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Giliniimiizde gelismisligin dlgiilerinden biri de kisi basma yillik prim iiretimi
ya da iiretilen toplam primin / GSYIH’ye oramidir. Asagida ki rakamlar bunu acikca
belli etmektedir:

Gelismis iilkelerdeki yillik kisi basina diisen prim iiretimi 3.655,40 USD’
Iken, iilkemizde 113,00 USD.’dur.

Gelismis iilkelerdeki (PRIM / GSYIH) % 8.81 iken, bu oran iilkemizde %
1.30°dur.

Yukaridaki verilerden sonra iilkemizin sigorta konusunda ne kadar bakir
oldugu ve son yillarda yabancilarin bu sektore ilgisinin nedeni agikca
anlagilmaktadir.

Ulkemizde sigorta denince akla ilk gelen “kasko sigortalar1” oldugundan ve
de prim iiretiminde lider olan bu segmenti tiim yonleriyle incelemek, tiim “sigorta
sektoriinli” incelemek anlamindadir. Kasko bransindaki tiim denilebilecekler, hemen
hemen tiim sigorta sektdriinlin tamamini kapsamaktadir.

Unutmamak gerekir; “kasko sigortalar1’” bu sektoriin en 6nemli bransidir.
Kaskoyu goz ardi edip onda pazar payini azaltan kesinlikle zararli ¢ikacaktir. Cilinkii
kasko; sicak paradir, capraz satistir, prestijdir... Bu nedenle; ne yapip edip kaskoyu
satacagiz, satmak zorundayiz. Bunu basarabilmemiz i¢in de; pazarlamanin tiim
imkanlarin1 sonuna kadar kullanacagiz, kullanmak zorundayiz. Yoksa kaskoyu es
gecen, bliyliyemez, kiigiik kalir.

Anahtar Kelimeler: Kloz, Polige, Risk, Sigorta, Teminat
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ABSTRACT
Master Thesis

AUTO LIABILITY INSURANCE MARKETING, COMPETITION AND ITS
APPLICATIONS IN TURKEY
Tolga KARAKAYA

Yasar University
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Today, one of the measures indicating development is annual premium
production per person or ratio of total premium to GDP. Following numbers clearly
explain this fact:

While premium production per person in developed countries is USD
3.655.40, in our country it is at USD 113.00.

While Premium / GDP is 8.81 % in developed countries, this ratio is at 1.30
% 1n our country.

After investigating aforementioned input datas, it is clearly understood that
how much our country is unaware about insurance and why foreigners have great
interest on this sector in recent years.

As we first recall “auto liability insurance” when insurance is mentioned in
our country, and investigating this segment as being a leader in premium production
means to investigate “all insurance sector”. All statements in auto liability insurance
brach cover almost the whole insurance sector.

It is necessary to remember that auto liability insurances are the most
important issues of this sector. The one, who ignores auto liability insurance and
decreases its share on market, will absolutely lose. Because auto liability insurance
means live money, cross sale and prestige. That’s why, we have to sell auto liability
insurance, there is no way. In order to be succeeded, we will force the limits to use
all opportunities of marketing and we have to use them. Otherwise, the one who
ignores it never develops , stays constant.

Keywords: Clause, Policy, Risk, Insurance, Coverage,
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GIRIS

Bu tez calismasinda; “Kasko pazarlamasi, rekabet ve Tiirkiye’deki
uygulamalar1” konusu incelenerek bu husustaki sorunlarin ¢éziimii irdelenmistir.

Bu ¢aligmada en ¢ok yogunlasilacak konular:

e Gelismis iilkelerde kisi basma yilik prim iiretimi 2009°da: 3.431,1USD’
iken (Sigma No:2/2010 World Insurance in 2009 Statistical Appendix December
2010, 12.2010, s.5), tilkemizde 113USD.’dir (Tiirkiye Cumhuriyeti Basbakanlik
Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu [TCBHMSDK], 2009, s.8).

e Zorunlu olmasina ragmen ve de yaptirilmadigr takdirde agir bedel ve
cezalar 6denmeyi gerektiren “Karayollart Motorlu Araglar Zorunlu Mali Sorumluluk
Sigortasi”’nda (Zorunlu Trafik Sigortasi) bile, sigortasizlik oran1 %25 civarindadir
(Tramer, 11.2010, Sigortasizlik Oranlart: %22,74).

e Son yillarda sigorta sektoriindeki yabanct payr inanilmaz sekilde
artmaktadir.

Son konunun agiklamasi; ilk iki konuda gizlidir.

Bu ¢alismanin yapilmasindaki asil neden; tiim sorularin ilgi ¢ekici olmasidir.
Kaskodaki rekabeti, rekabetin getirdigi sikintiy1, sektor bizzat yasamaktadir. Sigorta
sirketlerinin birbirleriyle fiyat savasi i¢ine girmesi, sektorii ¢ok biiyiik bir bunalima
itmektedir. Ozellikle kasko sigorta poligelerindeki fiyatlar1 diisiirmek igin yapilan
teminat azaltiglari, miisterinin ileride bir kazada; magdur duruma gelmesine
sebebiyet vermektedir. Boylesi bir durumun var olmasinda ii¢ tarafin da sugu vardir.
Sigorta sirketinin asir1 diisiik teminathi poligeyi iiretebilmesi, sigorta aracisinin
miisteriyi ikaz etmemesi ve son olarak da miisterinin elindeki poli¢ceyi okumamasidir.
Eger sigorta miisterisi kisiler, policeye; sadece ddedikleri fiyat agisindan bakmayip,
icinde ki klozlar, teminatlar ve hizmetler agisindan baksalar, bu sorunlar
yasanmayacaktir. Bu yapilan yanlis rekabet ortaminda, kaskoyu pazarlamak, sigorta
miisterisi olan kisiler ve sektor calisanlarini karisi karsiya getirip, sektdre giiven
duygusunun azalmasi sonucunu dogurmaktadir.

