGORTA SiRKETi ve ACENTELERIN ORTAK PAZARLAMA
FAALIYETLERI

Acenteler, miisterisinin Oniinde sigorta sirketini, sigorta sirketinin 6niinde ise
miisterisinin ihtiyaglarim belirleyip haklarini savunmakta, bdylece ikisinin arasinda en
iyi diyalogu kurmaya ¢aligmaktadirlar. Bunu da, ancak mesleki bilgisini miisterisinin
goziinde sahip oldugu giivenilirligini arttirarak saglayabilirler. Miisterinin genelde
sigorta konusunda ya hig, ya da ¢ok az bilgisi vardir. Miisteriyi sigorta konusunda
bilinglendirecek, sigorta ihtiyacimin var olduguna inandiracak ve sonunda da
sigortalayacak olan acentelerdir. Acenteler bunu, ancak mesleki bilgi ve deneyimleri
sonucu, sigortalanabilir kitle lizerinde giiveninirlik o6zelligi saglayabilmeleri ile
bagarabilirler.

IIk miisteri ziyareti ve ilk poligenin yazilmasiyla baslayan hizmet zincirinin
devamh olmasi dolayisiyla miisteri, belki de sigorta sirketine hig gitmeyecek, orada
caligmalan hi¢ gérmeyecektir. Acente burada, “sigorta danigmanlig1” goérevini dogal
olarak iistlenmekte ve sigortali her hangi bir problem ortaya ¢iktifinda direkt olarak
acenteyi muhatabi olarak gormektedir. Onun i¢in, miisterinin goziinde, sigorta sirketi
acente olmaktadir.

Baslangicta miigteri istek ve ihtiyaglari iizerinde 6zenle ¢alhisarak ihtiyaglara tam

anlamiyla yanit veren polige diizenlemesi ile hem miisteri tatmin edilir, hem de bir hasar
| olusmasi durumunda, hasarin tam olarak ve zamaninda 6denmesi acenteye, sigorta
sirketine, dogal olarak ta sigorta sektoriine duyulan giiveni saglamlagtirir.

Acente sigorta sirketi birbirini tamamlayan vazgegilmez iki unsurdur. Hatah
acente se¢imi yalnizca o sigorta sirketine olan pfestiji sarsmakla kalmayip, lretimi
diisiirmekte ve gerek diger acenteleri gerekse tiim sigqrta sektdriinii arzu edilmeyen bir
durumla karsi karsiya birakmaktadir. Burada sigorta sirketine diisen en 6nemli gorev ,

¢ok titiz bir acente se¢imi yapmasidir. Acenteler, insan iligkilerinde uzman olmasalar
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bile, miisterinin 6niinde gerek kendi Kkisiligi, gerek sigortacilik konusunda giiven
yaratmali1 ve pazarlamada miigteri tatminini esas almalidir. Sigorta sirketleri, kendilerine
yapilan acentelik miiracaatlarim bu konular goéz Sniine alarak tekrar tekrar incelemeli,
vakit gecirmeden, “ideal acente nasil olmali” ¢alismalarina baslayip, hizla
sonuglandirmalidirlar.

Her hangi bir 6zel/tiizel kisi acentelie kabul edildikten sonra, sigorta sirketi
kendi prensiplerini aktararak yeni acenteyi sigorta konusunda bilinglendirmelidir.
Acenteye, yalniz fiyat verme konusunda degil, ayn1 zamanda her bransta teminatin en
ince noktalarina kadar bilinglendirerek, acenteyi miisterinin karsisina en iyi donanimli
sekilde ¢ikacak hale getirmeli ve sektordeki yenilikler vakit gegirilmeden kendisine
aktartlmahdir,

Acente miigteri ihtiyaclarini/isteklerini sigorta sirketine aktarabildigi oranda,
sigorta miigteri temsilciligi gérevini yerine getirerek basanili olacaktir. Ciinkii, sigorta
sirketi de bu istekler, ihtiyaglar dogrultusunda en uygun poligeyi hazirlayarak toplumun
hizmetine sunacaktir. Sigorta sirketi ve acente poligenin istenen yer ve zamanda
miisterinin elinde olmasim saglamal ve aym sekilde, fiyat konusunda genelde tarifeye
sadik kalimirsa da ¢ok 6zel hallerde, 6zel fiyatin gikarilmas: ile miigterinin memnun
edilmesi saglanabilir.

Sigorta sirketi ve acente dayanisma icinde omuz omuza vererek pazarlama
konusunda ortak bir faaliyete girisirlerse elde edilen sonug her bakimdan memnunluk
verici olacaktir. Asagidaki Tablo9’da ortak bir pazarlama faaliyetinde sigorta sirketi ile

acenteye diigen gorevler gosterilmigtir.
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Tablo 9: Sigorta Sirketi ile Acenteye Diisen Gorevler

PAZARLAMA ACENTE SIGORTA SIRKETI
KARISIMI
MAMUL Miisterinin  ihtiyaglarimi  tam|Pazarin ihtiyag duydugu yeni
(POLICE) olarak karsilayacak en kapsamli|policeler, yeni sigorta paketleri

ve en uygun poli¢eyi saptamak

gelistirmek, uygulamaya koymak

FIYAT Tarife fiyatlarnm en dogru|Ozel hallerde, yeni fiyat
bigimde uygulamak cikartilarak  miisterilere  6zel
hizmet gotiiriilmesi
TANITIM -Kisisel tanmitim(yiiz yiize satig) [ Kitle tanitimu (TV., basin, vb.)
-Yoresel tanitim
YER Hazirlanan poligelerin istenen yer ve zamanda miisterinin elinde
(DAGITIM) | Bulunmasin saglamak '

Sigorta sektoriinde Acente ve Sigorta Sirketi arasindaki Bilgi Akisi su sekilde
gerceklesir: (Sekil 7)

$ekﬂ_1:_Sngm_S_'gketi ile Acente Ar;

_PAZAR
(MUSTERILER)

Istekler ve

ihtiyaglarin

belirlenmesi
SIGORTA
ACENTESI

—

Ihtiyaglarin tam karsilanarak

daha

verilmesiyle, miigterinin
tatmin olmasim saglamak.

11

Pazarda elde

edilen bilgilerin

aktarilmasi
SIGORTA
SIRKETI

e

etkin hizmet

Istekler ihtiyaglar dogrultusunda
aragtirma, gelistirme yoluyla
mevcut poligeleri daha etkin
hale getirirken, yenilerini de

uygulamaya koyma.

Yukarida saydigimiz mamul, tamitim ve dagitim gibi pazarlama faktérlerinden

ayn alarak yalnizca sigorta sektdriine mahsus olmak iizere pazarlamayi etkileyen bir

faktér daha vardir o da hasar/hasar 6demesidir. Hasar, elbette arzulanan bir durum

degildir, ama igin tabiatinda oldugu iginde kaginilmazdir, sigorta olayinda, her hangi bir

tiketim maddesi pazarinda oldugu gibi her sey satigla bitmez, aksine her sey satisla

beraber baslar. Hasar olayinda miisteri ilgi bekler, zararin en kisa ve en etkili sekilde
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giderilmesini ister, bu da onun en tabi hakkidir. Bir hasar olayinda miisteri, acentenin
kendisini bilinglendirdigi, bilgilendirdigi oranda sakin olacak, neler yapmasi gerektigini
bilerek ona gore davranacaktir. Miisteri kotii aninda acentesini yannsa gorerek yalmz
birakilmadigin1 hissedecek ve sigorta olgusuna giiveni daha da saglamlasacaktir.
Hasarin en kisa zamanda ve tam olarak 6denmesi, miisterinin acente ve sigorta sirketine
duydugu giiveni arttirirken, genelde sigorta sektériinii de olumlu sekilde
etkileyecektir.’!

Sigorta sirketi ile acente, bir biitiiniin birbirini tamamlayan iki yansidir. Sigorta
sirketi, biyiikligii, taninmishg ve giivenirligiyle acentelere gii¢ verirken, acentelerde,
pazardaki gelisme ve degisimleri hassiyetle izleyip sirketine zamaninda aktararak
gérevini yerine getirir ve sigorta sirketinin gelecek giinlere en iyi sekilde planlanip
programlanmasimi kolaylastirir. Sigorta sirketi ile acente birlikte, planli programli ve
koordineli ¢alistif1 siirece, her ikisi de birbirini, dolasi ile kendisini geligtirip basariya
gotiirecektir.

Her sigorta sirketi ve acentenin uzun dénemde toplumu sigorta konusunda
bilinglendirerek, toplumun degisen/gelisen ihtiyaglari dogrultusunda yeni teminati
kapsamli poligeler meydana getirerek toplumu tatmin etmeyi hedeflemesi, yalnmz etkin
bir pazarlama i¢in degil, iilkemizde sigortacilik sektoriiniin gelismesi i¢in de 6nemlidir.

Sigorta bilincinin yerlesmesinde sigorta sirketlerinin ve 6zelliklede acentelerin
onemi bu kadar agikken ve 1997 yilinda da prim iiretiminin de yiizde 70’ni acenteler
gergeklestirmisken, bazi sigorta sirketleri yatinmlarimi yavas yavas acente dagiim
sistemi yerine dogrudan dagitim sistemine aktarmaktadirlar,®> Bunda en biiyiik etken
1991 yilindan itibaren serbest tarife rejimine gegigle rekabetin getirdigi fiyat
diisiikliikleridir. Serbest tarifeyle sigorta sirketleri polige pazarlamak igin siirekli
fiyatlan diisirmek zorunda kalmiglardir. Sigorta sirketlerinin bu stratejik degisiklikleri
tiim branglarda gergeklesmemektedir. Su anda yalmzca hayat ve saghk branglarinda bu
tir bir yatinm igine girerek satig gruplar olusturmaya baslamiglardir. Fakat sigorta

sirketleri bSyle bir strateji izlerken acentelerini de kiistiirme diistincesinde degillerdir.

31 M. Unsal Elbeyli, Sigorta Sektoriinde Pazarlama, ( Sigorta Diinyasi Dergisi, say1: 340, Mayis 1988 )
5.6
32 Sigortanin Yeni Stratejisi, Capital Dergisi, ( Haziran 1998 ) s . 196
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Dogrudan dagitim sistemi iginde yer alan egitilmis ve sigorta konusunda bilgili

personele bir siire sonra acentelik sisteminin devamini amaglamaktadirlar.
4. ACENTE SECIMI VE YONETIMi

Bir sigorta sirketi i¢in acentelerin se¢imi ve yoOnetimi pazarda etkin bir rol
almasini saglar. Tiirkiye’de acente se¢imi ve yOnetimi kanun tarafindan belirlenmis
olup, sirketlerin pazarlama anlayislar stratejilerine gore farklilik gosterir.

Sekil 9, 10, 11, 12, 13, 14°deki akis semalarinda siralamaya uygun olarak

acentelerin se¢imi ve yonetimi ile ilgili agiklamalar yer almaktadir.

4.1.ACENTE SECIMI

4.1.1.Pazar Analizi ve Planlamas

Sigorta sirketleri iriinlerinin satigini dogrudan yaptiklar1 gibi acente kanalim
kullanarak da yapmaktadirlar. Ulkemiz de sigorta acentelerinin oneminin bilyiik
olmasinin tek sebebi, toplam iiretimin biiyiik bir kismim ger¢eklestirmeleridir. Sigorta
sirketleri, acentelerin bu kadar 6nemli oldugunu da g6z Oniine alarak acentelik
yetkisinin verilmesinde bazi kriterleri géz oniine almasi gerekmektedir. Bu kriterleri su
sekilde siralamak miimkiindiir:

. Pazar analizi ve planlamasina baglarken, hedef pazarin cografi veya
sosyal alanlara boliinerek, dzelliklerinin belirlenmesi gerekir. Bolgenin niifusu genelde
pazar arastirmasi igin yeterli degildir. Satin alma giiciiniin de goz oniine alinmasi
gerekir. Incelenen bolgede ddenen vergiler, araba sayisi, konut, televizyon, telefon gibi
kriterler satin alma giiciiniin tespitinde yardimc olabilir. Buna bagh olarak da sigorta
poligelerine olan potansiyal talebin belirlenmesi ve potansiyal sigortal: sayisi ile toplam
prim kazancinin saptanmasi yerinde olur.

. Sigorta sirketi acenteyi tayin ettikten sonra bu bolgedeki acenteleri ve

faaliyetleri denetleyecek acente sorumlusunu(denetgi) ‘da belirlemelidir.
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o Acentelere verilecek komisyonlar. denetgilerin iicretleri.komisyoniart
belirlenebilir. Her bolge i¢in satis tahmini ve gerekli ortami olusturmak igin reklam
brosiir gibi tutundurma bilesenlerinin maliyeti ¢ikarilabilir.

. Acenteler i¢in belirlenen masraf tablosunun finansal olanaklarla
karsilagtirlmas1  su sekilde yapilabilir: Acente gelistirme program taslaginin
hazirlanmasi ve iist yénetime sunulmasi, Ust yonetimin katkilariyla sekillenen acente
gelistirme programinin son halinin olusturulmasi ve Bolgenin ve pazarin 6zelliklerine
uygun degisik uygulamalar gelistirilmesi: Ek teminatlarin saptanmasi(maluliyet,kaza

teminatlar1 gibi) ve acente klavuz kitap¢iginin hazirlanmast.
4.1.2. Katilimin Saglanmasi Goriisme ve Segim

Gelecekte gruba katilacak acentelerin se¢imi,acentelerden sorumlu bélime aittir.
Bu yetki acenteleri denetleyen acente sorumlularina ve sirketin bolge miidiirliiklerine de
devredilebilir. Bu béliimde acente segimiyle ilgili bazi onerilere yer verilmektedir. ilk
olarak acenteler boliimii yoneticisi, arkadaglarini, arkadaglarinin arkadaglarini veya iligki
de bulundugu tanidigs kisileri gruba katmay: diigiinebilir.

Bir adayimn se¢iminde verilecek karar sirket igin ciddi bir mesele oldugu kadar
adayin kendisi iginde hayati onem tagiyabilir. Se¢imin amaci sadece sirket tarafindan
acentelerin bulunmasi, segilmesi, egitilmesi ve gruba katilmasi i¢in yapilacak yatirimi
akilli ve uygun sekilde kullanilmasi degil, ayrica belki de adayin miimkiin oldugunca
basarili olacagindan emin olmaktir. Goriigme miimkiin oldugunca sessiz ve konforlu bir
odada gerceklestirilmelidir, Telefon goriismeleri ve bagka ziyaretgiler gibi nedenlerle
goriisme kesilmemelidir, Goriisme, dostga bir baslangigla giiven ortaminda gegmelidir,
. Adayin cevaplan dikkatli dinlenip direkt sorular sormaktan kac;lmlmahdlr, Adayin
ozellikle rahatladig1 alanlarda yaptigi agiklamalar dikkate alinmalidir.

Acente adaymmn goriigme sirasinda bazi formlar1 doldurmas: gerekebilir
(Bagvuru ve 1. Se¢im formunu igeren bu formlar EK-1°de yer almaktadir) Acente
adayiyla yapilan ilk goriismede asagidaki bilgiler istenebilir.

. Acente aday1 kendisini tavsiye eden kisi oluyla veya mektupla ilk

goriismeye davet edilir,
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. Bu goriismede yardimei bir formdaki sorular yoluyla (goriisme yardimei

formu) adaydan detayl: bilgi alimir. Adaya sigorta acentesinin gorevi tanimlanir ve igin
yapisi ve ekonomik boyutu konusunda bilgi verilir.

1.Se¢im formu kullanilarak yapilan goriismede basarili olan adaylara 2. Segim

formu yardimiyla ikinci se¢im gergeklestirilir. Bu asamada acentenin konumunun ne

olacag tespit edilmelidir.

Sekil 8: Acentelerin Se¢iminde, Katihmm Saglanmasi, Goriisme ve Secim

Pazar Analizi ve Planlama

Acentelerin Katilimi1 Saglanmasi

Acente Bagvuru Formu 1. Se¢im Kart1

1. Se¢im Dosya
Hayir—p Sonug olumsuz ise bagvuru bir daha
degerlendirilmek {izere dosyada
saklanir
Evet
v
Aday 1. Goriismeye Davet Edilir
Goériigme Yardimeir Formu ve 2. Segim Karti
1. Goriisme
Sec¢im
Hayir _p Dosya
Evet

Acentenin Dosyas: ve Egitimi
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4.1.3. Acentenin Dosyasi ve Egitimi

Acente adayi birinci goriigmede bagarili olmus ise ikinci goriigme igin davet
edilir. Acente segiminde ikinci adim olan bu safhada acenteden asagidaki bilgiler
istenir.