Tiim yasanan sorunlarin kaynagi, sigorta sektdriiniin az bilinmesi ve sektdre
gereken ilginin gosterilmemesinden kaynaklanmaktadir. Ulkemizde sektore olan ilgi
ve sektor konusunda egitim, yabanci lilkelere gore oldukca diisiik kalmaktadir. Ama
yine de sektore olan ilgi her gecen giin artmaktadir. Ciinkii sigorta sektorii, oldukca
Oonemli bir ihtiyag¢ olan giiven duygusunu asilamaktadir. Giin gectikge, arag¢ satiglar
daha fazla sayilara ulagsmakta, bununla beraber trafik kazalar1 da artmaktadir. Ayrica
banka ve finans kuruluslarindan, kredili ara¢ satist da oldukca yiiksek seviyelere
ulagmistir. Bu sebeple kasko her giin daha 6nem arz eden bir sozciik halini almistir.
Daha Onceleri arac¢ sahipleri sadece “Karayollar1 Motorlu Araglar Zorunlu Mali
Sorumluluk Sigortas1” (Zorunlu Trafik Sigortasi) yaptiriyorlardi. Kasko ise cok
nadiren yaptirilan bir sigorta idi. “Karayollart Motorlu Araglar Zorunlu Mali
Sorumluluk Sigortast”’nin (Zorunlu Trafik Sigortasi) teminatlarinin, kazalarda
yetersiz kalmasi ise kisileri magdur ediyordu. Halbuki kasko poligesi olan bir arag ile
yapilan kazay1 hemen hemen “sifir” zararla atlatmak miimkiindiir.

Sigorta sektoriiniin i¢cinde bulundugu mevcut sorunlarini gdstermek ve bu
sorunlara cesitli ¢coziim Onerileri getirebilmek i¢in bu calisma gerceklesmistir.
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I. BOLUM- SIGORTACILIGIN TARIHCESi VE SiIGORTANIN TANIMI

A- SIGORTACILIGIN TARIHCESI

1- Diinyada Sigortacihgin (Kisa) Tarihi

“Sigorta, Latince ‘sicurta’ (giiven) kelimesinden” dilimize ge¢mistir (Bal,
2008, s.1). Sigortacilik ile ilgili tarihi bilgiler yazinin bulunmasi ile goriilmektedir.
Elbette bu tarihten 6nce de insan topluluklarinin birbirlerine giiven vermek amaciyla,
sozlii sekilde anlagmalar1 oldugu bilinmektedir. Gliniimiize ulasan bu tas tablet ve
papiriislerin hasar goérmiis olmalarindan dolay1 ¢ok net bilgilere ulasilamamaktadir.

Ulasilanlarin da ¢evirilerin de zorluklarla karsilagilmaktadir.

Tiim bu sorunlara ragmen ulasilan kaynaklardan, sigortacilik tarihi ile ilgili

oldukca 6nemli bazi bilgiler elde edilmistir.

Bunlar i¢inde Babilliler’in “Hammurabi Kanunlar1”, sigortacilikla ilgili bazi
metinleri igermektedir. Bu metinler sigortacilik agisindan pek ¢ok ilklere onciiliik
etmistir. “Hammurabi Kanunlarimin en biiyiik ozelligi haydutlarin saldirisina
ugrayan kervanlarin zararlarvin biitiin diger kervanlar arasinda paylasimasini
ongormeseydi. Bu, tehlike paylasmasinmin kara tasimaciligindaki ilk ornegidir
(Tiirkiye Sigorta ve Reastirans Sirketleri Birligi [TSRSB], 2010, bol.Sigortaciligin
Tarihi).” Boylece ticaret yapanlar, hirsizlik riskine karsi kanunlar tarafindan

korunuyordu.

Hindu’larda sigortacilik benzeri antlagmalar yapilmaktaydi. “M.O. 600
yvillarinda Hindu’ lar sigorta ozelligi tasiyan kredi anlasmalar: yapmaya basladilar

(TSRSB, 2010, bol.Sigortaciligin  Tarihi).” Bu anlagmalar sigortaciligin ilk



hareketlerini olusturuyordu.

Ticaret iliskileri arttik¢a, biiyiik ylik gemileri ve deniz ticaret yollar1 ortaya
ciktik¢a, insanlarin giliven ihtiyaci ortaya ¢ikmaktaydi. Bu ihtiya¢ sonucu yeni ve

onemli bazi gelismeler oldu.

Ilk denizci uluslardan Kartacalilar, Romalilar, Yunanhlar arasinda,
geminin tasidigi yiik iizerine bor¢ verip geminin limana varamamast riskini
tastyan ve gemi salimen limana dondiigiinde, hem verdigi bor¢ miktarini, hem
de tasidigi riziko karsilig faiz niteliginde onemli pay alanlar bulunmaktaydi.
Alman bu faizlerin yiiksekligi Kilise tarafindan hos goriilmeyip, bir siire
sonra da yasaklandi. Biiyiik olasilikla bu yasak, olabilecek tehlikelere karsi
onceden bir prim alma bi¢imine, dolayisiyla da sigorta fikrinin dogmasina

vol agti (TSRSB, 2010, bol.Sigortaciligin Tarihi).

Onceden prim almmasi sigortaciligin giiniimiiz sekline daha benzer bir bigim

almasini saglamistir.

Tiim bunlara ragmen yapilan anlagmalar ger¢ek bir sigorta sézlesmesinin

sekli ve igerigiyle tam ortiismiiyordu. Sonunda italya’da biiyiik bir gelisme yasandi:

Ilk sigorta poligesi olarak kabul edilen mukavele 23.Ekim.1347
tarihini tasimaktayd ve Italya 'mn Cenova Limani’ ndan Mayorka’ ya “Santa
Clara” adli geminin yiikiinii temin etmek amaciyla diizenlendi. Ilk sigorta
sirketi de 1424 yilinda, yine Cenova sehrinde kuruldu. Sigorta konusunda ilk
kanuni mevzuat ise 1435 yilinda yayinlanan Barselona Fermani’ ydi (TSRSB,
2010, bol.Sigortaciligin Tarihi).

Boylece giintimiizdeki sigortaciliga pek ¢ok yonden 6zdes olan ilk sigorta

adimi1 atilmis oldu.

Yapilan bu sigortacilik girisimleri, tasinan ticaret mali, gemi ve kervandaki
mallar1 konu ediniyordu. Insanin sigortaya konu olmasi igin daha uzun bir siire

gecmesi gerekiyordu...

17.yy.’da bir Italyan bankeri olan Tonti’nin getirdigi “Tontines”
denilen sistemde, belirli kisiler bir araya gelerek, belirlenen bir siire icin

ortaya belirli bir para koymakta, siire sonunda hayatta kalanlar paray



aralarinda paylasmaktaydi. Insanlarin ¢ogu, kendilerinin baskalarindan
daha ¢ok yasayacaklarina inandiklarindan epey ragbet goren bu sistemde
Olenlerin maddi kayba ugradiklar: diisiiniilerek, ongoriilen siireden once
Olenler igin de, oliim rizikosu karsiligi prim 6denmesi ongoriildii. Ve hayat
sigortalarina bir gecis de bu sekilde basladi (TSRSB, 2010, bol.Sigortaciligin
Tarihi).

Boylece maddi olarak kesin bir fiyat bigilemeyen, insan da sigorta

s0zlesmesine konu olmaya baslamisti.

O tarihlerde 6zellikle nakliyat sirasinda hasara ugrama ihtimali yiiksek ticari
mallarin sigortalanmasi yaygindi. 17.yy.’dan sonra ise bu durum degisiklige ugradi.
1666 yilinda meydana gelen yangin, insanlarin tiim varliklarimi kaybedeceklerini

onlara gdstermis oldu.

17.yy.’in ikinci yarist sigortaciligin gelismesine yol acan iki 6nemli
olaya sahne olmustur. Bunlardan ilki sigortaculikta istatistik metot ve
tekniginin uygulanmaya baglamast (Ihtimal Hesaplari), ikincisi ise 2 Eyliil
1666 tarihinde Londra’da meydana gelen ve dort giin siirerek 13.000 evle
100 kilisenin kiil olmasina yol acan biiyiik yangindir. Kara sigortalarinin
dogmasina neden olan bu olay, halk iizerinde biiyiik etki yaratip béyle
felaketlerin sonuc¢larina karsi onlem alinmast fikrini dogurdu. Gelisen bu
fikirden hareketle 1667 yilinda “Fire Office” (Yangin Biirosu) kurulmasindan
sonra 1684 yilinda buna rakip bir ortaklik seklinde ortaya ¢ikan ilk yangin
sigorta sirketi  “Friendly Society” faaliyete gecti (TSRSB, 2010,
bol.Sigortaciligin Tarihi).

Bu biiylik yangin; gemiler ve onlarin yiiklerinin yani sira, konutlarin ve
icersindeki esyalarin da sigortalanmasi gerektigini ortaya ¢ikartmistir. Boylece

siradan insanlarin bile sigortaya ihtiyag¢lart oldugu anlasildu.

Sigortacilik gelistikce, daha ciddi, daha gelismis yapilar ve kurumlar ortaya
cikmaktaydi.

1688 yilinda Ingiltere’de Lloyd’s’ un temellerinin atilmasiyla
sigortacilikta yeni bir déonem basladi. Londra’da bulunan ve Edward Lloyd

adinda bir kisinin islettigi kahvehane, gemi sahipleri, is adamlari, ve
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tiiccarlarin deniz ticaretine iliskin bilgi alisverisinde bulunduklar: bir mekan
olmustur. Burada sefere ¢ikan bir gemi veya geminin yiikii iizerine teminat
veren kisiler, “Underwriter” sifatiyla belgeler diizenleyerek faaliyette
bulunmaya baslamiglar ve yine bu kisiler Edward Lloyd 'un éliimiinden sonra,
kendi aralarinda Lloyd’s adinda bir topluluk kurmugslardir. Lloyd’s 1871
yilinda Ingiltere Parlamentosunun ¢ikardigi bir kanunla Birlik haline

getirilmistir (TSRSB, 2010, bél.Sigortaciligin Tarihi).