Acente adayi ile yapilacak ikinci gorigmenin amaglar sunlardir:

. Acente adayina konumunun aktarilmasi,

o Basari sansinin, aynt zamanda isin zorluklarinin anlatilmasi,
Baslangigtaki ve gelecekteki kazancinin tartigilmasi, egitim takviminin
diizenlenmesi.

o Acentenin dosyasinda asagidaki bilgiler bulunmalidir:

- Kimlik kartinin fotokopisi,

- Aile statiisii, okul belgeleri, diplomalar, 6zge¢mis (CV), doktor
raporu ve sabika kaydi,

- Uye oldugu dernekler ve politik etkinlikleriyle ilgili detaylar,

- Daha sonra acentenin dosyasinda acentenin sozlesmesi, aylik
faaliyet raporlari ve acente ile sirket arasindaki her tiirlii yazigma
bulunmalidur.

e Acenteye verilecek egitimin belli bir amaca yo6nelik olmasi gerekir.
Acenteye satacag sigorta driinleri ile ilgili kapsamli teknik bilgi
verilmelidir. Acenteyi aym1 zamanda satig kavramiyla karsi karsiya
getirmek gerekir. Biitiin bu bilgileri ve kendi isini nasil organize
edecegini 6grenmek basariy: arttiracaktir.

e Secme islemi: sigorta iiriinleri hakkinda teknik bilgileri 6grenmek igin
yeterince hazirlanmayan, yonlendirmeleri kabul etmekte isteksiz olan,
olaya ¢ok az ilgi goésteren veya zevk almayan ya da egitim siiresince
ortaya ¢ikan belli nedenlerden dolayr grup ¢aligmasina uyum
saglayamayan adaylar elemek amaciyla segime tlim egitim siiresince

devam edilmelidir.
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Sekil 9: Acente Seciminde Acentelerin Dosyas: ve Egitimi

Q Katilimin Saglanmasi Goriisme ve Segim

2. Gﬁfﬁsme

3. Se¢im
Hayir > Dosya (I
Evet
v
Acente Dosyast ———p Dosya

Egitim Igerigi
Sozlesme
Risk Yonetimi
<
Secim |
Hay1r >Dosya
Evet

@ Acenteligin Onay1

4.1.4. Acenteligin Onayi

v
4

Aday acenteyle bu safhaya kadar yapilan goriismeler ve yapilan egitimler

sonucunda basarih olan adaylara acentelik yetkisi verilir. Acenteye verilen bu yetkiyle

beraber asagidaki hususlarda belirlenir:

. Acentelik siire ve sartlari: Pazarda var olan sartlara gore belirlenir, sirket

politikasina gore s6zlesmeye 6zel sartlarda eklenebilir,

. Acentenin miisteriyle bulugmasi: Acentelik kart1 verilirken, acentenin

miisteri listesi ve programi gézden gegirilir. Acentenin en iyi miisterilerinden dort bes
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tanesini segmesini ve bunlarla goriismeler ayarlamasini saglamak gerekir. Acentenin bu
ilk ziyaretlerinde kendisine destek verecek bir acente sorumlusu veya satiggi hazir
bulunmalidir.

. Acente kontrol kartlarinin hazirlanmasi: Acentenin giinliik faaliyet
raporu, aktiviteleri ve iiretim raporu bu kartlar yardimiyla hazirmanir ve sirketin diger
ilgili departmanlarina ( muhasebe, pazarlama vb.) ulagtinlir. Acentenin, giinliik, aylik,
yillik raporlar ayri bir acente dosyasinda tutulur.

. Acentelerle ilgili hareket plani: Acenteye ilk miisteri ziyaretinde eslik
eden uzman satigg1 veya acente sorumlusu ziyaret sonucu, acentenin basarisini veya
basarisizligin1 analiz etmelidir. Basarinin veya basarisizigin nedeni tespit edilip
acenteye konuyla ilgili taktik verilmelidir. Yine bu analiz sonucuna gore, acenteye

bundan sonraki ziyaretlerinde eslik edilip edilmeyecegine karar verilmelidir.>?

33 {clal Demirdelen, Hayat Sigortalar1 ve Pazarlamasi, (Marmara ﬁniversitqsi, Bankacilik ve Sigortacilik
Enstitiistt Sigortaciiik Ana Bilim Dali, Yayinlanmamis Yiiksek lisans tezi,Istanbul 1991) s . 37
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Sekil 10: Acenteligin Onay

Acentenin Dosyasi ve Egitimi

Acentelik Siire ve Sartlarinin Saptanmasi
Yoneti

Acente Kontratinin Hazirlanmasi —

Onay

Acenteligin Onaylanmasi <

Dosya
Acente Kontratinin Kopyasi >
Acente Kontrol Kartlarinin O
Hazirlanmasi ‘ >

Acentelerle Ilgili Hareket Plam

«—| |«

d—

Acente Sorumlulars

Acente adaymin acentelik bagvurusu onaylandikta sonra kurulus islemlerini
tamaml;;l‘masg faaliyetlerine baglamasi ve asagida siralanan islemleri yapmas: gerekir,
bunlar:

. Hedef pazarim belirleyip, hedef pazarimin genel sorunlar ile
ihtiyaglarimi saptayarak genel ¢alisma ve uygulama planlarini olugturmali,

. Acentelik isinin fizibilitesini ve isin mali y6niinii hesaplayarak elde
etmek istedigi net girdi ve genel giderlerin nelerden olusabilecegini belirlemeli,

. Acentelik isine profesyonelce yaklasim planlarit yapmis olmalidir:
Sigorta acenteliginin en biiyiik 6zelligi biitiin iligkilerin yiiz yiize gergeklesmesi, Kigi ve
kuruluslara ayr ayn zaman tahsis edilmesi gerektigidir. Acenteler 6zellikle bu konuda

temsil edecegi yiiksek, konusunda iyi egitim gormiis eleman, elemanlar

* Elbeyli, (1996), a. g. c.. s . 78
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gorevlendirmelidir. Acenteligin belirli periyotlarda satis sonrasi ve hasar zamaninda
sigortalinin yaninda ve hizmetinde oldugu duygusu pekistirilerek sigorta ile acenteye
olan giiven ve inang yogunlagtirmalidir.

. Kurumsallagmay: hedefleyerek acentelik kadrolarim olusturmalidir:
Acente, miisterilerine ziyaretler gergeklestirerek sigorta olayinin anlatimi, satisin
gergeklestirilmesi, tahsilat gibi pazarlama faaliyetierinin yan sira personel, muhasebe
vb. igletme fonksiyonlarini da yiiriitmek zorundadir. Bu nedenle isine sigortahilarinin
ihtiyaglarina cevap verebilmek amaciyla gerekli sayida eleman istihdam ederek bunlari
en etkin sekilde yetistirmelidir. Bu sayede, g¢evresinde isini profesyonelce icra ederek,
acenteliginde kurumsallagmayi saglayarak, devamhilik ve kalicih@ hedefledigi imajini
saglamlagtirarak acenteligine olan giiven ve giivenilirligi arttirmis olacaktir

. Sorumluluklarinin ~ bilincinde olmalidirlar:  Miisterilerine  sigorta
danmigmanligy hizmeti verebilmek igin acente 6zellikle kendi sigorta bilgilerini devamli
olarak pekistirmeli, giincellestirmeli, konusunda arastirmanin gerekli olduguna
inanmaly, yeniliklere agik ve yeni uygulamalar konusunda sigorta sirketini destekleyici
durumda olmalidir.

. Bilgi akisina 6nem vermelidir: Acenteler, sigorta sirketlerinin gozii
kulagi, bilgi kaynagidir. Yurt igindeki yaygin durumlari, pazara ve miisterilere olan
yakinliklar1 dolayisi ile pazardaki degisim ve gelisimleri izleyerek en iyi sekilde
yorumlayabilecek durumda olmahdirlar. Bu amagla acenteler: Cevrelerinde, rakiplerde,
miisterilerde meydana genel degisme ve gelismelere karsi duyarl olarak, degerlendirme
ve Onerilerini vakit gecirmeksizin sigorta sirketine ulastirma konusunda istekli
olmalidirlar. Sigorta sirketleri de acentelerini, bu tiir bir bilgi akisim saglama konusunda

tesvik ederek desteklemelidirler.
4.2. ACENTELERIN YONETIMI

4.2.1 Acente sorumlulan
Acenteler faaliyetlerine bagladigi giinden itibaren sigorta sirketine karsi

sorumludurlar. Acentelerin sigorta sirketinin amaglarini ve politikalarin yerine getirip
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getirmedigine direkt olarak sigorta sirketleri bakmaz, bu iglerle bélge biirolar: ilgilenir.
Omegin Eskisehir’deki acentelerin biiyitk bir bolimii Bursa bélge biirolarina ve bu
biirolardaki acente sorumlularina (denetgilere) baghdirlar.

Acenteler tarafindan saglanan denetim seviyesi, acentelerin deneyim ve hizmet
stireleri fonksiyonlarindan olugmaktadir. Yakin denetim ozellikle, yeni acenteler igin
olumlu yonde ¢alisma aligkanliklari getirilinceye kadar ve is iliskilerinde denetimci ile
rahat oluncaya kadar olduk¢a yardimci olmaktadir. Acentelerden nelerin beklendigi
soylendiginde, performanslarini arttirmak igin, denetimin yararli oldugu daha agik
olarak anlagilir. Denetime yardimci olanlarda, denetime pozitif yonde reaksiyon
egilimleri mevcuttur. Bazi acente yoneticileri, acenteler ile her giin iletisim kurar, bu
iligki, yeni acentenin basarisinda 6nemli bir faktordiir.*®

Acente yoneticilerinin sahip olmasi gereken 6zellikler su sekilde siralanabilir:

. Acente sorumlularinin (deneticilerin) segiminde, deneticilerin en az iki
yillik satis deneyiminin olmasina dikkat edilmelidir. Denetgilerde lider olma, organize
etme, 6grenmeye yatkin olma 6zellikleri aranmalidir.

. Her acente sorumlusu i¢in bir dosya ve ¢alisma sartlannm belirleyici
form hazirlanmahdir.

. Deneticilerin egitimi: Pazara sunulacak firiinlerin Ozellikleri ve
uygulama esaslari hakkinda bilgi aktarimi yapilmalidir. Bunun yam sira girket
pazarlama politikasi, denetleyecegi acentenin 6zellikleri ve denetim hakkinda da egitim
verilmelidir

. Denetgilerin gerekli iliskileri kurmasi ve planlama: Acente sorumlusu
(denetgi) ige baglamadan 6nce, en az oOniindeki bir aylik siirenin kendisiyle beraber
dogru olarak planlanmasi gerekir. Acente sorumlusuna iligkide bulunacagi acentelerin
ve bolgelerin pazar ozellikleri hakkinda bilgi ve taktik verilmesi yararli olacaktir.
Acente sorumlusunun plani her acente ile en az hafta da bir kez bulugabilecegi sekilde
ayarlanmahdir. Denetgi igin teorik bilgi verilmesinin yaminda is tizerinde de egitim
verilmesi plana dahil edilmelidir. Acenteler igin denet¢inin sorumlu olacag bir iiretim

hedefi olusturulmahdir. Denetginin bu hedefi uygun bulmasi ve ulagmasi hatta yeni

3% Kenneth ve Harold, a. g. e.. s . 958



107
hedefleri saptayabilecek konuma gelmesi saglanmalidir. Denetginin sorumlulugundaki
acentelerin katilacag) durum degerlendirme toplantilar1 donemsel olarak yapilmalidir.

Sekil 11: Acente Sorumlulan

Acenteligin Onay1

Acente Gelistirme Programi

Acente Sorumlularinin Segimi

Yoneti

Acente Sorumlulan i¢in
Dosya ve Kontrat Hazirhig1

\/

Onay

Egitim
-

Acente Sorumlularinin Katilim ve Planlamasi

v Dosy
Acente Sorumlusunun Dosyast >
f Ve Kontrat

Satis ve Prim Kontrolii

4.2.2. Satis ve Prim Kontrolii

Acente sorumlulari, sorumlulugu altindaki acentelerle yalnizca gériisme yapmak
ve miisteri ziyaretinde bulunma islevlerinin yaninda, acentenin, giinliik, aylik ve yillik
tiretimleri ile komisyonlarim da takip etmek zorundadirlar. Bu konudaki agiklayic
bilgiler agagida siralanmigtir:

. Is tizerinde egitim, sadece acentelerin bulundugu ortamda hedef ve
amagclarin tartisilmasiyla simirh olmayip ayrica denetginin acentelere verecegi dersleri
de kapsamalidir. Denetginin, acentenin problemlerini dinleyecegi ve ilerideki isleri

planlayacag: sabit bir giinii olmalidur.
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. Uretim kontrolii: Acentenin giinliik ve ayhk trctim raporlari temel
alinarak yapilir. Rakamlar iiretim hedefiyle kiyaslanir, ulasilan ve ulagilamayan hedef
acenteyle tartigilir. Bu arada motivasyon ve isin kalitesi gézlenmelidir.

. Pazarlama miidiirliigii tarafindan saptanan biitge ile acente gelistirme
programi, promosyon ¢alismalari vb. masraflar birbirinden sapmamalidir. Acentenin
sagladi@1 islerden alacagi komisyon pazarlama biitgesinden ayri tutulmalidir. Komisyon
tutar her iiriin i¢in ayn analiz edilip kararlagtirildiktan sonra acenteye bildirilmelidir.

. Uretim ve masraflarla ilgili rapor, acente iiretim raporlari yardimiyla
saptanip list yonetime sunulur.

. Acentenin iretim performansina gore masraf analizi yapilir. Bu analiz
sonunda acentelik siire ve sartlarinda gerekli goriilen degisiklikler yapilir.

. Tesvik primleri, acentenin performansinin yaninda, pazarin mevcut
durumuna gore verilir. Tegvik primi tutari girketteki ilgili departmanlara (muhasebe,

istatistik vb.) iletilir.%

3¢ Demirdelen, a.g.e..s. 5l
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Sekil 12: Satis ve Prim Kontrolii

Acente Sorumlulari

Is Uzerinde Egitim Acente
v Giinliik Uretim Raporu
Satig Kontrolii¢ <

Komisyon Belirlemesi Q
Masraf Kontrolil
Acente Gelisim
Satis ve Masraf Yonetim Programi
i Raporlari >
Siire ve Sartlardaki Acente
Degisiklik I
Muhasebe
Tesvik Primi
—
Istatistik
Tegvik Primi

Acenteler Yénetiminin Sirket Yonetimiyle Iligkisi

4.2.3. Acenteler Yonetiminin Sirket Yonetimiyle ligkisi

Sigorta sektoriinde basarili olmak isteyen sigorta sirketleri ve acenteler
faaliyetlerine basladiklan giinden itibaren sagduyulu davramp kargilikli anlayis iginde
iletisimi yiiksek tutarak faaliyetlerine devam etmelidirler.

Acente yoneticilerinin temel sorumluluklari, acentenin ve sigorta sirketinin
amaglarina ulagmak igin kaynak bulmaktir. Acente yoneticisinin gorevlerini soyle
siralayabiliriz: '

. Uretim ve satis yetkililerinin egitimini igeren insan giicii geligimi,

o Danigmanlik,
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. Acenteleri ve personeli motive etmek,
. Is idaresi aktivitelerini diizenlemek,
. Kisisel iiretim.

Acente yoneticileri, her acentede kisisel ilgisini gostermeli, grup toplantilari
yapmali, organizasyon toplantilarina katilanlan cesaretlendirmeli, satis yarigmalari
diizenlemeli, acentelcrin motive olacagi ¢evreyi yaratmalidir. Bu temel aktivitelere ek
olarak, acente yoneticisi bir takim yonetim aktivitelerini yiiriitme, gider y6netimi, halkla
iliskiler aktivitelerini ve sirket politikalarnin agiklanmasinda sorumludur. Acente
tesadiifen ortaya ¢ikmig bir organizasyon ise acente yoneticisinin ¢ok gabuk olarak
organize olmasi gerekmektedir. Acente gelisirken, acente yoneticisi alt yonetimi
olusturmahdir, kendi kisisel katiliminin gerekmedigi fonksiyonlari a¢iklamalidir. Aksi
taktirde, acente yoOneticisi, acentenin bagarisi igin 6nemli olan meselelere kisisel ilgisini
gostermemis olacaktir.>

Sigorta sektdriinde dagitim kanal:nda yer alan acente yoneticilerinin sigorta ve
sigorta y6netimine yaklagimlarina iligkin bir arastlrmadé elde edilen sonuglar agagidaki
gibidir:*®

. Acente yoneticilerinin, yiizde 85.4’1 erkektir,
o Acente yéneticilerinin, ylizde 65°i iiniversite egitimi almiglardir,
. Acente yoneticilerinin, yonetici olarak ¢aligtiklan siirelere baktigimizda,

yiizde 46.6"1 1-5 yil, yiizde 29.1°i 6-10 yil, yiizde 12.61 11-15 yil, yiizde 11.7°i 15
yildan fazla bir siireden beri sektériin iginde ¢aligmaktadirlar. Acente yoneticilerinin,
yonetici olarak galigtiklan siirelere bakildiginda yoneticilerin sektor deneyimlerinin gok
uzun bir siireyi kapsamadigi goriilmektedir. Dolayisiyla bu sonug, sektdriin yeni
gelismeye baglayan bir sektdr oldugu goriisiinii de desteklemektedir.