Lloyd’s kurulmas: ile sigorta ihtiyaci olan kisiler ile bu kisilere sigortacilik
hizmeti saglayacak kisiler, daha saghkli bir sistem ve daha uygun c¢oziimlere

kavusmus oldular.

Sanayi devrimi, buluslar; kara, deniz ve hava araglarin gelismesi ile
sigortacilik insanlarin ¢ok daha fazla ihtiyaci olan bir hal aldi. Béylece yeni sigorta
tiirleri, yeni sigorta sirketleri ve yeni sigorta yasalar1 insanlarin yasantilarina girmis

oldu.

2- Tiirklerde Sigortacihigin Tarihi

Insanlar sosyal varliklar olduklarindan dolay: i¢inde bulunduklari toplumun,
tarih, kiiltiir, sanat, ekonomi, bilim gibi kavramlarindan etkilenmektedirler. Bu
sebeple daha O6nce yasamis insanlarin biraktiklar1 bu sosyal miras sonrakilerin de
davraniglarini degistirmekte ve bu yiizden ekonomik se¢imleri de bununla birlikte

degisiklik gostermektedir.

Yabanci toplumlara goére Tiirklerde ki “Sigortacilik, Sigortali, Sigortalayan”
gibi kavramlar daha farkli goriilmekte ve daha farkli algilanmaktadir. Bunun sebebi;
Tiirk toplumunun daha farkl1 sistemlerinin (Ahilik, Lonca, Islim geleneklerinde ki
yardimlagmalar) var olmasidir. Elbette giiniimiiz kosullarina gore bu eski sistemler
hem yeterli olmamakta, hem de degisen toplum yasantisinin, artik bu sistemlere
adapte olma imkanimin kalmamis olmasidir. Bu eski sistemleri inceleyerek giiniimiiz

sistemlerinin karsilastirilmasi konuyu daha 1yi anlagilabilir kilacaktir.

4



a- Islam Toplumlarinda Sigortacihgin Ikameleri

Tiirk toplumunun da iginde bulundugu Islam gelenekleri ve dgretilerinden
dolay1, ekonomik yapisi buna uygun olarak degismistir. Bunun neticesinde de

sigortacilik kurumu yerine yardimlagsma mekanizmasi daha agir basmistir.
Belli basli 6rneklerinin incelenmesi bu konuya daha iyi 151k tutacaktir.

Islam toplumlarinda sosyal birligi yasatacak onemli diizenlemeler
arasinda yardimlasma ve dayamismayr saglayan “hayrat” (hayiwr islerinde
yvarismak), “infak” (Allah yolunda harcamak), “sadaka vermek”, “karz-i
hasen” (Allah’a giizel bir odiing takdim etme), “yoksulu doyurmak”,
“sadaka-i cariye” (siirekliligi olan haywr isleri) gibi degerler sayilabilir.
Islam in vurgu yapmis oldugu infak, zekdt ve sadaka-i cariye gibi, oldiikten
sonra kisiye sevap getirecek bu yardimlasma ve dayamsma bicimleri, Islam
toplumlar: arasinda genis uygulama alanm bulmustur (Diizbakar, 2008,

5.292).

Icerisinde pek ¢ok giivenceyi barindiran bu sistem, o zamanin sartlar1 gz

Oniine alindiginda, oldukca gelismis imkanlar sunmaktaydi.

b- Selcuklularda Sigortaciigin Tkameleri

Selguklular zamaninda yine sigortacilik faaliyetlerinin yerini bagka
uygulamalarin aldigint gérmekteyiz. Bu uygulamalari incelersek, o zamanin

sartlarinda bile oldukga gelismis yapilar karsimiza ¢ikmaktadir.

Ozellikle ticareti gelistirmek icin yapilan bu girisimler yabanci kisileri de

korumasi altina aliyordu.

Selcuklularin, Anadolu’yu milletlerarasi ticaret alani icine sokabilmek
ve yabanct iilkelerle sosyal, ekonomik, kiiltiirel ve siyasal iligkileri
gelistirerek, “Tiirk - Islam” kolonizasyon siirecinin mekansal altyapisin
olusturmayr hedeflemislerdir. Bu kapsamda; vergi muafiyetleri, ticaret
serbestligi ve sigorta kurumunu kapsayan ticaret anlasmalart ya da ahid-

nameler (Ahid-Nameler: Sel¢uklu déneminde Hiristivan Bati devletleri ile



karsilikli ekonomik-siyasal iliskilerin kurulmasi amaciyla yapilan ve Ahid-
name adi verilen birtakim ticaret imtiyazlarini iceren anlasma metinleridir.)
ile tiiccarlara can - mal giivenligi ya da konaklama olanaklari saglamasinin
yant sira diger her tiirlii ihtiyaclarimin karsilanmast i¢in vakif olarak insa
edilen koprii ve kervansaray ya da ribat (han - tekke) yapilari ile desteklenen
milletlerarasi ticaret agi ile biitiinlesik bir tiretim - dagitim sistemine dayanan

sistemli bir ekonomi politikasi izlemislerdir (Ozcan, 2006, 5.27).

Selguklularda sigortaciga benzer bu yapilarin, devlet tarafindan sunulmasi

ticareti ve lilkede yasayan halki pozitif yonde etkilemistir.

Tim bu faaliyetler; Selguklu Devleti'ne maddi bir yiikk getirdiyse de,
ekonomik yasama ¢ok daha biiyiik katkilar saglamistir.

Selcuklular, yeni kentler kurmak ya da terk edilen kentsel ve kirsal
verlesmeleri yeniden iskdna a¢mak gibi yerlesme politikalarimin yani sira
Anadolu’nun “Islam - Sasdni” ve devam eden Tiirk fetihleri doneminde
kapanan “kuzey - giiney” ve “dogu - bati” yénmiinde uzanan milletlerarasi
ticaret yollarimi can ve mal emniyetini kapsayan sigorta kurumu yoluyla
veniden faaliyete gecirmistir. Bu ¢ercevede, masraflart Devlet hazinesinden
karsilanmak tizere vakif kurumu kapsaminda yapilan koprii ve kervansaraylar
sistemi ile desteklenen baskent Konya merkezli dagitim sistemine dayali
olarak, ticaret ve miibadele merkezleri, askeri ve ticari liman kentleri, pazar
ve panayir merkezleri ile Karahisar yerlesmelerinden olusan bir kentler

sistemi orgiitlenmigtir (Ozcan, 2006, 5.47).

Zaman acisindan diisiiniildiiglinde Sel¢uklu Devleti ¢ok biiyiik bir ¢alisma
yapmistir. Devletin gelistirdigi bu sistemin yaninda, ticaretle ugrasan kisilerin

gelistirdigi, ahilik sistemi yine incelenmeyi hak eden bir giiven sistemidir.

c- Ahilik Sistemi

Calisma yasamindaki kisilere giivence olmasi, is kalitesini arttirma, is egitimi

gibi konular1 i¢ine alan ahilik, oldukca genis ve kapsamli bir teskilatlanmadir.

“Ahilik, Ahi Evran (Tam adi: Seyh Naswrettin Mahmut el Hoyi) Hazretleri



tarafindan Hacit Bektas-1 Veli hazretlerinin tavsiyesiyle kurulan esnaf dayanisma
teskilatidir (Vikipedi, 2010, bol.Ahilik)”. Ahilik sisteminin kurulmas: ile is hayati
daha 1yi calisma sartlarina kavusmustur. Sosyal glivenlik kurumlarinin da gorevini

yerine getirmesi, insana verilen degere cok giizel bir 6rnek olmustur.

Kigsiyi giivence altina alma, sosyal bakimdan kigiyi koruma ilkesini ilk
kez gerceklestiren kurum Ahilik olmustur. “Kisilere gelirleri ne olursa olsun,
belli sayidaki tehlikeler karsisinda giivence saglamak gérevine sahip kurum
veya kuruluslar toplulugu” olarak tamimlanan “sosyal giivenlik” kavrami
Ahilik’ten ancak yiizyillar sonra; XIX. yiizyilin ilk yarisindan itibaren

diisiince alaminda olgunlasmaya baslayabilmistir (Oztiirk, 2002, 5.43).

Ahilik sistemi sadece ¢alisma hayatini degil, tiim yasami kapsiyordu. Kisilere
paylasma duygusunu veriyordu. Ozellikle ihtiyag sahipleri ile bdliismek kisilere

sosyal sorumluluk asiliyordu.

Sistemin en ilgi ¢ekici kismu orta sandigi denilen, kazancin toplandigi
sistemdi. Bu sayede kisilerin ihtiyaglar1 bu sandiktan karsilaniyor, artan para ile

yardimlar yapiliyordu.

Teskilatin Orta Sandiginda toplanan bu sermaye ile herkese
dagitilacak sekilde alet ve hammadde alinmakta, tezgahlar kurulmakta,

tereddiitlii fertlere tesebbiis cesareti verilmekte, bir yandan da ihtiyaci

olanlara yardim edilmekteydi (Oztiirk, 2002, 5.43).

Bu yardimlar toplumdaki birligi gili¢clendirmekte, insanlarin gelecek
korkusunu yenmekteydi. Thtiyaci olan insanlara yapilan yardimlar, Ahilik teskilatina

olan saygiy1 ve gliveni arttirryordu.

d- Osmanhilarda Sigortaciligin Ikameleri

Zaman ilerledik¢e eski sistemlerin yerine daha kapsamli, daha c¢ok kisiye
hitap eden modern sistemler ortaya ¢ikmaktaydi. Bu sistemlerin Osmanli Devleti’nde

(Devlet-i Aliye-i Osmaniyye) ekonomik yapiya etkileri gozle gériiliir bir haldedir.

Bunlarin basini ¢eken en Onemli sistemlerden biride Lonca sistemidir. Bu



sistemin de yapisi oldukea ilgi ¢ekici ve 6rnek alinmasi gereken yonleri vardir.

e- Lonca Sistemi

Lonca sistemi; Ahilik sisteminin gelistirilmis ve zamana ayak uydurmus
halidir. Bu sistem calisan insanlarin, is yasantilarini kaliteli bir hale getirmekle
birlikte, karsilastiklar1 hastalik, kaza, 6lim, evlilik... gibi beseri ihtiyaglarini da

gozetmekte ve bunlara basarili ¢éziimler bulmaktaydi.

Biraz agilmas1 gereken bu konu, zamanmda Osmanli imparator’lugunun ne

kadar ileri bir ¢calisma yasami sagladigini1 gostermektedir.