. Acente yoneticilerinin, sigorta pazarlamasinda eksik bulduklari
noktalara iliskin goriiglerin yiizde 63.1°i pazarlama g¢abalarinin basarisiz olmasinin

birinci oncelikli nedeni olarak tiiketicilerde sigorta bilincinin yerlesmemis olmasini,

yiizde 25.2°i ikinci oncelikli olarak basarisizh1 sigorta sirketi — acente iletigim

7 Kenneth ve Harold, On. Ver.s . 956

*® Sezer Korkmaz, “Sigorta Sektdriinde Yer Alan Acente. Yoneticilerinin Sigorta ve Sigorta
Yoneticilerine Yaktasimlarina iliskin Bir Arastirma™. Pazarlama Diinyasi.( Kasim — Aralik 1998, vil:
12, sayr: 72)s . 27" -
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eksikligine, ytizde 29.1°i igiincii dncelikli olarak bu konuda pazarlama aragtirmalarinin
yetersiz olmasina baglamiglardir.

. Acente yoneticilerinin, ydnetim ve pazarlama ile ilgili karar verme
siirecinde izledikleri yollarin yiizde 32’ini merkez politikalara ters diismeyecek sekilde
astlariyla beraber karar aldiklarini, yiizde 23.3°ii merkez sirketin saptamis oldugu ana
politika ve stratejiler dogrultusunda karar ver;liklerini, yiizde 20.4’t her konuda karar
verme yetkisinin kendilerinde oldugunu, yiizde 17.5°i astlarina danigtiklarini, fakat son
karar1 kendilerinin verdiklerini belirtmislerdir.

Acente yoneticisinin ¢alismalariyla acentenin bir anda gelismesini beklemek
yanlis olacaktir. Ciinkii acente geligimi, bir aktivite degil bir siireg:tir.. Asamalan ise

asagidaki gibi siralanabilir:*®

. Acentenin miigteri kaynaklarimi bulmasi,
. Kabul edilebilir niteliklerin belirlenmesi,
. Acentenin miisteri adaylarina ulagmasi,
. Adaylarla goriisme,

. Nitelikli bireylerle anlagma.

Acente yoneticileri ile sirket yonetimlerinin arasindaki iletisimin hi¢ kesilmemesi
gerekir. Yeniliklerin takip edilmesi, organizasyonlarin bu yeniliklere ayak uydurmasi ve
yeni {iriinlerin sigortalilarin  kullammina sunulmasi gerekmektedir. Acenteler
yOnetiminin sirket yénetimine olan yardimlarini agagidaki gibi siralamak miimkiindiir:

o Acenteler asagidaki konularda sigorta “sirketini yoOnlendirmeli ve
yardimci olmahidir:

- Uretim hedefleri,

- Sene sonu takvimleri ve biiyiik hediyeler,

- Belli alanlarda gii¢lenmeyi saglayacak ilgili kisiler,

- Acenteler igin kimlik kartlar,

- Sponsorluk faaliyetleri,

- Polige sahipleri i¢in dogum giinii veya evlilik yil doniimlerinde

kartlar.

3 Kenneth ve Harold, a. g. e. . 5. 959
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o Yeni iriinler aktiieryal bélimiiniin konusuna girmektedir. Buna kargin
satis ve acenteler boliimii, yeni iiriinlerin rekabeti diginda halkin ihtiyaglar ve pazardaki
yeni gelismeler hakkinda belli donemlerde yorumlar yapmalidir.

. Sigorta girketine is ic¢inde rekabette ilgili ¢esitli Onerilerde
bulunulmalidir. Bu, yilda bir veya iki kere verilecek para ddiilleri olabilir ancak ¢esitli
diinya turlarim1 kapsayan seyahatler daha uygun olacaktir. Sonugta bu 6&diillerin
verilecegi iki aylik kisa rekabet dénemleri, acenteleri harekete gegirecektir.

. Acente gelistirme programi tanimlanmadan once, genilsleme ile ilgili
diisiinceler yonetime aktarilmalidir. Gelisme ilk 6nce acentenin giicliniin artmasi ve

cografi alanlarin fazlalagmasi olmalidir.*®

Sekil 13: Acenteler Yonetiminin Sirket Yonetimiyle Iliskisi

Satig ve Prim Kontrolii

Rekabetle Ilgili Oneriler Q Yonetim

Yeni Uriinle Ilgili Oneriler O Yo6netim

Acenteler Arasi Rekabetle—————»@ Yo6netim
3 Ilgili Diistinceler

Biiyiime ile Ilgili Dﬁ$iinCelen____>O Yénetim

Onay ve

Biiytime Y orumlar
«

“ Demirdelen,a.g.e..s. 56
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5. ACENTELERIN EGITiMi

Tiim sektorlerde oldugu gibi sigorta sektoriinde egitimin yeri biiyiiktiir. Kitleleri
bilinglendirebilmek, olaylar karsisinda en az zarara maruz kalabilmelerini saglamak
egitimle miimkiindiir. Bu alanda 6zel kuruluglar ve sirketlerin hazirladiklar1 seminerler
son derece yol gostericidir. Pazarlama biriminin, dolayisiyla sirketin amag¢ ve
hedeflerinin olugmasinda egitim en 6nemli faktordiir. Zira yeterli egitime sahip
olmayan, bilgi seviyesini yiikseltmemis bir acente, sigortanin gelismesine katkida
bulunmak yerine zarar verebilmektedir. Yeterli bilgi donanimina sahip olmayan acente
eksik veya yanlig sigorta yapmasi sebebiyle bir hasar aninda biiyiik problemlere neden
olmakta, sigortacilikta giiven kaybina neden olmaktadir.

Sigorta sirketlerinin, miisterilerine ulagmalarinda onemli bir basamak tegkil
eden acenteler, her konuda almig olduklar bilgiler ile miisterilere karsi sigorta
sirketlerini temsil etmektedirler. Bu nedenle, acentelerin gerektigi gibi bilgilendirilmesi
ve sigorta sektoriindeki her yeni uygulamadan haberdar edilmeleri igin stirekli egitim
destegi verilmelidir.*!

Acente, miisterilerine sigorta danigmanhigt hizmeti verebilmek igin oncellikle
kendi sigorta bilgisini devamli olarak pekistirmeli, giincellestirmeli, konusunda
arastirmanin gerekli olduguna inanmali, yeniliklere agik ve yeni uygulamalar konusunda
sigorta sirketini destekleyici durumda olmalidir.

Sigorta sirketi ile acente, birbiri ile dayanigma iginde, aynmi amaca yonelik siki
bir isbirligi gergevesinde koordineli olarak galigufi siirece, her ikisi de birbirini,
dolayistyla kendilerini gelistirip, basariya gotiirecekler ve elde edilen sonug her
bakimdan olumlu olarak, her iki tarafinda memnun edecektir.

Giiniimiizdeki rekabetgi sigorta pazarinda, etkili ve verimli ¢aligmalarin sirketin
biiyiime ve siirekli gelismesi igin sart oldugu goz 6niine alinirsa, egitimin zaman zaman
degil, planli programli bir sekilde siirekli ve belli bir hedefe yonelik olarak birbirini
izleyen basamaklar halinde yiiriitiilmesi gerektigidir. Ancak, giiniimiiz kosullarinda

egitim olgusunun gittikge artan, dnemli bir masraf merkezi haline gelmesi egitim

' Acente Egitimleri Devam Ediyor, Sigortact Dergisi, (1-15 Haziran 1998, yil: 14, say1: 179)s .7
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giderlerinde kisinti yapmak ve hatta s6z konusu aktivitelerin durdurulmasina kadar
varan tasarruf onlemlerine yol agmaktadir.

Egitim insan kaynaklarinin en 6nemli fonksiyonlarindan bir tanesi olarak
nitelendirilir ve insana bakis agisiyla yakindan ilgilidir. insanin bir katma deger oldugu,
sirketlerin yapisi i¢inde ¢ok Onemli bir fonksiyonu oldugu, insan yoénetiminin artik
rekabette gok 6ne gegtigi bilinmektedir. insanin verimliligini arttirmanin yolu da, insana
verilen degerdedir ve ¢aliganlarin mutluluguyla saglanabilir.

Sigorta sirketleri ve acenteler iiretimlerini arttirirken, sigortalilara her zaman
kaliteli ve c¢agdas hizmetler sunmayir amaglamal, sigortanin halka anlatilmasi
gerektigine inanarak onlan bilinglendirmeye ¢alismalidirlar.

Gergeklestiginde biiyiik zararlara neden olan sel, toprak kaymasi, deprem gibi
dogal afetlerden sonra “Devlet Baba™nin yardima ¢agrilmasi yerine, insanlarin artik
daha oOnceden teminat altina aldigi riskler gergeklestiginde, sigorta sirketlerine
bagvurarak hasarlarini tazmin etmesi ¢agdas ve olmasi gereken bir durumdur. Bu
asamada, devlet yetkililerinin de sigorta bilincinin yaygnlastirilmas: igin sigorta
sektoriine destek olarak, ¢ikaracagi yasalarla konuyu tesvik etmesi gerekmektedir.

Yaganan ekonomik zorluklar dogrultusunda, halkin ihtiya¢ siralamasinda
sigortay1 daima en alt siralarda tuttugu bilinmektedir. Bu siralamada sigortanin daha st
siralarda yer almasi igin sigorta sirketlerinin, acentelerin ve devletin ortak c¢aligarak
sigorta bilincinin yerlesmesini saglamalidirlar.

Giiniimiizde ¢agdas sigorta sirketlerinin hedefi etkin ve siirekli bir egitim
programu ile:*? |

. Rekabette tistiinliik ve siireklilik saglamak igin hizli olmak,

. Uzagi, her zaman daha uzagi hedefleyerek vizyonlarini genig tutmak,
° Acentelerinden ve ¢alisanlarinda gii¢ alarak zirveye ulagmak olmalidir.

Sigorta sektoriinde, personel, acente, eksper, banka ¢alisanlarindan olugan
egitilecek bir kesim mevcuttur. Buna halki da ilave ederek sirket — acente, eksper ve
halk olmak {izere iki biiyiikk kesime ayrlabilir. Sirket ve acente egitiminde yol kat

edilmistir ancak yetersizlikler ve kaynak eksikligi dnemli bir sorun olusturmaktadir.?

2 M.Unsar Elbeyli, “Sigorta Scktoriinde Egitimin Onemi ya da Citius-Altus-Fortius™, Sigortacy Dergisi,
(16-31 Temmuz 1998, yil: 14, sayi: 182)s.23

** Tiliin isgoren.” Sigortacilikta Yapisal Degisim Sempozyumuna Sunulan Egitim ile ilgili Bilgiler”.
Sigorta Diinyasi, Mayis 1992, sayi: 358 )s. 27
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Giiniimiizde sigortactlik scktoriinde hemen hemen herkezin kabul ettigi sorun, bu
sektordeki egitime iligkin yasanan sorundur. Bu alandaki sorunlar, diger sigortacilik
faaliyetlerini, Ozelliklede sigorta pazarlamaciligi faaliyetlerini olumsuz yoénde
etkilemektedir. Sigortacilik sektoriindeki bu sorun iki temel nedene dayanmaktadir:**

. Universitelerde lisans ve lisansiistii egitimlerde sigortaﬁhk konusuna
gereken 6nemin verilmemesi,

. Hizmet i¢i egitimde yasanan eksiklikler.

Sigorta sektorii ¢alisanlarinin: yonetici bazinda yiizde 79.2°i servis elemanlarinin
yiizde 52.2’i fakiilte mezunudur. Ilkokul ve orta okul mezunu elemanlarin orani toplam
icinde oldukga digiiktiir. Bu durum, memnuniyet verici goziikse de fakiilte/yliksekokul
programlarina baktigimizda, sektorde ¢alisa yiiksek 6grenim mezunu kigilerin yalnizca
ylizde 4’ui direk olarak sigortacilikla ilgili bir egitim géirmiislerdir.45

Sigortacihikta, sirketin verdigi hizmet i¢i egitim disinda 6zel kurumlarinda
egitim vermedigi goriilmektedir. Sadece yabanci dil, bilgisayar egitiminde, sigorta
sirketi disinda desteklenen elemanlar kendilerini sigorta sirketi disinda, kendi
¢abalariyla yetistirmek zorundadirlar. Kisa vade de sigortacilik egitimi veren kurumlarin
en az bir yillik sertifika programlan uygulayarak, sektordeki elemanlar: nitelikli hale
getirmesi de bir yol olarak diisiiniilebilir. Ozellikle lise mezunu elemanlar bu sayede bu
tiir bir uygulama ile sektore faydali olabilir.*®

Tiirkiye’de ki iiniversitelerde lisans ve lisansiistii seviyesinde sigortacilikla ilgili
programlarin agilamamasinin en énemli nedenlerinden biri, bu konuda ders verebilecek
ogretim elemanlarinin  yetersizligidir. Bu nedenle sigorta sirketleri {iniversitelerle
isbirligine girmeli ve agilacak sigorta programlarina iiniversitede g¢alisan kadrolu
dgretim elemanlarinin yani sira sigorta sirketlerinde ¢ahsan yetkililerinde ders vermesi
saglanmalidir. Bu tiir bir uygulamanin getirecegi en biiyiik faydalardan biri de tiniversite

dgrencilerinin sigorta sirketleri ile oldukga 6nemli bir potansiyel olugturmasi sonucu

* Sitleyman Yiik¢i ve Hasan Fehmi Baklaci, Sigortacilik Sektoriiniin Temel Sorun Alanlari, (Reasiirér
Dergisi, say1: 29, Temmuz 1998) s . 14

* Emine Orhaner, Tirkiye'de Bankacilik ve Sigortacilik Sektoriiniin istihdam ve Egitim Agisindan
Karsilagtiriimas: ( yil: 4, sayi: 13, 1996)s. 15

¢ Tiliin Isgdren, Sigortacilikta Yapisal Degisim Sempozyumu (istanbul Teknik Universitesi Igletme
Fakiiltesi 1992) s . 20
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sigorta sirketleri igin biinyelerinde ¢aligtirabilecckleri elemanlart daha onceden
taniyabilme sans1 yaratmasidir.

Sigorta sektoriindeki egitim sorununun ortaya koyulmasi ve ¢dziim Onerilerinin
saptanmasi amaciyla yapillan bir arastirmada elde edilen bulgular asagida

agiklanmigtir:*’

. Ankete katilan (niversitt mezunlarinin toplam katilimcilara oram
yaklasik yiizde 84’tiir.
. Ankete katilan {iniversite mezunlarimin  yaklagik yiizde 33’

sigortacilikla iligkisi olmayan boliimlerden mezundur.
. Ankete katilanlarin yaklagik yiizde 73’ii ise girmeden 6nce sigortacilikla
ilgili herhangi bir egitim almamistir. Bu sonugta 6zellikle iiniversitelerde ki sigortacilik

egitiminin yetersizligini vurgulamasi agisinda 6nem tagimaktadir.

. Ankete katilanlarin yaklasik yiizde 90°1 hizmet i¢i egitim almiglardir.

o Hizmet i¢i egitim siiresinin agirlikli olarak 1-4 hafta arasinda degistigi
ortaya ¢ikmigtir

. Katilimcilara hizmet i¢i egitim sirasinda hangi alanlarda egitim aldiklari

soruldugun da, yiizde 75’i sigortacilikla ilgili genel egitim aldiklarini belirtmislerdir.
Bunun yamnda sigortacilikla ilgili alanlarda (ekonomi, finansman, istatistik vb.) egitim
alanlarin yiizde 23 gibi diisiik bir diizeyde oldugu belirlenmistir. Bu sonug sektore
eleman alinmasi ve yetistirilmesinde sinav sisteminin yayginlastirilmas1 ve sinav
sorularinin igerisinde sigortacilikla ilgili alanlara iligkin konularinda katilmasi 6nerisini
destekledigi sOylenebilir. |

. Katilimcilarin  yaklasik yiizde 90’1 aldiklart hizmet igi egitimin
kendilerine ¢alistiklar sirket tarafindan verildigini belirtmiglerdir. Bununla birlikte
hi¢bir katihmer sigortacilikla ilgili yurt digi egitimi almamistir. Bu da garpici bir sonug
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Yurt diginda alinacak egitim, sektore iligkin yabanci

tilkelerde ki uygulamalarin iilkemize getirilmesini hizlandiracaktir.

*7 Yiikgl ve Baklaci, a. g. e..s. 16
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5.1. ACENTELERE VERILEN EGIiTiM PROGRAMLARI

Sigortacilikta satis ekibinin egitimi, oncelikle yer tutan bir konudur. Egitim,
temel egitim ve yogunlagtinlmis siirekli egitim programlar1 olarak verilmektedir.

Sigorta endiistirisinde ki egitim faaliyetleri:

. Yeni i edinme,
o Nitelikli is ile karlihig: arttirma,
° [tibarin1 ve tiiketici hizmetlerini arttirma,

Cabalariyla dogrudan ilgilidir. Bu egitimin amaci: Sigortacihik sektdriinii
acenteye tanitmak, sigortacilik bilgilerini acenteye vermek, sigorta branslarim ve
iiriinlerini acenteye anlatmak, problem ¢6zme, etkili iletisim, miigteri memnuniyeti,
takim ruhu yaratilmasi, yasal degisiklikler, yeniden yapilanma, personel bulma,
yetigtirme ve gelistirme vb. konulardaki egitim programlar ile acentelerin faaliyetlerini
siirdiirmeleri amaglanmaktadir.*®

Sigorta sirketleri yaygin olan tig ana egitim tiiriinii uygulamaktadirlar. Bunlar:

5.1.1.Temel Egitim

Ise heniiz baslayacak olan acente, iiriiniin yararlar, kullanilan teknoloji ve hangi
poligenin miisterinin gereksinimine cevap verecegi konusunda bilgi sahibi olur: ayrica,
miisterinin policeyi satin alip almama kararimi etkileyecek olan sosyal giivence

konusunda da yardimci bilgi toplar.

5.1.2. Satig Teknikleri
Esit derecede nemli olan bu egitim, randevu nasil ayarlanir, satig goriigmesi nasil
baslatilir, satis nasil baglanir ve en 6nemlisi isgiicii nasil diizenlenir gibi konulardan

olugur.

5.1.3. Sirket Prosediirleri
Acente, burada sirketin prim tablolarint nasil kullanacagini, oneri formlarnni ve

kayitlarini nasil tutacagim ogrenir. Uriinlerin, vergi kanunlarinin, sosyal giivencenin

* jsgoren, (1992), a.g.e.,s.25
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stirekli degismesi, bagarihi bir acentenin sigorta sirketleri tarafindan sunulacak egitim
programlarina siireklilik arz eden periyotlarla katilmasini gerekli kilmaktadir.

Sigorta sirketlerinin sundugu egitimin yani sira acente, bilgi ve yeteneklerini
gelistirmek tizere diger imkanlara da sahiptir. Bu 6zel egitim seanslari, etkili konusma,
yoneticilige yonelik egitim dersleri, satis operasyonu ya da merkez biiro arasindaki
isbirligini giiclendirmeye yo6nelik programlari kapsayabilir. Ayrica ¢ok ¢esitli serbest
caligma alternatifleri de mevcuttur: konuyla ilgili dergiler okumak, anlagmalar
incelemek, satig tamitimlari hazirlamak, programlanmis direktifleri uygulamak bu
alternatifler arasinda yer alir.

Egitim sadece, egiticiden egitilene bir bilgi depolamasi olarak adlanmamalidir.
Egitime tabi tutulan kisi ya da kigiler aldiklan bilgiler sonucu yapilacak testler yoluyla
kontrol edilmelidir. Ayrica, egitim programlarina katilanlar degerlendirilerek, sonuglar
sorumlu acentelik miidiiriine iletilmelidir. Bu tarz uygulamalar kuskusuz sirketlerin

acente se¢iminde yol gosterici olacaklardir.*
5.2. ACENTELERE VERILEN MORAL TOPLANTILARI

Acentelerin, sirketle ve birbirleriyle kaynasmasi agisindan son derece faydali olan
bu tip toplantilar, acentelerin moral seviyelerini yiikselterek daha ¢ok ve zengin {iretim
yapmalarina sebep olurlar. Sigorta sirketleri, biitiin acentelerini bir araya toplayarak is
ve tatilin bir arada yer aldigi toplantilar hazirlayarak acentelerle olan iliskilerini sicak
tutarlar. Bu tip toplantilar, belli bir limitin iistiinde iiretim saglayan acenteler igin ayrica
yapilmalidir. Bu davranis sekli hem o acenteleri onurlandirmak, hem de daha az {iretim
yapan kiigiik acenteleri heveslendirmek ve tegvik etmek agisindan 6nem tagimaktadir.
Ayni zamanda acenteler, iiretim yapisi, hasar/prim orani, girket politikalarina uygunluk
yoniinden de degerlendirilmeli ve basarili buiunan acenteler mutlaka

odillendirilmelidir.

* Elbeyli (1988), a.g. .. 5 .6



5.3. ACENTELERIN TAKIBI VE iZLENMESi

119

Acente, sirketle ve piyasa ile olan iligkileri moralitesi ve ticari itibar1 yoniinden

yilda asgari iki kez degerlendirilmeli, istihbarati yapilmali ve durum mutlaka

raporlanmalidir. Acente kurulusundan itibaren asgari ii¢ ay igin yogun takibe

alinmalidir. Bu siire icinde daha fazla egitime ihtiyact olup olmadig, si

rket

politikalarina ve yo6netmelik hiikiimlerine aykiri hareket edip etmedigi kontrol

edilmelidir. Acentenin kendisiyle ve sirket ile ilgili bilgiler, degisiklikler, yeniliklerin

acenteye en seri sekilde bildirilmesi ve acenteye sirketin bir pargast oldugu ve sirketi ile

bir biitiin oldugu hissettirilmelidir. Bu sayede acentelerini, rakiplerine kiyasla bir adim

ileride tutmus olabilirler. Bu avantajli durum, acentenin daha fazla istihsal yapmasini

saglayacagi igin ister istemez sigorta sirketiyle arasinda sicak, siirekli bir iligki yarati

6. TURKIYE’DE ACENTE SECIMINE iLiSKIN SORUNLAR

Ulkemiz insanlarinin biiyiik kismi sigorta hizmetini satin almayanlar veya

I‘.SO

1 bu

konuda yeterince aydinlatiilmamis olanlardan olusmaktadir. Buna gore bu konuda,

olumsuzluklar1 ancak, sigorta aracilariin faaliyetleri ortadan kaldirabilecektir.

Dolayisiyla, sigorta dagitim kanalinda yer alan acentelerin istenilen sonuglar alabilmesi

ve genis Kitleleri sektore kazandirabilmesi igin bir takim sorunlarimi ¢6ziimle

mis

olmalar1 gerekmektedir. Yapilan bir aragtirmada sigorta sektoriinde acenteler ile ilgili

sorunlar s6yle siralanmugtir:'

. Tiirkiye’de polige iiretiminin yiizde 70’i acenteler kanah

ile

gerceklestirilmektedir. Acenteler, sektoriin hemen hemen tiim yiikiinii kaldirmakla

birlikte, pek gok sorunla da kars1 karsiya gelmektedir.

. Banka subeleri olan acenteler, profesyonel sigortacilik yapmamakla

birlikte sigorta prim iiretiminin yiizde 15°ni ger¢eklestirmektedirler. Bankalar, kredi

icin

basvuran miisterilerden aldiklari teminat karsihigi, bu miisterilerin gayrimenkullerini

sigortalamaktadiriar. Boylece pazarlama maliyetlerine katlanmadan kolayca prim

tiretebilmektedirler.

% Erim, a. g.e..s.52
*! Beyazit ve Madran, a. g. e.. s . 98
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o Acente sayisi ve kalitesi olmasi gereken diizeyde degildir. Genel olarak
acenteler, donamim, bilgi, sermaye, egitim, personel bakimindan iistlerindeki yiikii
saglikl1 sekilde tasiyabilecek yapiya sahip degillerdir.

. Pek ¢ok acente, sigortaciligi tali is olarak yiiriitmekte ve birden fazla
sigorta sirketinin acenteligini aym anda yapabilmektedir.

. Sigorta sirketi ile acenteler arasindaki koordinasyon yeterli diizeyde
degildir. Ayrica, acentelere yetki ve zgiiven yeterince aktarilmamigtir.

. Acente se¢imi, profesyonel diizeyde yapilmamaktadir. Niifuslu ve
kisisel baglantilani giiglii kigilere acentelik verilerek sadece yliksek istihsal iiretimi
beklenmektedir. Bugiine kadar acentelik verilmis kigilerin ve bu acentelerde
calisanlarinin biiyiik bir boliimiintin egitim seviyesi ¢ok dusiiktiir. Ayrica, acentelere

sadece yiiksek istihsal saglamalar karsiliginda tavizler verilmektedir.

. Acentelerin sadece sigorta komisyonlar ile tesvik edilmesi sorun
yaratmaktadir.

. Sigorta girketleri, profesyonelleri yeterince tegvik edememektedir.

o Biiyiik holdingler kendi sigorta sirketlerini ve acentelerini kurmuglardir.

Kendi sigorta iglerini, bu sirketlere ihale ederek tasarruf saglamaya galigmislardir. Bu da
acenteler adina haksiz rekabete yol agmaktadir. Ayrica biiyiik holdinglerin sigorta
islerini merkezlerindeki, yine kendilerine ait biiylik acenteleri tizerinden yapmalar,
bolgelere yansimamakta ve bu da subeler ve acenteler arasinda o6zellikle kazang
saglamasi agisindan dengesizliklere neden olmaktadir.

Bu sorunlara kargin acenteler ile ilgili 6neriler ise yine ayni arastirmada s6yle
siralanmaktadir.

. Sigorta acentesi olarak Kisilerin profesyonel bir sinav sistemiyle
segilmesi gerekmektedir. Hazine Miistesarli1 ile ortak bir sinav agilarak, ancak bu

sinavi kazananlara acentelik uygulanabilir.””

Bazi sirketlerde, acente segiminde ilk
kistasi, adaylarin iniversite mezuniyeti sartidir. Bu gok yerinde ve dogru bir kistastir,
artik ilkokul mezunlarimin sigortacihk yapma dénemi ¢oktan kapannugstir. Bu konuda

cikarilan ancak kisa bir siire sonra kaldirilan iiniversite mezunlarinin acente olabilmesini

52 Sirin Yorik, Turkiye'de Sigorta Sudan Ucuz, (Gozlem Gazetesi Sigortaciiik Ozel Sayisi, 24 Subat- 2
Mart 1997),5.3
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sart kosan K.H.K. ’nin mutlaka isler hale getirilmesi saglanmalidir. Dogru acente
secimini takiben yeni acentelerin ve onlarla birlikte mevcut acentelerin uzun siire
egitilmesi sarttir. Sektérde bazi sirketlerin yilhik 50 giine varan hizmet i¢i egitim
programlari vardir ve bu uygulama son derece yerinde bir uygulamadir ve bunun tiim
sirketlerde yayginlagsmasi sart olmalidir.

. Mevcut acente sayisi, kalitenin de arttirilmasi ile birlikte sektorii daha
genis olarak kapsayacak miktarlarda arttirlmalidir. Ancak burada gereksiz bir acente
enflasyonu yaratmamaya ¢ok dikkat edilmelidir. Ornegin kiigiik bir ilcede bir sirketin
birden ¢ok acentesinin bulunmasi, acenteleri baski altina almakta ve ana sirkete kars:
giiven kaybetmelerine yol agmaktadir.

. Tiim acentelerin miimkiin olan en kisa zamanda sirketlere on — line
baglantis1 olmasi saglanmalidir. Hizmetin en iyi sekilde verilmesi igin iletisimde en iyi
sekilde saglanmasi gerekmektedir

. Prim tahsilati, acentelerin zamaninin bilyiik bir kismini almaktadir. Bu
yiikii azaltacak onlem alinmalidir. Tahsilatin bir kismini sirket tahsil eder ise, acenteler

daha fazla yeni miisteri bulma ve eski miisterilerle ilgilenme imkani bulabilirler.>

3 Aynys. 106



DORDUNCU BOLUM

ESKISEHIR'DEKI SIGORTA ACENTELERINiN GENEL DURUMUNU
ORTAYA CIKARTMAK AMACIYLA YAPILAN BiR ARASTIRMA

1. ARASTIRMANIN AMACI

Sigortacilik sektoriinii ele alan bu ¢alismanin baginda bir ekonominin geligmiglik
diizeyi arttikca sigortaciligin yayginlagsacagindan, sigorta kavrami toplumda kok
saldik¢a da ekonomik geligsmenin artacagindan bahsedilmisti.

Sigorta sektoriiniin ekonomik gelismenin Onciisi oldugu noktasindan hareketle,
bir iilkenin gelismislik diizeyini tespit edebilmek yada gelecekte gosterecegi yiikselisi
tahmin edebilmek igin, sigortacilik faaliyetlerinin ulastigi seviyeyi referans almak yanlhs
olmayacaktir. Bireysel yada isletme bazinda "mikro" diizeyde fonksiyonlari yerine
getirirken, iilke ekonomisine itici bir gii¢ saglayarak ulusal gelismeyi motive eden
sigorta sektorii, 6nemli bir tasarruf birikimi yaratmak suretiyle, sosyo-ekonomik
¢okiintii ve kayiplari azaltmakta, vergiye kaynak olusturmakta, genel refah diizeyini
yiikseltmekte ve uluslararasi ekonomik iligkilerle ticareti arttirmaktadir.

Ulkemizde sigortacilik konusu yeterince inceleme konusu yapilmamugtir. Oysa,
gilinitmiizde sigorta sektorii, ulusal ekonomilerin vazgecilmez kaynaklarindan birisi
olup, yarattiklarni fonlarla iilke ekonomisine kiigiimsenmeyecek boyutlarda katkida
bulunmaktadir.

Insanlarin, ticari, sinai ve sosyal yasamlan gesitli risklerle kars1 karsiyadir. Karst
kargiya bulunulan bu risklerin 6nemi yeterince kavranamamigtir. Zaman zaman yaganan
istikrarsizliklara ragmen hizhi bir gelisme siirecinde olan {ilkemizde maalesef
sigortaciligin, yiizyili agkin bir tarihi olmasina ragmen, istenilen diizeye geldigini
s6ylemek zordur.

Oysa Tiirkiye'de sigorta pazan biiyiik bir potansiyele sahiptir. Yapilacak sey,
sorunlar tespit etmek ve bu sorunlari ortadan kaldirmak igin ¢aba sarf etmektir. Bu
sayede bu potansiyel harekete gegecek, bir yandan toplanan fonlarin iilke ekonomisine
katilimi saglanacak, diger yandan da aile ve fert bazinda mal-sorumluluk iligkisinin ~
gelisimine ve refah standardi anlamina gelen yeni sosyal giivenlik miiesseselerinin

olusmasina katkida bulunulacaktir.
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Bu ¢alismayla; iilke kalkinmasinda ¢ok onemli bir yeri olan bu sektériin, genel
profilini ortaya ¢ikartmak amaglanmigtir. Aragtirmamizda tiim sektor yerine ¢api biraz
daha daraltarak Eskisehir ilini ve sigorta sektériinii acente bazinda ele alarak, Eskisehir
ilindeki sigorta acentelerinin genel profilini ortaya gikartmak amaglanmstir.

Bu ¢alismanin basindan itibaren, sigorta sektorii, dagitimi ve acenteler
incelenmistir. Bu g¢alismanin uygulama kismini olusturan Arastirma boliimiinde de
Acentelerin incelenmesi ele alinmistir.

Sigorta sirketlerinin acente aglart ile hizmet verdigi sektorde, 11.776 sigorta
acentesi bulunmaktadir. Sigortay: pazarlayip satmakla sorumlu birimin acenteler olmasi
nedeniyle Tiirkiye'de sigorta prim liretiminin % 70'ini acenteler yapmaktadir.