Osmanli Devleti’nde mevcut esnaf simifi XIII. yiizyildan itibaren
zorunlu birlikler (loncalar) biciminde orgiitlenmeye baglamistir. Bu birlikler,
Avrupa’daki benzerleri gibi, iiyeleri ve aile efradi icin hastalik, evlenme,
dogum, iy kurma, issizlik, oliim gibi birtakim sosyal risklere karsi ayni ve
nakdi yardim saglayan dayanigsma sandiklari kurmuglardir. Her lonca
kurdugu “Orta Sandigi” veya “Teaviin Sandigi” adi verilen yardim

sandiklariyla sosyal yardimlar yapmistir (Sen, 2002, 5.28).

Teaviin sandig1, calisanlara yardim etmekle kalmiyor, toplumda ihtiyaci

olanlara da yardim ederek, sosyal agidan bir 6rnek teskil ediyordu.

Bu sandiklarin gelirleriyle iiyelerine yaptiklari yardimlarin disinda,
“esnaf ve fakire komiir, Ramazanda ekmek parasi, dul ve yetimlere bayramlik
basma, sadaka, koprii tamiri, 6gretmenlere ev kirasi, kurban verme, cami

hocalarima yardim” yapmigslardir (Carik¢i, vd., s.9, 2009).

Lonca sistemi, de ahilik gibi paylasmanin, toplumdaki ©Onemini 1iyi

kavramustir.

f- Imece Sistemi

Bazi1 eski sistemlerin giiniimiizde bile varliklarini siirdiirdiigiinii gérmek

miimkiindiir. Bu sistemler hem basit yapida oluslari hem de islevsel olmalarindan ve



de halen kullanilabilir oluslarindan dolay1, varliklarini siirdiirmektedirler.

Bunlara en giizel 6rnek olarak Imece kavrami karsimiza cikmaktadir.

Gilintimiizde (6zellikle koylerde) bu sistem halen siirdiiriilmektedir.

Imece adi ile anilan bu bedeni yiikiimliiliik, koyiin zorunlu islerinin
yapumasi i¢in koy halkimin ortaklasa ve esit kosullar altinda ¢aligmalart

esasina dayandirimistir (Falay ve Varcan, 2009, s.224).

Imece sistemi; her ne kadar Ahilik ve Lonca kadar genis bir kavrami olmasa

da, islevini giiniimiizde de halen siirdiirebilmektedir.

3- Tiirkiye’de Sigortacihigin Tarihi

Tiirkiye’de sigortaciligin oldukca yavas bir gelisimi olmustur. Ciinkii daha
once varosmus bazi ikamelerinin varliklar1 ve bu varliklarin uzun siire eskimis ve
gecerli olmaktan uzakta olduklar1 halde devam etmesinden dolay1 sigortaciliga
gereken ilgi gosterilmemistir. Bu sebeptendir ki birgok yabanci tilke Tiirkiye’yi bu
alanda ge¢mistir. Hatta zamaninda sigortaciliga, ekonomik, siyasal ve politik
ideolojileri  yatkin  olmayan (Sovyet Sosyalist Cumbhuriyetler Birligi,
Bulgaristan...gibi) iilkelerin bile Tiirkiye’den daha biiyiik basarilara imza attigi

goriilmektedir.

Sigortacilik agisindan  Tirkiye’nin  ge¢misine bakildiginda, Osmanl
Devleti’nden kalma, sigorta sektoriine karsi bazi olumsuz diisiincelerin varlig1 géze

carpmaktadir.

En 6nemli olumsuzluklardan birisi; toplumdaki (daha 6nceden gelen kiiltiiriin
etkisiyle) sigortacilifa bakis agisinda yatmaktadir. Daha Once sigortacilik ciddiye
alinmiyor ve onun ikameleri kullaniliyordu. Ayrica toplum “Faiz Haramdir”

kavramini sigortacilik konusuna kadar genislettigi gézlenmektedir.

Yazili kaynaklardan da anlasilacagi gibi bu konuda ki gelismeler



“Seyhiilislam’’dan fetva alinarak ancak baslanabilindigi gézlenmektedir. Bu fetvanin
da verilis sebebi, artik Osmanli Devleti’nin biiylik ¢apta gerceklesen hasarlari
karsilamaya, maddi imkanmin zorlanmasidir. Bu sebeple bu yiikiin devletin
omuzlarindan alinmasi, hem de sektoriin Oniiniin a¢ilmasi igin bu yonde fetva

verilmigtir.

Osmanli Imparatorlugu’nda Sigortacihga 1872 yilinda “Seyhiilislam
Kapisi”’ndan  “Sigortamin caiz olduguna dair fetva” alindiktan sonra
miisaade edilmistir. Bati iilkelerine nazaran bu gecikmenin belli bash
sorunlart arasinda Imparatorlugun halklarmma hiikiim siiren ananecilik
(Traditionalisme - Traditionalism - Gelenekgilik), Kadercilik (Fatalisme -
Fatalism - Fatalizm), Muhafazakarlik (Conservatisme - Conservatism -
Tutuculuk) ve yeteri kadarla iktifa etmek zihniyeti (Islam Diinyasimn Statik
Ekonomi Zihniyeti) olduk¢a genis bir yer tutmaktadir. Bu devirde sigorta
satmak ve sigorta almak Miisliimanlar i¢in giinah sayuyordu (Timur, 1970,

s. VII).

Tabi ki; karsilagilan biiyilik felaketler ve Osmanli Devleti’nin ekonomisinin
artik bunlar karsilayamayacak durumda olmasinin sonucu, yeni fetvalar ¢ikacak ve

yeni sigorta sirketleri kurulacaktir.