Sigortaciligt sektér bazinda incelemenin yaninda, bu sektdér iginde yer alan
Eskisehir' deki sigortacilifin incelenmesi arastirmamizin konusunu olusturmaktadir.
Acentelerin sigorta pazarlanmasinda son derece 6nemli olmasi ¢aligmanin aragtirma
kisminin olusmasina neden olmustur. Aragtirmanin amaglarim siralayacak olursak;

. Eskisehir'de yer alan sigorta acentelerinin incelenmesi,

o Eskisehir'de yer alan sigorta acentelerinin Sorunlarinin belirlenmesi ve

topluca degerlendirilmesi,

o Eskisehir'de yer alan sigorta acentelerinin, sigorta sirketleriyle olan

sorunlarinin belirlenmesi ve topluca degerlendirilmesi,

. Eskigehir'de yer alan sigorta acentelerinin, diger acentelerle olan

sorunlarinin belirlenmesi ve topluca degerlendirilmesi,

. Eskisehir'de yer alan sigorta jacentelerinin, misterilerle olan sorunlarinin

belirlenmesi ve topluca degerlendirilmesi,

. Eskisehir'de yer alan sigorta acentelerinin, sigorta acentelerine gelen

sikayetlerin belirlenmesi ve topluca degerlendirilmesi,

. Eskisehir'de yer alan sigorta acentelerinin genel profilinin ortaya

cikariimasi.
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2. ARASTIRMA YONTEMI

Eskigehir ilindeki sigorta acenteleri hakkindaki bu aragtirma "tammlayici bir
aragtirma" olarak nitelendirilebilir. Tanimlayici arastirma modelinde amag, eldeki
problemi, bu problemle ilgili durumlari, degiskenleri ve bu degiskenler arasindaki
iligkileri tammlamaktir. Pazarlama aragtirmalarinin ¢ogunun yapisi "tanimlayici1" olarak
adlandirilabilir'.

Tanimlayici aragtirma modellerinde en yaygin kullanilan veri toplama yontemi
ankettir. Kigisel (yliz yiize) goriisme anketi, bu arastirmada da kullanilan temel veri
toplama ydntemi olmugtur. Kisisel (yiiz yiize) gériisme anketi, anketdriin cevaplayict ile
karst kargiya gelmesi ve soru sormasidir. Kisisel (yliz yiize) gorigme en esnek bilgi
toplama yoludur. Kap1 kap1 dolagarak yapilan yiiz yiize goériigmeler sonucu, yiiksek
cevap orami elde edilir. Kisiéel (yiiz yiize) goriisme, kigisel iliskiye dayandigindan
cevaplayici daha ¢ok isbirligi saglayabilir ve goriisme uzun siirdiiriilebilir. Kigisel
goriisme soru sormanin yam sira, gozlem yoluyla da bilgiler edinilmesini saglar.
Cevaplayiciya ¢ok soru sorma olanagi da verir’.

Eskisehir ilindeki, sigorta acentelerinin adreslerini ve telefonlarini, Eskisehir
Ticaret Odast 1994-1995 rehberi ve 1995'ten giiniimiize kadar olan kayitlar ise Ticaret
Odas! bilgisayarindan elde edilmistir. Bu iki listede giiniimiize kadar kurulan sigorta
acentelerinin sayisi, bankalar hari¢ 72, bankalar 33 merkez, 25 sube ile toplam 130
sigorta acentesiyle faaliyetlerini siirdiirmektedirler.

Aragtirmada, anket formlari kullanilarak miigterilerle gorismeye 30 Agustos 1998
tarihinde baslamig, banka acenteleriyle ‘gﬁrﬁsme yapilmamig, 72 sigorta acentesinden
58 tanesiyle yiiz yiize goriigme yapilmustir. 14 acenteyle adres degisikligi sebebiyle
gériisme yapilamamigtir. Arastirma kapsamina bankalaﬁ dahil etmememizin asil

nedeni, temel isi sigortacilik olan acentelerin incelenmesidir.

! Kemal Kurtulus. Pazarlama Arastirmasi, (2. Basim, istanbul Matbaasi, istanbul, 1981), s.
287.

2 Hiiseyin Ozgen-Selen Dogan. Pazarlama Diinyasi, (Ocak-$ubat 1998, Y1l 12, Say1 67), s. 6.
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3. ANKET FORMU

Aragtirma aract olarak kullanilan ve Ek 2'de bir 6rnegi verilen anket formu,
agiklayict bir 6n mektup ve ii¢ boliimden olusmaktadir. On mektupta ¢alisma hakkinda
bilgi verilmekte ve formu yanitlayacak kisilere gesitli agiklamalar yapilmaktadir. Anket
formunun diger béliimlerinde, formu yamtlayan yoneticinin kisisel bilgileri, acente
hakkindaki bilgiler ve acentenin, sigorta sirketiyle, diger acentelerle ve miisterilerle olan
sorunlarim ele alan sorular yer almaktadir. Hazirlanan anket formunun acentelerde
yetkili olan bir yonetici tarafinda doldurulmas: istenmistir.

Anket formunda yer alan sorular hazirlanirken, aragtirmanin amacina ulagmasi
agisindan sorularin gerekliligi ve yeterliligi goz 6niine alinmigtir. Anket formunun
anlagilabilirligi hakkinda gesitli acentelerin goriisleri alinmistir. Ug acenteyle yapilan 6n

test sonucunda anket formu son seklini almigtur.
4. VERI ANALIZi

Kullanilabilir nitelikte bulunan anket formlarindaki verilerin analizinde SPSSX
(Sosyal Bilimler igin Istatistik Paketi) kullanilmigtir. Analiz Oncesinde veriler
kodlannus, agik uglu sorular gruplanarak istatistiki analize uygun hale getirilmigtir.

Verilerin analizinde istatistiki analiz yontemlerinden yiizde analizinden faydalanilmigtir.
5. ARASTIRMANIN KISITLAMALARI

Daha once de belirtildigi gibi arastirma evrenini Eskisehir'deki sigorta acenteleri
olusturmaktadir. Dolayisiyla sonuglari tiim Tirkiye'deki sigorta acenteleri igin
genellerken dikkatli olmak gerekir. Ancak tim iilke igin de onemli ipuglari elde

edebilecektir.
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6. ARASTIRMANIN GENEL BULGULARI

6.1. ANKET FORMUNU YANITLAYAN SIGORTA ACENTE VE

YONETICILERININ OZELLIKLERI

Eskisehir'de anket formunu yanitlayan acente yoneticilerinin yaglan, cinsiyeti,

egitim diizeyi asagida tablolarda veriimektedir.

Tablo 10. Eskisehir'deki Acente Yoneticilerinin Yaslari.

YAS SAYI YUZDE (% )
25'en kiigitk 8 % 13.7

26-35 25 % 43.1

36-45 16 %217.5

46-55 6 % 10.3

56 ve iistii 3 % 5.4
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 10'dan da goriildiigii gibi Eskisehir'de arastirmaya katilan acente
yoneticilerinin % 43,1'i 26-35 yas grubunda, % 27,5'i 36-45 yas grubunda, 13,7'si 25
yagindan kiigiik, % 10,3'i 46-55 yas grubunda ve % 5,4't de 56 yasinin iistiinde
olduklarimi belirtmiglerdir.

Tablo 11'den de gériilecegi gibi anket formunu yanitlayan yéneticilerin % 31'i

Bayan, % 69'unu Erkekler olusturmaktadir.

Tablo 11. Eskisehir'deki Acente Yoneticilerinin Cinsiyetleri.

CINSIYET SAYI YUZDE (%)
Bayan 18 % 31

Erkek 40 % 69
TOPLAM 58 % 100
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Tablo 12. Eskisehir'deki Acente Yoneticilerinin Egitim Diizeyi.

EGITIM DUZEYI] SAYI YUZDE (% )
ilkokul - -

Ortaokul - -

Lise 17 % 29.3
Universite 33 % 56.8
Lisans Ustii 8 % 13.9
TOPLAM 58 % 100.0

Eskisehir'de anketi yanitlayan acente yoneticilerinin % 29,3'ii lise mezunu, %

56,8'1 iniversite mezunu ve % 13,9'u da lisansiistii egitim gormiiglerdir. (Tablo 12)

Tablo 13. Eskisehir'deki Acente Yoneticileri Arasinda Universitede Oku).'an ve

Mezun Olanlarin Branslari.

YAS HALEN YUZDE MEZUN YUZDE
OKUYAN OLAN

[iBF Mezunu 6 % 75 23 % 69.9
Miihendislik - - 5 % 15.1
Kamu Yo6netimi 2 % 25 3 % 9.0
[statistik - - 1 % 3.0
Bankacilik ve Sigortacilik - - 1 % 3.0
TOPLAM 8 % 100 33 % 100.0

Tablo 13' de goriilecegi gibi Eskigehir'de iiniversitede halen okuyanlarin sayis1 8
kisi, bunlarin % 75'i IIBF, % 25'i de Kamu Yonetimi boliimlerinde okumaktadirlar.
Universite mezunu olan 33 yéneticinin % 69,6's1 1IBF, % 15,1'i Miihendislik, % 9'u
Kamu Yonetimi, % 3'i Istatistik, % 3'i de Bankacilik ve Sigortacilik boliimlerinden

mezundurlar.

6.2. ARASTIRMA KAPSAMINDA’Ki SIGORTA ACENTELERININ

OZELLIKLERI

Eskisehir'de arastirmaya katilan sigorta acentelerinin hukuki yapisi, acentelik
saylsi, acentenin tiirli, ¢aligma branglan ve sigortacilik. disinda ikinci bir isi olup

olmadigi asagida tablolarda gosterilmistir.
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Tablo 14. Eskisehir'deki Acentelerin Hukuki Yapisi.

TURLER SAYI YUZDE (% )
Limited Sirket 34 % 58.6

Sahis Firmasi 13 % 22.4
Kollektif Sirket 5 % 8.7
Anonim Sirket 6 % 10.3
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 14' den de goriilecegi gibi Eskisehir'de arasgtirmaya katilan acentelerin %
58,6's1 Limited Sirket, % 22,4'ii Sahis Firmasi, % 8,7'si Kollektif Sirket ve % 10,3'i

Anonim Sirket olarak faaliyet géstermektedirler.

Ayrica Tablo 15'te goriilecegi gibi Eskisehir'de aragtirmaya katilan acentelerin %
58,1'i faaliyetlerini yalniz bir sigorta sirketinin acenteligiyle, % 24,6's1 da birden fazla

sigorta sirketinin acenteligiyle yiiriitmektedirler.

Tablo 15. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Kag Sigorta Sirketiyle Cahstig1.

FAALIYET SAYI YUZDE (%)
Yalmz bir sigorta sirketinin acenteligi 44 % 75.8
Birden fazla sigorta sirketinin acenteligi | 14 % 24.2
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 16. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Kurulus Tarihleri.

KURULUS TARIHI SAYI YUZDE (%)
97-98 yilinda kurulanlar 17 % 29.3

95-96 yilinda kurulanlar 20 %344

93-94 yilinda kurulanlar 7 % 12.0

91-92 yilinda kurulanlar 2 % 3.7

90 ve daha once kurulanlar 12 % 20.6
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 16'dan da goriilecegi gibi Eskigehir'de anketi yamtlayan sigorta
acentelerinin % 79,44 1990'dan sonra kurulmugtur. Acentelerin kurulus tarihlerini

siralayacak olursak, 1997 ve 1998 yilinda % 29,3, 1995 ve 1996 yilinda % 34,4, 1993
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ve 1994 yilinda % 12, 1991 ve 1992 yilinda % 3,7, 1990 ve oncesinde de % 20,6'lik

béliim faaliyetlerine baglamigtir.

Tablo 17. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Tiirleri.

TUR SAYI YUZDE (% )
A Acentesi 48 % 82.7

B Acentesi 8 % 13.7

Tali Acente 2 % 3.6
TOPLAM 58 % 100.0

Eskisehir'de ankete katilan 58 sigorta acentesi i¢inde % 82,7'si A Acentesi, %
13,7'si B Acentesi ve % 3,6's1 da Tali Acente olarak ‘faaliyetlerini stirdirmektedirler.
(Tablo 17) ‘

Tablo 18. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Caligma Branglar.

BRANSLAR SAYI YUZDE (%)
Elemeter (Kaza, yangin, nakliyat, mithendislik, ziraat) |33 % 56.8
Hayat-Saghk 3 %353

Her ikisi 23 % 37.9
TOPLAM 58 % 100.0

Anketi yanitlayan 58 sigorta acentesi i¢inde % 56,8'i Elementer brangta, % 5,3'ti

Hayat-Saglik branginda ve % 37,9'u da her iki bransta da ¢aligmaktadir. (Tablo 18)

Tablo 19. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Sigortacilik Disinda ikinci Bir Isi

Olup Olmadig.
CEVAPLAR SAYI | YUZDE (%)
Evet 21 1% 36.2
Hayir 37 % 63.8
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 19'dan da goriilecegi gibi yalmz sigortacilik ile ugrasanlar % 36,2.

sigortaciligin yaninda bagka mesleklerle ugrasanlar % 63,8 olarak gergeklesmistir.
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Tablo 20. Sigortacihg Baska Is Kollariyla Birlikte Yapanlarin Toplam Gelirleri
iginde, Sigortacihktan Elde Ettigi Gelirin Yiizdesi.

YUZDE ' SAYI YUZDE (%)
% 20 ve daha az 11 % 52.3

% 21-40 7 % 33.4

% 41-60 I % 4.8

% 61-80 - -

% 81 ve daha fazla 2 % 9.5
TOPLAM 21 % 100.0

Eskisehir'de arastirmaya katilan sigorta acentelerinden 21 tanesi sigortacilik ile
bagka is kollarinda ¢aligmaktadir. Bu acentelerin toplam gelirleri iginde sigortaciliktan
elde ettigi gelir Tablo 19'du goriilecegi gibi % 52,3'liniin pay1 % 20 ve daha azi, %
33,4'tiniin payt % 21 ve % 40 arasinda, % 4,8'inin pay1 % 41 ve % 60 arasinda, %
9,5'inin de pay1 % 81 ve daha fazlasi olarak ger¢eklesmektedir.

Tablo 21: Eskisehir'de Sigorta Acentelerinin Yaptiklar Diger isler

MESLEKLER SAYI1 YUZDE (% )
Muhasebecilik ve mali miisavirlik 8 % 38.0

Takip isleri I % 4.8
Otomotiv 8 % 38.0
Yetkili servis (Dogalgaz) 1 % 4.8
Ciftgilik 1 % 4.8
Digerleri 2 % 9.6
TOPLAM 21 % 100.0

Tablo 21'den de goriilecegi gibi, sigortacilik ile yiriitillen meslekler % 38 ile
muhasebecilik, mali miisavirlik ve otomotiv, % 4,8 ile takip isleri, yetkili servis ve

cift¢ilik yapmaktadirlar.

Tablo 22. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Reklam Verip vermedigi

CEVAPLAR SAYI YUZDE (%)
Evet 25 % 43.1

Hayir 33 % 56.9
TOPLAM 58 % 100.0
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Eskisehir'de anketi yanitlayan acentelerin % 43,1'i reklam veriyor, % 56,9'u da

reklam vermiyor. (Tablo 22)

Table 23. Reklam Harcamalarimmn Karsilanmasi

VERILER SAYI YUZDE (%)
Acente tarafindan 12 % 48

Sigorta sirketi tarafindan 3 % 12

Her ikisi ortak 10 % 40
TOPLAM 25 % 100

Tablo 23'den de goriilecegi gibi, Eskisehir'de acentelerin yaptigi reklam
harcamalarinin maliyétinin kargilanmasi, % 48'i acente tarafindan, % 12'si sigorta sirketi
tarafindan, % 401 da acente ve sigorta sirketi tarafindan yapilmaktadir.

Asagidaki Tablo 24'ten de goriilecegi gibi, Eskisehir'de anketi yamtlayan
acentelerin % 18,3"ii reklam araci olarak Televizyonu, % 26,5'i Radyoyu, % 20,4'i
Gazete ve Dergileri, % 24,4'ti Brosiir ve Bilboardlarla, % 8,1'i Esantiyon dagitimiyla ve

% 2,3'ti de kendi gazetelerini gikararak reklam veriyor.

Tablo 24. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerin Kullandiklar Reklam Araglari.

REKLAM ARACLARI SAYI YUZDE (%)
Yerel televizyon 9 % 18.3

Yerel radyo 13 % 26.5

Yerel gazete ve dergiler 10 % 20.4
Brosiir ve bilboard 12 %24.4
Esantiyon 4 % 8.1

Gazete basim) 1 % 2.3
TOPLAM 49 % 100.0

Tablo 21'den de goriilecegi gibi, Eskisehir'de anketi yamitlayan sigorta
acentelerinden yalnizca 25 acente reklam vermesine ragmen Tablo 24'te ortaya gikan
tablo baz1 acentelerin reklam araci olarak birden fazla reklam aracimi kullanmasindan

kaynaklanmigtir.
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6.3. ACENTELERDE ISTIHDAM

Acentelerde galiganlarin sayisi ile bunlarin egitim diizeylerini gdsteren tablolar

asagidaki gibidir.