Ancak, sigorta bilinci zayif ve sigorta yaptiracak ekonomik giice sahip kiginin
az oldugu Osmanli toplumunda bir de sigortanin giinah oldugu inanci yaygindi. Bu
nedenle, insanlar1 sigortanin giinah olmadigina ikna etmek ise o kadar kolay degildi.

Hatta c¢ikartilan Fetvalar bile yeterli olmayacaktir.

Donemin ser'i hukukunda sigorta ile ilgili bir hiikiim bulunmamakla
birlikte din geregi kaderci olan halk sigortayr “Frenk” isi ve icadi kabul
ederek dini esaslara aykiri buluyor, sigorta yaptirildigi takdirde Allah'in
iradesine kars1 gelinmis olunacag diistiniiltiyordu. Sigortayr sans oyununa
benzettikleri icin karst ¢ikanlar da vardi. 1870 Beyoglu yanginindan sonra
sigorta policeleri ¢ikarmaya baslayan sirketler Seyhiilislam'dan, sigortanin
dini agidan uygun oldugunu belirten bir fetva almislardi. Fetva insanlarin
Allah tarafindan verilen varliklart koruma hakkina sahip olduklarini
belirtiyordu. Boylece Miisliimanlar da dini agidan “sakincasiz” oldugu

“onaylandig1” i¢in yangin sigortast satin almaya basladi. Ancak yine de
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sigortaya karsi olumsuz bakis stiriiyordu (Baskici, 2002, s.31).

Osmanli Devleti artik yiikselis doneminde ki gibi ekonomisi rahat degildi.

Devletin biiylik bir felakette tiim vatandaslarina yardim yapacak giicii yoktu.

Osmanli toplumunda sigortacilii baslatan bu biiyiik felaket incelendiginde,
sigortaciligin ne derece onemli oldugu ortaya g¢ikacaktir. Beyoglu Biiyiik Yangini,
(Harik-1 Kebir - 11.Rebiiilevvel.1287) 5.Haziran.1870.Pazar giinii meydana gelmis

ve ¢ok biiylik zarar vuku bulmustur.

(Vak'aniivis) Ahmed Liitfi Efendi 13 saat siirdiigiinii belirtmistir. ...
“Beyoglu Belediyesi Altinct Daire’nin Raporu”’na gore bu yanginda 65
cadde ve 163 mahalle iceren toplam 8.000 bina yok olmugstur (Kilig, 2009,
s.3). 104 kisinin cesedi ile karsilasilmistir (Kilig, 2009, s5.4). 28689 kisinin
vangindan zarar gordiigii anlasilmaktadir (Kilig, 2009, s.5).

Bu gelislerden dolay1 yangin sigortasit bir miktar satildiysa da diger sigorta
kollar1 toplumca ¢ok daha zor kabul ediliyordu.

Bu olumsuz dini kanaati kirmak igin Fransiz sigorta sirketi Union
1911'de bir miisterisini, hayat sigortasinin “megruiyeti” hakkinda bir fetva
almast i¢in Seyhiilislam'a sevk etti. 1913 tarihli cevabi fetvaya gore sigorta
bedelinin helal olabilmesi i¢in sigorta gsirketinin yabanci bir iilkede
bulunmasi ve sozlesmenin boyle bir sirketle yapilmasi gerekiyordu. Yani
tilkede kurulmus bir sigorta sirketiyle yapilacak bir sigorta sebebiyle alinacak
sigorta bedeli helal olmayacakti (Baskici, 2002, s.31).

Yapilan acgiklama tam anlamiyla helal demiyordu. Ayrica fetva; yerli bir

sigorta sirketi kurulmasini imkansiz hale getiriyordu.

Sigortacilik sektdriiniin geri kalmasinda, toplumun birbirine olan bag: da goz
oniinde tutulmalidir. Ciinkii yardimlagmanin Osmanli toplumunda 6nemli bir yeri
vardir. “Komsusu ag¢ iken, tok yatan (ger¢ek) miimin degildir (Buhari, bt, Hadis-i
Serif).” diisiincesine sahip Islam dininin yaygm oldugu Osmanli toplumu,
sigortacilik anlayisinda bireysellik, egoizm kavraminin olmayisindan dolayr uzun

yillarca birbirine destek ¢ikmistir. Bu sebeple sigortacilik da ¢cok gelisememistir.
Aslinda, sigortaciligin Osmanli Devletine bu durumda bile kazandirdig1 pek
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¢ok konu vardi. Verilebilecek en giizel érnek “Ipek Uretimi™’nde yatmaktadir. Ipek
bocegi hastaliklari, diikkkanlarin yangin ve benzeri sebeplerle zarar goriisii, liretilen
mallarin depolarda veya nakliye sirasindaki zarari derken bir¢ok isletme kapanma
durumu ile yiiz yiize gelmis. Sonucta ciddi baz1 girisimler sonucu, tekrar bu meslek

icra edilebilir hale gelmistir.