Tablo 25. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerde istihdam.

ISTIHDAM SAYI YUZDE (% )
Acente sahibi olarak 119 % 45.4
Calisan personel olarak 143 % 54.6
TOPLAM 262 % 100.0

Tablo 25'den d goériilecegi gibi, Eskisehir'de acentelerde toplam 262 kisi

caligmaktadir. Bunun % 45,4'0 acente sahipleri olarak, % 54,6's1 da personel olarak
¢aligmaktadir.

Tablo 26. Eskisehir'de Acente Sahibi Olarak Cahsan Kisi Sayisi

CALISAN KiSi SAYISI ACENTE SAYISI YUZDE (%)
1-2Kisi 41 % 70.6

3 -5 Kisi 17 % 29.4

6-10 Kisi - -

11'den fazla kisi - -

TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 26'danda goriilecegi gibi, Eskigehir'deki acentelerde sirket sahibi olarak
¢alisanlar in 41 Kkisisi 1-2 kisilik kadrolarda , 17 kiside 3-5 kisilik kadrolarda
calismaktadir.

Asagidaki Tablo 27'den de goriilecegi gibi, Eskisehir'deki sigorta acentelerinde
personel olarak 31 kisi 1-2 Kisilik kadrolarda, 14 kisi 3-5 kisilik kadrolarda, 5 kisi 6-10
kisilik kadrolarda, 1 kisi 11'den fazla kisilik kadrolarda galigmaktadir.



Tablo 27. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinde Personel Olarak Cahsan Kisi

Sayisi.

CALISAN KiSI SAYISI ACENTE SAYISI YUZDE (%)
1-2 Kisi 31 % 53.4

3-5 Kisi 14 % 24.1

6-10 Kisi 5 % 10.0

I I'den fazla kisi 1 %0.09
Caligmayan 7 %10.6
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 28. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinde Calisan Personelin Egitim Diizeyi.

EGITIM DUZEYi SAYI YUZDE (% )
flkokul 3 % 1.6
Ortaokul 5 %34

Lise 105 % 73.4
Universite 31 %21.6
Lisans Ustii - -

TOPLAM 143 % 100.0

- Tablo 28'den de goriildiigii gibi, Eskisehir'deki sigorta acentelerinde g¢aligan

personelin % 1,6'sim ilkokul mezunu, % 3,4'iinii ortaokul mezunu, % 73,4'tinii lise

mezunu ve % 21,6'sin1 da iiniversite mezunlar olugturmaktadir.

6.4. ACENTELERDE iSTIHSAL

Eskisehir'deki sigorta acentelerinin 1997 yilinda gergeklestirdigi iiretim ve bu

iiretimin branglar itibariyle dagilimi agagidaki tablolarda gosterilmistir.
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Tablo 29. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin 1997 Yilindaki Uretimleri ve Yiizde

Dagilimi
URETIM SAYI YUZDE (%)
10 Milyar ve daha az 16 % 27.5
10-20 Milyar 13 % 22.4
20-30 Milyar 8 % 13.7
30-40 Milyar 4 % 7.2
40 Milyar ve daha fazla 8 % 13.7
Yanitsiz 9 i % 15.5
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 29'dan da goriilecegi gibi, Eskisehir'deki sigorta acentelerinin 1997 yilinda
gergeklestirdigi iiretimin, % 27,5'1 10 milyar ve daha az, % 22,4'i 10 milyar ve 20
milyar arasi, % 13,7'si 20 milyar ve 30 milyar arasi, % 7,2'si 30 milyar ve 40 milyar
arasi, % 13,7'si de 40 milyar ve daha fazla iiretim gergeklestirmislerdir. Anket formunda
bu soruyu yanitlamayanlar % 15,5 olarak gergeklesmistir.

Eskisehir'deki sigorta acentelerinin hayat-saghk sigortasi disinda ¢alisanlar, daha
¢ok iretimlerini kaza sigortasi bransinda yogunlastirmaktadirlar. 1997 yilinda

acentelerin kaza branginda yaptiklan tiretimin dagilimi agagidaki tabloda gosterilmistir.

Tablo 30. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Uretimleri i¢inde Kaza Bransinin

Oram
KISITLAR SAYI] YUZDE (% )
% 100-90 6 % 10.3
% 89-80 7 % 12.0
% 79-70 12 % 20.6
% 69-60 8 % 13.7
% 59-50 6 % 10.3
% 49-40 4 % 6.8
% 39 ve daha az 3 %54
Yanitsiz 9 % 15.5
Hayat-Saglhk 3 % 5.4
TOPLAM 58 % 100.0

Tablo 30'dan da goriildiigii gibi, Eskisehir'deki sigorta acentelerinin 1997 yilinda
gergeklestirdikleri tiretimin % 10,3'd % 100-% 90, % 12'si % 89-% 80, % 20,6'st % 79-
% 70, % 13,7'si % 69-% 60, % 10,3'i % 59-% 50, % 6,8'i % 49-% 40, % 5,4't % 30 ve
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daha az1 oraninda kaza branginda iiretim yapnuslardir. Anketi yanitlamayan % 15,5'in
yam sira kaza branginda iiretim yapmayan yalmzca hayat-saglik bransinda calisanlarin
yiizdesi % 5,4 olarak gergeklesmistir.

Eskisehir'deki sigorta acenteleri iretimlerinin biiylik kismim1 kaza branginda
yapmaktadirlar. Kaza brangindan sonra acentelerin iiretiminin yogun oldugu brans
yangin bransidir. Yangin brangi, kaza bransini tamamlar niteliktedir. Kaza ve yangin
brangindan sonra acenteler iiretimlerini, nakliyat, miihendislik, ziraat, hayat-saglik
branslarinda gergeklestirmektedirler.

Tablo 18'de goriilen yiizdelik dagilimi olugturan acenteler ya elementer yada
elementer ve hayat-saglik branslarinda ¢alisan acentelerdir. Faaliyetlerini yalmzca
hayat-saghik branslariyla c¢alisan acentelerin branglar itibariyle dagilimi asagidaki

tablolarda yer almaktadir.

Tablo 31. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Uretimleri i¢inde Hayat Bransimin

Yiizde Dagilima.
KISITLAR SAYI YUZDE (% )
% 100-70 2 % 66.6
% 69 ve daha az 1 % 33.4
TOPLAM 3 %100.0

Tablo 31 'de goriildiigi gibi, Eskisehir'deki sigorta acenteleri hayat bransinda, %
66,6's1t % 100-% 70 arasinda, % 33,4'ii % 69 ve daha azi arasinda iiretimlerini hayat

branginda yapmaktadirlar.,

Tablo 32. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Uretimleri I¢inde Saghk Bransinin

Yiizde Dagilhim.
KISITLAR SAYI YUZDE (%)
% 100-70 l % 33.4
% 69 ve daha az 2 % 66.6
TOPLAM 3 % 100.0

Tablo 32'de goriildiigii gibi, Eskisehir'de saglik bransiyla ¢aligsan acentelerin %
3349 % 100-% 70 arasinda, % 66,6'st da % 69 ve daha az iiretimlerini
gergeklestirmektedirler.
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6.5. ACENTELERE VERILEN EGITIM PROGRAMLARI

Eskigehir'de anketi yamtlayan sigorta acentelerine egitim semineri verilip
verilmedigi, bir yil i¢inde kag defa verildigi ve verilen egitim seminerlerinin hangi

konulardan olustugu asagidaki tablolarda gésterilmektedir.

Tablo 33. Eskigehir'deki Sigorta Acentelerinin Egitim Verip Vermedigi

CEVAPLAR SAYI1 YUZDE (% )
Evet 54 % 93.1

Hayir 4 % 6.9
TOPLAM 58 % 100.0

Eskisehir'deki anketi yanitlayan acentelerin % 93,1'ine egitim seminerleri

verilirken, % 6,9'u hig egitim seminerine katilmamigtir. (Tablo 33)

Tablo 34. Bir Y1l i¢inde Diizenlenen Egitim Seminerlerinin Sayisi.

SEMINER SAYISI SAYI YUZDE (% )
1 defa 13 % 24.0

2 defa 12 %222

3 defa 12 % 22.2

4 defa 4 % 7.6

5 ve daha fazla i3 % 24.0
TOPLAM 54 % 100.0

Tablo 34'de goriildiigii gibi, bir y1l iginde Eskisehir'deki sigorta acentelerinin %
24'tine 1 defa, % 22,2'sine 2 defa, % 22,2'sine 3 defa, % 7,6'sina 4 defa, % 24'iine de 5

ve daha fazla egitim seminerleri veriliyor.

Tablo 35. Sigorta Acentelerine Diizenlenen Egitim Seminerlerinin Konulari.

KONULAR SAYI YUZDE (%)
Yeni poligeler hakkinda bilgi vermek 33 % 32.6

Satis teknikleri hakkinda bilgi vermek |28 % 27.7
Acenteler arasinda iligkileri geligtirmek | 16 % 15.8
Karstlikh bilgi aligveriginde bulunmak | 14 % 13.8

Hepsi 10 % 10.1
TOPLAM 58 % 100.0
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Tablo 35'de goriildiigii gibi, acentelere diizenlenen egitim seminerlerinin %
32,6's1 yeni poligeler hakkinda, % 27,7'sisatis teknikleri hakkinda bilgi vermek, % 15,8'
acenteler arasi iliskileri gelistirmek, % 13,8'i karsilikli bilgi aligverisinde bulunmak, %
10,1'i de hepsinin egitim seminerlerinin konusu oldugunu belirtmislerdir. Bu tablodaki
cevaplarin fazla ¢ikmasi anket formunda acentelere birden fazla isaretlenebilir
dipnotundan dolay1 olugsmustur.
Anket formunda acentelere Tablo 35'deki konularin diginda hangi konularda

egitim seminerleri veriliyor sorusuna cevap olarak Tablo 36'daki konular ortaya

cikmastur.

Tablo 36. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerine Verilen Farkh Egitim Programlar

DIGER KONULAR

Acentelerin genel istekleri ve fikirleri hakkinda
Yeni bilgisayar programinin tamtimi hakkinda
Kalite ve hizmet hakkinda

Acente sorunlarina egilmek

Sirket genel durumu ve hedefleri

Temel sigortacilik egitimi

6.6. ESKISEHIR’DEKiI  SIGORTA  ACENTELERININ  SIGORTA
SIRKETLERIYLE VE MUSTERILERLE OLAN ILISKILERI VE DIGER
ACENTELER ILE REKABET ICIN iZLEDIKLERI YOLLAR

Eskisehir'de faaliyet gosteren sigorta acentelerinin sigorta sirketleriyle olan
iligkileri ve sorunlari, miisterilerle olan iliskileri ve sorunlar ile diger acentelerle

rekabette bagarili olmak igin izledikleri yollan igeren tablolar agsagida gésterilmektedir.

Tablo 37. Eskisehir'deki Sigorta Acentelerinin Sigorta Sirketleriyle Kurduklan

Farkh iletisim Konulari

GORUSME SEBEPLERI SAYI YUZDE (% )
Yeni poligeler olusturmak 26 % 37.1
Miisterilerle goriigmek 9 % 12.8

Genel durum degerlendirmesi yapmak |20 % 28.5

Moral toplantilari diizenlemek 7 % 10.0

Fiyat esnekligindeki taleplerden 3 % 4.4

Sirket politikasi 2 %2.8

Hepsi 3 % 4.4
TOPLAM 70 % 100.0
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Tablo 37'de goriildiigii gibi, Eskisehir'deki sigorta acenteleri sigorta sirketleriyle
% 37,1'i yeni poligeler olusturmak, % 12,8'i miisterilerle gériismek, % 28,5'1 genel
durum degerlendirmesi yapmak, % 10'u moral toplantilar1 diizenlemek, % 4,4'ii fiyat
esnekligindeki taleplerden, % 2,8'i sirket politikas igin, % 4,4'ii hepsini gdriisme sebebi
olarak yapmaktadirlar. Sigorta acenteleri birden fazla sebeple sirketle goriistiikleri i¢in
‘ablo' 37deki rakamlar olugmustur.

Tablo 38' de acentelerin sirketlerle, miisterilerle ve acentelerle sorunlarin
incelenmesi onem derecesine gore siralanacaktir. Anket formunu cevaplayan
acentelerden 6nem derecesine gore en onemli gordiikleri ii¢ sebebi siralamalar istenmis

ve tablolar buna gére olugmustur.

Tablo 38. Eskisehir'deki Sigorta Acenteleriyle Sigorta Sirketleri Arasindaki En

Onemli U¢ Sorun.

SORUNLAR 1. DERECE | 2. DERECE | 3. DERECE

ONEMLI. ONEMLI_ ONEMLI_

SAYI1 | YUZDE SAYI | YUZDE SAYI1 | YUZDE
Hukuki konular | % 1.8 2 % 3.4 5 % 8.6
Komisyon oranlarinin yetersizligin 2 % 3.4 6 %102 15 % 8.6
Hasarlarin takibi ve 6denmesin 20 %343 |5 % 8.6 1 % 1.8
Egitim desteginin yetersizligin 4 % 6.8 4 % 6.8 3 % 5.1
Reklam/Tanitim desteginin yetersizligi |10 (% 174 [16 [|%27.8 |5 % 8.6
Yetkililere ulagmadaki giicliikler 2 % 3.4 2 % 3.4 5 % 8.6
Sirketin aym bolgede miisteri bulmasi | | % 1.8 2 % 3.4 - -
Ayni bolgede fazla acentelik vermesi |6 %102 |- - |6 % 10.2
Baska sirketlerin hukuk dis1 iglemleri | | % 1.8 - - - -
Fiyatlarin rekabette yilksek kalmasi | % 1.8 - - - -
Yanitsiz 10 {%172 |21 {%364 |28 [%48.5
TOPLAM 58 % 100.0 |58 % 100.0 |58 |% 100.0

Tablo 38'dc goriildiigii gibi, Eskigehir'deki acentelerin sigorta sirketleriyle,
birinci derecede 6nemli gérdiikleri sorunlarin baginda, hasarlarin takibi, 6denmesi ve
reklam ve tamtim desteginin yetersizligi gelmektedir. Ikinci derecede en onemli
sorunlarin baginda reklam ve tanmitim destegi ve komisyon oranlarinin yetersizligi
gelmektedir. Ugiincii derecede en 6nemli sorunlarin baginda sirketin ayni bolgede gok
sayida acentelik vermesi, sirket yetkililerine ulasmadaki giicliikler ve hukuki konularda
olugmaktadir.. Anketi yamtlayan 10 acente sigorta sirketiyle hi¢ sorunu olmadigim

belirtmistir.
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Tablo 39. Eskisehir'deki Sigorta Miisterilerinden Sigorta Acentelere Ulasan En

Onemli Sorunlar

SORUNLAR 1. DERECE | 2. DERECE | 3. DERECE
ONEMLI ONEMLI ONEMLI
SAYI|YUZDE |[SAYI|YUZDE |SAYI|YUZDE
Hasarlann takibi ve 6denmesinde 17 (%293 |3 % 5.1 2 % 3.4
Fiyatlarin esnek olmamasinda 17 %293 12 (%209 |- -
islemlerin yavashginda [ % 1.8 12 % 3.4 6 % 10.2
Miigterilerle iliskilerin zayifliginda - - - - 2 % 3.4
Yetkililere ulagmadaki giigliiklerde | %18 |- - - -
Acentenin milgteriyi rahatsiz etmesinde | - - 2 % 3.4 1 % 1.8
Hasarin giderilmesindeki anlagmazliklar |2 %34 |6 %.10.2 |5 % 8.6
Hasar konusundaki uyusmaziiklarda 2 %34 |5 % 8.6 4 % 6.8
Yanitsiz 18 {% 31 28 %484 |38 [%65.8
TOPLAM 58 |%100.0{58 % 100.0 |58 |% 100.0

Tablo 39'da goriildiigii gibi, Eskisehir'deki misterilerden acentelere ulasan

sikayetlerin birinci derecede en 6nemlilerinin basinda hasarlarin takibi , 6denmesi ve

fiyatlarin esnek olmamasi gelmektedir. Ikinci derecede en 6nemli sikayetlerin baginda

fiyatlarin esnek olmamasi

ve hasarin

giderilmesinde ¢ikan

anlagmazliklarda

olusmaktadir. Ugiincii derecede en 6nemli sikayetlerinin baginda iglemlerin yavashgi

ve hasarin tespiti konusundaki uyusmazliklarda olugmaktadir. Anketi yanitlayan 18

acente miigterilerden higbir sikayet gelmedigini belirtmislerdir.

Tablo 40. Eskisehir 'deki Sigorta Acentelerinin Rekabette Basarih Olmak igin

izledikleri Yollar.

SORUNLAR 1. DERECE | 2. DERECE | 3. DERECE
ONEMLI ONEMLI ONEMLI
SAYI|YUZDE |[SAYI|YUZDE |[SAYI|YUZDE
Fiyat indirimlerinde avantajlar 12 {%20.6 |5 % 8.6 5 % 8.6
Hasar takibi ve 6denmesindeki hiz 27 % 46.5 12 %206 |3 % 5.1
Miisteri iliskilerindeki samimiyet 7 % 12 18 [% 31 11 [% 189
Uriin portfyiiniin genisligi 1 % 2.2 1 % 2.2 3 % 5.1
Sigorta sirketinin {inii ve imaji 2 % 3.4 7 % 12 16 [%27.8
Acentenin yeri 2 % 3.4 5 % 8.6 4 % 6.8
Calisan personelin uzmanhigs 4 % 6.8 4 % 6.8 2 % 3.4
Personele siirekli egitim verilmesi 3 % 5.1 2 % 3.4 5 % 8.6
Yanitsiz - - 4 % 6.8 9 % 15.7
TOPLAM 58 % 100.0 {58 |% 100.0 |58 [% 100.0
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Tablo 40'da gorilldiigii gibi, Eskisehir'deki sigorta acentelerinin rekabette
basarili olmak igin birinci derecede izledikleri yollar basinda hasar takibi,
odenmesindeki iz ve fiyat indirimlerindeki avantajlar gelmektedir. ikinci derecede
izledikleri yollarin baginda miisteri iliskilerindeki sarﬁimiyet ve hasar takibi ve
ddenmesindeki iz gelmektedir. Ugiincii derecede izledikleri yollarin baginda sigorta

sirketinin {inii ve imajin ve misteri iligkilerindeki samimiyet gelmektedir.

Tablo 41. Eskisehir 'deki Sigorta Acente Yoneticilerinin Zaman Kullanimi

YAPILAN ISLER 1. DERECE | 2. DERECE | 3. DERECE
ONEMLI ONEMLI ONEMLI
SAYI|YUZDE |[SAYI|YUZDE [SAYI|YUZDE
Yeni miisteriler bulmak 24 |% 413 15 |%258 |5 % 8.6
Mevcut miisterilerle iligkileri gelistirme | 14 1% 24.2 |21 %363 |6 % 10.2
Hasar takibi 10 %172 |6 % 10.2 0 [%34.6

Dosya ve evraklarla ugragsmak 2 % 3.4 5 % 8.6 % 8.6

2
5
Telefon gérilsmesi yapmak % 3.4 1 % 1.8 8 % 13.9
2
1

Personel egitimi % 1.8 | % 1.8 % 1.8

2

Bilgisayardan policelerin ¢gikarilmasi 1 % 1.8 - - % 3.4
1
1

Acenteleriyle iiretim teknikleri ve % 1.8 - - - -
miisteri iliskileri hakkinda seminer

Yanitsiz 3 % 5.1 9 1%155 11 % 18.9

TOPLAM 58 1% 100.0 |58 % 100.0 |58 [% 100.0

Tablo 41'de goriildiigii gibi, Eskigehir'deki Acente yetkilileri zamanlarim
kullanmada en fazla yeni miisteriler bulmak, mevcut miisterilerle iligkileri gelistirmek

ve hasar takibinde zamanlarint kullanmaktadirlar.

6.7. ESKISEHIR'DEKI SIGORTA ACENTELERININ SIGORTA BILINCININ
YERLESMESI VE SIGORTA SEKTORUNUN GELISMESI HAKKINDAKI
GORUSLERI

Arastirmaya katilan sigorta acentelerinin sigorta bilincinin yerlesmesi ve sigorta
sektoriiniin geligmesi hakkindaki goriisleri agik uglu soru seklinde sorulmugtur.. Bu
soruya verilen yamtlar agagida siralanmaktadir.

* Profesyonel acentelerin ¢ogaltilarak, sigortaciligin ek bir meslek yerine meslek
edinilmesi,

* Sigorta sirketlerinin balkin alim giiciine es degerde fiyatlari ayarlamasi,

yapilacak poligelerin seffaf olmasi, hasarin zamaninda ve eksiksiz 6denmesi,
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* Halkla bire bir goriigmeli ve dolandirict sigortaci fikri yok edilmeli,

* Sigortacilik ile ilgili egitim programlarinin gogaltilmasi ve ekonominin

diizeltilmesi,
* Sigortaciligin bankalarin elinden alinmasi,

* Sigorta sirketlerinin aym bolgede birden fazla acentelik vermemesi ve
acentelik verirken segici davranmasi,

* Milli gelir dagiliminin yiikselmesi ile,

* Hizmet ve kalite olugturmakla miisteri memnuniyeti saglanmasi ile,

* Sigorta sirketlerinin daha genig ve agiklayici bilgiler vermesi ile,

* Devlet tarafinda ozellikle hayat ve saghk bransglarinda 6zel projelerle
insanlarin 6zel sektore ve daha kaliteli hizmete tegvik edilmesi,

* Biitiin basin organlarinda sigortacilik hakkinda egitici programlar verilmesi,

* Zorunlu sigortalarin arttinlmast ve ozellikle konut sigortalarinin bu kapsam
i¢ine alinmasi,

* Denetim eksikliginin giderilmesi ve haksiz rekabetin 6niine gegilmesi,

* Hasar aninda devreye giren devlet memurlarinin (eksperlerin) egitilmesi,

* Sigortaciligin ekonomiye katkilarinin anlatilmasi, '

* Kiigiik sermayeli sirketlerin kurulmasina izin verilmemesi,

* Sektordeki sayilarn her gecen giin artan sigorta sirketleri icin yasal
diizenlemelerin iyilestirilmesi,

Yukarida belirtilen sartlar Eskisehir'deki sigorta acenteleri tarafindan belirtilmig
olup, sigorta bilincinin yerlesmesini ve sigorta sektoriiniin geligmesini bu sartlara

baglamiglardir.



SONUC VE ONERILER

Insanlara sigorta kavramini agiklamak yada sigortaya ihtiyact oldugu hissini
uyandirmak zor bir istir. Sigortanin gozle goriilebilir, dokunulabilir veya tadilabilir
olmamasi ve eksikliginin insanlarda tam olarak hissedilememesi sigorta kavramin
aranmaya Uriinler grubuna sokmaktadir. Sigortanin bu o6zelliklerinden dolay: sigorta
sirketlerine ve sigorta hizmetinin dagitim kanali i¢inde yer alan ve miisteriyle sik ve
yogun iletisim kuran sigorta acentelerine biiyilk goérevler diismektedir. Sigorta
acentelerinin miisteriyle siirekli diyalog iginde olmasindan dolay1 sigorta bilincinin
yerlesmesinde yapacaklart dogrular ve yanliglar sigorta sekt6riinii derinden
etkileyebilecektir. Sigorta acentelerinin gérevlerinin bu kadar ciddi olmasi acentelerin
segimini, yonetimi ve denetimini de 6nemli hale getirmektedir.

Sigorta sektorii iginde yer alan sigorta sirketlerinin hepsi aym diriinleri farkh
fiyatlarla tiiketiciye sunduklan igin yogun bir rekabet ortamu igindedirler. uu rekabet
ortaminda tstiinliikk saglayabilenler, digerlerine gore daha giiglii durumdadirlar.
Hasarlarin zamaninda Odenmesi, fiyatlarin esnek olmasi, hizmetin Kkalitesi gibi
ozelliklerle rakiplerine iistiinliik saglayabilmektedirler.

Ulkemizdeki sigorta sirketlerinin, gelismis {ilkelerdeki sigorta sirketlerine
benzemeye ¢aligma ugrasilari, onlarin gelismeye agik olduklarinin isaretidir denilebilir.
Ulkemizdeki sigorta sirketleri son zamanlarda iiriin ve hizmet kalitelerini arttirmak gibi
caligmalarla gelismeye c¢aligmaktadirlar. Sigorta sirketlerinin degisim iginde olmasi
acenteleri de etkileyebilir. Sigorta acenteleri de daha profesyonel galigarak hem rekabet
avantaji saglayabilirler hem de karlanm arttirabilirler. Sigorta sirketlerinin ve
acentelerin bu degisimler sonucunda gelismeleri, iilkemiz sigorta sektoriinii de
etkileyecek ve sigortacilikta geligebilecektir.

Sigorta hizmetinin dagitiminda 6nemli rol iistlenen acentelere geligmeleri igin
gereken destegin saglanmasi gerekebilir. Acentelere yasal diizenlemelerle yardimin
yaninda, maddi ve manevi destegin sirketler ve devlet tarafindan verilmesi gerekebilir.
Ulkemizde acentelerin toplam iiretim igindeki paylari %75'ler civarindadir. Toplam
iiretimin bu kadar biiyiik bir béliimiinii gergeklestiren acentelere gereken destegin ve

yardimin saglanmasi, lilkemiz sigortaciliginin da gelismesi anlamina gelebilir. Bizimde
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tez ¢alismasi boyunca vurgulamaya ¢alistigimiz nokta, sigorta acentelerinin, sigorta
hizmetinin dagitiminda 6nemli bir rol {istlenmesidir.

Eskisehir'de sigortacilik yapan 58 acenteyi kapsayan arasgtirmamiz tiim sigorta
acenteleri icin genellestirilemez ise de, iilkemiz' deki uygulama konusunda 6nemli
ipuglari vermektedir. Aragtirmaya katilan acentelerin son durumlarni ve 1997 yih
rakamlari ele alinmistir.

Sigorta hizmetinde dagitim kanallari ve Eskisehir'deki sigorta acentelerinin genel
durumu isimli bu c¢ahsmamin aragtirma boliimiinde yer alan istatistiki verileri
inceleyecek olursak: _

* Eskisehir'deki 72 sigorta acentesinden 58'i formu yanitlamustir. Yani % 80
oraninda acente yanit ahnmisgtir.

* Arastirmamiza katilan acente yoneticilerinin %29.3'i lise mezunu ve %78.7'si
tiniversite ve lisans iistii egitim gormiislerdir. Universite egitimi gérmiis 33 yo6neticiden
yalmzca bir tanesinin bankacilik ve sigortacilik yiiksek okulu mezunu olmasi
yetersizdir. Fakat egitim kurumlarinda sigortamllk boliimiiniin kisith olmasi bunun
birinci sebebini olusturmaktadir. Ulkemizde sigorta acentesi olabilmek igin iiniversite
mezunu olma sarti aranmamasina ragmen acente yoneticilerinin %70'in den fazlasinin
iiniversite mezunu olmasi sevindiricidir.

* Arastirmamiza katilan 58 acentede sirket sahibi olarak 119, personel olarak
143 kisi ¢alismaktadir. Personel olarak galigan saysi ile sirket sahibi olarak ¢ahisanlarin
sayisinin birbirine ¢ok yakin olmasi egitilmis personelin azligindan dolay: olabilir.
Acentelerde personel olarak g¢alisan 143 kisinin %73.4'6 lise mezunu, % 21.6's1
tiniversite mezunu personel olarak ¢aligmaktadir. Bu sonuglara gore iiniversite mezunu
sayisinin artmasi gerekebilir. Fakat iiniversitede egitim gormis bir insam maddi agidan
doyurmak kolay degildir. Bu nedenle acenteler lise mezunu personeli ise alarak
egitmeyi daima tercih konusu yapmuslardir.

*  Arastirmamuzin sonuglarina gdre, sigorta acentelerinin hukuki yapist
incelendiginde en biiyiik payr %56.8 ile limited sirket almaktadir. Bu sonuca gore
acenteler arasinda limited sirket tiiriine dogru kuvvetli bir egilim vardir. Bu gelisme

acente diizeyinde bir takim yeniliklere uygun ortamin yaratilmasina katki saglayabilir.
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* Arastirmamiza katilan acentelerin 1997 yilinda gergeklestirdikleri iiretimlere
baktigimizda acentelerin %27.5'nin 10 milyar ve altinda tiretim yaptiklari, %13.7'nin de
40 milyar ve daha usta tretim yaptiklari gorilmektedir. Burada % 27.5 ile en biyiik
pay1 alan 10 milyar ve daha alt1 iireten acentelerden de anlastlacag: iizere Eskisehir'deki
acentelerin ¢ogunlugunu kiigikk ve aile isletmeleri olugturmaktadir. Kiigiik ve aile
isletmeciliginin yaninda sigorta acenteleri ya birden fazla sigorta girketiyle ya da
sigortacilik ile baska is kollarinda faaliyet gostermektedirler. Aragtirmamizda sigorta
acentelerinin %24.6'min birden fazla sigorta sirketiyle, %75.8'nin de yalniz bir sigorta
sirketiyle Qallstlgml, diger taraftan acentelerin %36.2'nin sigortacilik ile beraber bagka
isleri de yaptiklarini, %63.8'nin de yalniz ﬂsigortacnhk yaptigin1 ortaya ¢ikarmugtir.
Eskisehir’deki sigorta acentelerinin biiyitk kisminin yalmz sigortacilik ile ugragmasi
sevindiricidir. Ama sigortacii: diger mesleklerle yiiriiten acentelerin de daima sigorta
sirketinin ¢ikarlarini korumasi gerekmektedir.

* Aragtirmamizin sonuglarina gore Eskigehir'deki acentelerin %79.4'c 1990
yilinda sonra kurulmuslardir. Eskisehir'deki acente sayisimin 1990 yilindan sonra artig
gostermesini 1 Mayis 1990 tarihinde ¢ikan serbest tarife sistemi ile oldugunu séylemek
mimkindir. Ciinki bu yasa ile acentelerin galigmasinda birgok degisiklikler olmusgtur.

*  Aragtirmamizin  sonuglarina gore Eskigehir'deki acentelerin %56.8'nin
tretimlerini yalnmz elementer bransta, %35.3'niin uretimlerini yalmz hayat - saghk
branginda ve %37.9'nun da iretimlerini her iki brangta birden strdiirdiikleri ortaya
cikmugtir. Bu sonuglara gore yalmz hayat - saglik brangslarinda galigan acentelerin sayisi
azdir. Eskigehir gibi biiyiik bir sehirde yalniz ii¢ acentenin hayat - saghk bransinda
calismasi yetersizdir. Acenteler elementer bransta urettikleri primleri, agirhikhi olarak
riski ¢ok fazla olan kaza branginda yogunlastirmislardir. Acentelerin  %56.6"
iretimlerinin  %60'1n  dan fazlasim kaza branginda yapmaktadirlar. Bu durum
istenmeyen sonuglari da beraberinde getirebilir. Riski fazla olan kaza bransiyla
iretimlerinin  biiyiik kismini1  gergeklestiren acentelerin  hasar/prim oranlan da
istenmeyen egitlikte biiyiiyebilmektedir. Eskisehir'deki acentelerin kaza brangindan

sonra en fazla iiretim yaptiklan brang yangin brangi olmasina ragmen, yangin branginin
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iiretimi daha fazla olmasi gerekir. Riski az olan branglarda iiretimin gergeklesmesi,
acentelere birgok avantajlar getirebilir. Ornegin yil sonunda hasar/prim oranindan
alacaklar1 Rapel'in oran1 artig saglayabilir.

* Aragtirma sonuglarina gére acentelere miisterilerden ulasan sikayetlerin birinci
derecede en onemlisi % 29.3 ile hasarlarin takibi ve 6denmesi ile fiyatlarin esnek
olmamasi ,ikinci derecede iscyine fiyatlarin esnck olmamasi ,iglincii derecede en
onemlisi, islemlerin yavas olmasidir. Giiniimiizde sigortacilik hizla gelismektedir. Fakat
ekonomik yetersizliklerden dolay1 insanlarin fiyat arastirmasinda bulunmasi, ve
acentelerinde her birinin farkl fiyat vermesi ,insanlari ekonomik agidan en uygununu
aramaya itmektedir. Sigortacilikta serbest tarifeye gegis ile rekabette fiyat dnemli bir
konu olmustur. Acenteler iiretim yapmak igin zaman zaman kendi komisyonlarindan
feragat edebilmektedirler.

Sigortaciligin baginda olan, gelismekte olan ilkelerde, sigortaciligin gelismesi,
sirketlerin yam sira ¢ok daha biiyiik gorev iistlenen acentelere diigmektedir. Yani
acenteler, bu sektoriin gelismesinde temel tag olmaktadir. Ciinkii sigorta sirketlerinin
kendi imkanlar ile yiiksek adetlere ulagmasi, yaygimlastirilmasi miimkiin degildir. Bu
ancak sigorta acenteleriyle bu ise goniilden bagli profesyonel kisilerle miimkiindiir.

2000 yilina yaklasan iilkemizde degeri yiikselen pazarlar arasinda sigortacihik
nihayet yerini almis, hizla gelismektedir. Sigorta aracilarimin yeri ve ¢nemi bellidir.
Aracisiz, acentesiz sigorta sektoriiniin geligmesi mitmkiin degildir. Acentelerin istenilen
diizeye gegmeleri ancak devletin ve sirketlerin anlayisi ve destegiyle miimkiindiir.

Acenteler sektordeki tiim gelismeleri takip etmelidirler.
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ACENTE 1. SECiM FORMU
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Acente adayinin puam satig mudirG tarafindan, bagvuru formu ve acente
sorumlusundan gelen yazili bilgi esas alinarak belirlenir. Boylece gereksiz goriintiiler

elimine edilmis olur.

OLGUNLUK YAS PUAN MESLEK PUAN
Yas: 25 alt1 2 Ogrenci,Ciftgi,Isci, 0
26-35 10 Avukat, diukkan sahibi 3
36-45 5 Reklamc, Ogretmen, 8
45 st 2 Bankaci, Emlakgi 15
MEDENI DURUM PUAN KAZANC PUAN
35 usti bekar 0 Yilda (son bes yil)
35 alt1 bekar 1 200 milyon alt1 1
35 usti evli 2 200-400 arasi 5
35 altievli 5 400 milyon sti 10
BARINAK PUAN HAYATSIGORTASI PUAN
Mobilyal1 oda 0 Bilgisi yok 0
Kiigtik daire 1 Az bilgisi var - 2
Biiyiik dosenmis daire 2 Iyi bilgisi var 3
Kendi evi 5 Sigortaliysa +5 puan
BOLG. BULU. SUR. PUAN BAGLANTILAR PUAN
Bir yildan az 0 Kigik arkadas toplu. 0
2-4 yil arasi 1 Orta arkadag toplu. 2
5-10 yil arasi 2 Genig arkadasg toplu. 5
Daha fazla 5 Birkag kulip tyeligi 10
EGITIM PUAN KISISEL GORUS PUAN
Temel egitim(ilk-orta) 0 Itici 0
Meslek lisesi 2 Normal 3
Lise 5 Iyi 8
Universite 10 Cok iyi 15
TOPLAM PUAN........ Sonug:
0-40 Aday Uygun Degil
41-50 Ada. Heniiz Uy. Deg.
51-60 Bagka Bir Goriigmede
Dikkatli Segilmeli
61- Aday Uygun




ACENTE BASVURU FORMU
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ISIM

ADRES

DOGUM TARIHI

EVLI MISINIZ?

COCUK SAYISI

ODADAMI,APARTMANDAM]I,
KENDI EVINIZDEMI YASIYORSUNUZ?

NE ZAMANDIR BU SEHIRDESINIZ?

TELEFONUNUZ VAR MI?

MESLEKI GECMISINIZ

SU ANDAKI YILLIK GELIRINIZ?

SIGORTA HAKKINDA BILGINIZ NEDIR?

*Hi¢ *Temel

*Cok lyi

SIGORTA YAPTIRIYORMUSUNUZ?

BIR KULUBE UYEMISINIZ?

TARIH:
IMZA:




GORUSME YARDIMCI FORMU
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ANALIZ SORULAR
KONUSU
IIk iginizi nasii buldunuz?
BAGIM- Size verilen terfih ve 6diillerden memnun muydunuz?
SIZLIK Aksamlar ve hafta sonlar ¢alistyor musunuz?
Daha once yaptiginiz igler i¢inde size gére hangisi en
OLGUNLUK iyisi idi? Isinizi neden biraktimz? Bunu yaptiginiza
tizglin miisiiniiz?
SATIS Daha once bir sey sattimiz mi1? Okulda bagarili mydimz?
TECRUBE Satiga neden devam etmediniz?
Hayatimzda gi¢ durumlara digtiiniiz mii? Problemi nasil
UYUM VE Cozduniz? Afrika da kiigiik bir gehirde yasasaydiniz ne
INSIYATIF Yapardiniz? Ya bagka bir enerji kisitlamasi olursa? Ziyaret
Ettiginiz titkenin dilini konusamiyorsaniz, paraniz yoksa
ne yaparsiniz?
FINANS Aile biit¢esine inanir misimiz? Taksitle alig verigin pahali
GUDUSU, oldugunu diisiiniir miisiiniiz? Bir ev sahibi olmak bir aile
GORUSU igin dnemlimidir? Size gore iyi yatirrm nedir?
o Hobileriniz nelerdir? Okulda en iyi oldugunuz konu
KISILIK hangisiydi? Sik sik restorana gider misiniz? Is dl$l serbest
zamamnizi nasil harcarsiniz?
Gece okula gittiniz mi? Sizce insanlar bu sekilde
HIRS egitimlerini stirdirebilirler mi? Size gore bir ailenin en
Diisiik geliri ne olmalidir? Size gore tatmin edici gelir
Ne olmahidir? :
Pazarlari ne yaparsiniz? Bir sosyal kuliibe iiye misiniz?
ORGANIZE Cocuklarimzin gelecegini planladiniz m1? Ontimiizdeki
ETME hafta sonu mesgul olacaginiz giin? Arkadaslarinizin adres-
YETE- lerini yazar misiniz? Sigortacilikta aktif olmadan 6nce
NEGINizZ ne kadar zamana ihtiyaciniz oldugunu diisiiniiyordunuz?

BU FORMA ADAYIN YETENESI,

KISILIGi VE HIRSIYLA ILGILI ip

OCLARI VERECEK HER TURLU
SORU EKLENEBILIR.
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SORULAR

PUAN

1. Adayin bu i igin yaterince saglikli oldugunu diigiiniiyor
Diigiiniiyor musunuz?

. Yeterince insiyatif sahibi oldugunuzu digiiniiyor musunuz?

. Cok insan tamdiginiza inaniyor musunuz?

. Arkadag kazanabilir misiniz?

Wb iWIN

. Adayin yatinm yapma konusunda bagarili olduguna
Inanmiyor musunuz?

=)}

. Karisinin ve ailesinin bir satiggt olmasi fikrini kabul
Edecegini diigiiniyor musunuz?

7. Adaymn insiyatif sahibi ve para kazanan biri olacagini
Diigliniiyor musunuz?

8. Aday sizce iyi bir egitim standartina sahip mi?

9. Aday akici konusuyor mu? ikna edici mi?
Cevaplaniyla sikiyor mu?

10.Aday cevaplarinda diiriist mii?

11.Adayin 6grenme yetenegi var mi?

12.Aday insanlan seviyor mu?

13.Diger saticilar tarafinda kabul edilir mi?

14.Finansal durumunun mantik ¢ergevesinde diizenli
Olduguna inaniyor musunuz?

15.Sizce basarih biri mi?

16.Sizce bagimsiz olgun bir yapida mi?

17 Finansal giidiileri kuvvetli mi?

18.Sizce istekli galigkan biri mi?

19.Sirket adina dogru aday olduguna inaniyor musunuz?

20.Adayiniz ilerlemeyi daha iyi olmay: seviyormu?

TOPLAM PUAN :

PUANLAMA: 0-5 ARASI | DEGERLENDIRME
0;Kesinlikle hayir 0-50 :Aday uygun degil
1;Pek degil 50-65 :Caligirsa iyi olabilir
2;Belki 65-ustii:Aday uygun
3;Mimkiin

4;Cok muhtemel

5;Kesinlikle evet
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EK 2

DEGERLI SIGORTA ACENTESI

Bilindigi gibi Tirkiye’de sigorta sektorii son yillarda hizli bir gelisme
gostermigtir. Bu gelismede ve sigorta bilincinin yerlesmesinde en biiyiik katkiy: sigorta
sirketlerinin ve bunlarin temsilcileri olan acentelerin biiyiik pay: vardir. Bu anket formu
sigorta hizmetinin dagitiminda 6nemli bir rol ustlenen acenteler iligkin hazirlanmustir.
Bu aragurmanin amaci Eskigehir'de faaliyet gosteren sigorta acentelerinin genel
profilini ortaya gikartmaktir. Bizim i¢in onemli olan tek tek acentelerin verdikleri
yamitlar degil, Eskigehir’de ki acentelerin yapisinin topluca degerlendirilmesidir. Anketi
yanitlayan kigilerin kimlikleri istenmemektedir. Bu anket formunun acente sahibi
tarafindan ya da sorumlu bir yonetici tarafindan yamtlanmasim arzu etmekteyiz. Bu
projenin bagarisi agisindan tiim sorularin yanitlanmasi gok onemlidir. Gosterdiginiz ilgi
ve aywrdiginiz zaman igin tegekkiir eder, caligmalarinizda basarilar dilerim.

Saygilarimla
Murat OZGUR

Anadolu Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii
Yonetim ve Organizasyon
Bilim Dali, Yiiksek Lisans
Osrencisi
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ANKET FORMU

BIRINCi BOLUM

ACENTE YONETICILERININ KiSISEL BILGILERI

. Yasimz?

a. 25°ten kigik b. 26-35 c. 36-45 d. 46-55 e. 56’nin st

. Cinsiyetiniz?
a. Bayan b. Erkek

. Egitim Diizeyiniz?

a. Ilkokul Mez. b. Ortaokul Mez. c. Lise Mez. - d. Universite Mez.
e. Lisanstisti

. Universite egitimi gordityseniz hangi bolimii okudunuz?
IKINCi BOLUM
SIGORTA ACENTESI HAKKINDAKI BILGILER

. Acentenizin hukuki yapis1?
a. Ltd. Sti. b. AS. c. Diger

. Faaliyetlerinizi yalmz bir sigorta sirketinin acenteligi ile mi yuritiiyorsunuz?
a. Evet b. Hayir

Bu soruya cevabiniz Hayir ise bundan sonraki sorulari portfoyiiniiziin genis oldugu
sigorta sirketinin acenteligi igin cevaplaymiz.

. Acenteniz hangi yilda kuruldu?
................................ yilinda

. Acentenizin tira?

a. A acentesi b. B acentesi ¢. Tali acente

. Acentenizde sizin digimzda galisan sayisi?
a. Sirket sahibi olarak.......... kigi b. Personel olarak.......... kigi
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10. Acentenizde sizin digimzda galiganlarin egitim diizeyi?
Kisi Say1st

Ilkokul Mezunu
Ortaokul Mezunu
Lise Mezunu
Universite Mezunu
Lisanstistii

oo o

11. Acentenizin ¢aligma branslari nelerdir?
a. Elementer b. Hayat- Saghk c. Her Ikisi

12. Sigorta acenteligi ile beraber bagka is kollarinda faaliyet gosteriyor musunuz?
a. Evet b. Hayir

13. 12.Soruya cevabiniz Evet ise, Sigorta acentelifinden elde ettiginiz gelirin, toplam
geliriniz i¢indeki orami nedir?

%20 ve daha az

%21 - %40 arasi

%41 - %60 arasi

%61 - %80 arasi

%81 ve daha fazla

(S

14. 12. Soruya cevabimiz Evet ise, Sigorta acentelii ile beraber yiirittiigiiniiz meslek
nedir?
a. Mubhasebecilik ve Mali Misavirlik b. Avukathik ¢. Damigmanhk
d. Takip Isleri e. Ticaret f. Diger

15. Acentenizin 1997 yilinda gergeklestirdigi tretim ne kadar?
10 Milyar ve daha az

10 Milyar — 20 Milyar

20 Milyar — 30 Milyar

30 Milyar — 40 Milyar

40 Milyar ve daha fazla

o0 o

16. Acentenizin 1997 yilinda gergeklestirdigi iiretimin branglar itibariyle dagilim1 nas11?

Kaza %.......
Yangin %.....
Nakliyat %.....
Miihendislik %.....
Hayat %.....
Saglik %.....
Diger %.....

Toplam %.....



17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.
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Acenteniz reklam veriyor mu?

a. Evet b. Hayir

17. Soruya cevabiniz Evet ise, Reklam harcamalarinizin kim tarafindan
kargilamyor?

a. Acente tarafindan  b. Sigorta Sirketi tarafindan  c. Her ikisi ortak

Reklamlarinizi hangi araglan kullanarak yapiyorsunuz?
Yerel Televizyon

Yerel Radyo

Yerel Gazete ve Dergiler

Brosiir ve Bilboard

Digerleri

o0 o

Acentesi oldugunuz sigorta sirketi size ve galiganlariniza egitim seminerleri
Veriyor mu?

a. Evet b. Hayir

20. Soruya cevabimz Evet ise, Egitim seminerleri yilda kag defa veriliyor?
a. l b. 2 c.3 d4 e. 5 ve daha fazla
Diizenlenen egitim seminerleri hangi konulardan olusuyor ? ( Birden fazla

isaretlenebilir)

Yeni poligeler hakkinda bilgi vermek
Satis teknikleri hakkinda bilgi vermek
Acenteler arasindaki iligkileri gelistirmek
Kargilikl1 bilgi aligverigsinde bulunmak
Diger

o0 oW

UCUNCU BOLUM

SiGORTA ACENTESININ, SIRKETLE, MUSTERILERLE VE DIGER
ACENTELERLE OLAN iLISKILERI

Sigorta sirketiyle agirhkli olarak hangi konularda goriigme yapiyorsunuz?
Yeni poligeler olusturmak

Miisterilerle goriigmek

Genel durum degerlendirmesi yapmak

Moral toplantilan diizenlemek

Digerleri

o6 o



24.

24.

25.
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Sigorta sirketiniz ile acenteniz arasinda sorunlar olusuyorsa, asafidaki
sorunlardan en onemli gordiginiz {¢ sorunu Onem derecesine gore
stralayimz (Onem derecesine gore birinci derecede onemli olana 1, ikinci derecede
onemli olana 2, igiincii derecede 6nemli olana 3, diyerek numaralandiriniz)

Hukuki konularda

Komisyon oranlarinin yetersizliginde

Hasarlarin takibi ve 6denmesinde

Egitim yetersizliginde

Reklam ve tanitim desteginin yetersizliginde

Sirket yetkililerine ulagmadaki gucliklerde

Sirketin acenteyi atlayarak, acentenin bolgesinde miigteri bulmasinda

Sirketin aym bolgede gok sayida acentelik vermesinde

Diger

R Me B0 O

Magterilerden acentenize ulagan sikayetler en gok hangi konulardan olusuyor,
asapidaki sikayetlerden en onemli gorduginiz tg sikayeti onem derecesine gore
siralayimz? (Onem derecesine gore birinci derecede 6nemli olana 1, ikinci derecede
onemli olan 2, ugiincii derecede dnemli olana 3, diyerek numaralandiriniz)
Hasarlarin takibi ve 6denmesinde

Fiyatlarin esnek olmamasinda

Islerin yavaghiginda

Miisterilerle iligkilerin zayiflifinda

Acente yetkililerine ulagmadaki gigliiklerde

Acentenin miisterilerle gereksiz yere rahatsiz etmesinde

Hasarin giderilmesinde ¢ikan anlasmazliklarda

Hasarin tespitindeki uyugmazliklarda

Diger

R e B0 TP

Sigorta acenteleri arasindaki rekabette bagaril olabilmek icin izlediginiz
yollardan en = onemli Ug faktora  siralaymiz? (Onem derecesine gore
birinci derecede onemli olana 1, ikinci derecede onemli olana 2, ugunci
derecede onemli olana3, diyerek numaralandiriniz)

Fiyat indirimlerindeki avantajlar

Hasar takibi ve 6denmesindeki hiz

Miigteri iligkilerindeki samimiyet

Uriin portfoyiiniin genisligi

Sigorta sirketinin inii ve imaji

Acentenin yeri

Calisan personelin uzmanligi

Calisan personele siirekli egitim verilmesi

Diger

R MMe a0 OF
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26. Acentenizin yetkilisi olarak zamammizi kullanmada daha ¢ok hangi isleri
yapiyorsunuz , siralaymmiz? (Onem derecesine gore birinci derecede onemli
olana 1, ikinci derecede onemli olana 2, iigiincii derecede o6nemli olana 3,
diyerek numaralandinimz )

Mmoo o

g.

Yeni miigteriler bulmak

Mevcut miisterilerle iligkileri gelistirmek
Hasar takibi

Dosyalarla ve evraklarla ugragmak
Telefon goriigmesi yapmak
Bilgisayardan poligelerin ¢ikartiimasi
Diger

26. Turkiye’de sigorta bilincinin yerlesmesinde ve sigorta sektoriiniin gelismesi igin

neler yapabilir, goriglerinizi agiklayabilir misiniz

...................................................................................................................................

...................................................................................................................................

...................................................................................................................................

...................................................................................................................................

...................................................................................................................................

...................................................................................................................................

GOSTERDIGINIZ ILGi iCiN TESEKKURLER