Daha énce Bursa’da bir yabanci sigorta sirketi tarafindan “Ipek
Bocekleri  Sigortas1” uygulanmistir. 1888 yilinda Diiyiin-u Umumiye
Dairesi’'nce Bursa’da kurulan “Harir Dariittalimi” (Ipek Bocekgiligi
Enstitiisii) adindaki miiessese, sonmekte olan ipek bocekgiligimizin tekrar
kalkinmasina yardim etmis, hastaliksiz saglam tohum iiretimi ve teknik bilgi
sayesinde, ipek bocekgiligi sanati sigortaciligin kapsamina girebilecek bir

duruma gelmistir (Timur, 1970, s.VII).

a- Tiirkiye’deki Sigortacilik Gelismeleri ile Diinya’daki Sigortaciligin

Gelismelerinin Karsilastirilmasi

Sigortacilik faaliyetlerine gec¢ baslamak, sigortanin giinah oldugu inancindan
sigorta yaptirmamak ve sigortacilik egitiminin lilkede ¢ok az ve yeterli
olmamasindan dolay1 diger iilkeler bu alanda hayli gelismeler kaydederek Tiirkiye’yi

gecmislerdir. Mevcut durumda da aranin kapanmasi ¢ok zordur.

Tiirkiye’de yapilan toplam sigorta iiretimi ile Diinya’daki diger iilkelerde
yapilan toplam sigorta liretimleri karsilastirilarak, bu fark gortilebilmektedir. Boylece
iilkelerin sigortaya verdikleri 6nem de goriilecektir. “Cizelge 17 bu hususa agiklik
getirmektedir. Bu ¢izelge 2009 yili verilerine gore diizenlenmis ve Tiirkiye
Cumhuriyeti Bagbakanlik Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu’nun 2010

yilt icersinde diizenledigi raporda yer almistir.
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Cizelge 1- 2009 Yilinda Diinya’da (Sigorta) Prim Uretimi
Premium Production in 2009

(Milyar ABD Dolarr) HayatjHayat DisiToplam (Billion USD)
Life |Non - Life| Total
Sanayilesmis Ulkeler 2.047 1.486 3.533 Industrialised Markets
Amerika Birlesik Devletleri | 492 647 1.139 United States of America
Japonya 399 107 506 Japan
Ingiltere 218 92 310 United Kingdom
Fransa 194 89 283 France
Almanya 112 127 239 Germany
Italya 115 54 169 Italy
Hong Kong 20 3 23 Hong Kong
Gelismekte Olan Piyasalar 285 249 534 Emerging Markets
Latin Amerika ve Karayipler| 44 67 111|Latin America and Caribbean
Merkez ve Dogu Avrupa 18 67 85| Central and Eastern Europe
Giliney ve Dogu Asya 187 75 262 South and East Asia
Orta Dogu ve Merkez Asya 7 22 29(Middle East and Central Asia
Afrika 33 17 50 Africa
Diinya 2.332 1.735| 4.067 World
Tiirkiye 1,8 10,6| 124 Turkey

Kaynak: Sigma Dergisi, 2009'da Diinya Sigortaciligi, No:2/2010

Source: Sigma Magazine, World Insurance in 2009, No: 2/2010

(Tirkiye Cumhuriyet Basbakanlik Hazine Miistesarligr Sigorta Denetleme Kurulu
[TCBHMSDK], 2009, s.08)

“Cizelge 17 de goriilecegi lzere, Tirkiye’deki sigortacilik iiretiminin
disiikliigii ortaya ¢ikmaktadir. Hayat ve hayat dis1 sigorta prim toplamlar1 arasindaki
ters orant1 da dikkat ¢ekicidir. Genelde gelismis lilkelerde “hayat sigortalar1”, “hayat
dis1 sigortalar” dan daha yiiksek liretime sahipken, Tiirkiye’de tam tersidir. Ciinkii
gelismis llkelerde emeklilik ve saglik gibi hususlar devletin sirtindan miimkiin
oldugunca alinmis ve bu sosyal olgular sigorta sirketlerince sahiplenilmis olmasina

ragmen Tiirkiye’de bu yiik halen devletin sirtindadir.

Kisi bagina prim iiretiminde ki (Cizelge 2) durum da, toplam prim {iretiminde

ki (Cizelge 1) durumdan pek farkli degildir:
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Cizelge 2- Tiirkiye ve Avrupa’da Kisi Basina (sigorta) Prim Uretimi (ABD $)
Premium Per Capita (USD $)

Tiirkiye |Tiirkiye| Diinya | Avrupa (iellsmls Gellsylekte
Ulkeler [Olan Ulkeler
Turkey | Turkey | World | Europe Industr Emerging
% % % *
2009 2008 2008 2008 Count. 2008| Markets 2008
Kisi
Bas. 113,0 1062| 633.9] 2.043,9]  3.655.4 g94|  Pr-Per
Prim Capita
Uretim
Hayat 16,9 17,8 369,7| 1.244,1 2.142.6 474 Life
gg-‘lyat 96,1| 88,4 2642 799.8 1.481,0 42,0| Non Life
Prim / 0 o 0 o 0 0 Premium
GSYIH %1,30[  %1,24] %7,07| %7,46 %38,81 %2,72 / GDP

*Kaynak: Sigma Dergisi, 2008'de Diinya Sigortaciligi, No:3/2009
Source: Sigma Magazine, World Insurance in 2008, No: 3/2009

(TCBHMSDK, 2009, 5.08)

Tiirkiye, diinya prim itiretiminde %0,21 pay ile 2009 yilinda 36 nci

swrada yer almigtir. Kisi basina prim iiretiminde 2008 yilinda 106,2 ABD

Dolari ile 65’inci sirada yer alan Tiirkiye’de 2009 yilinda kisi basina 113
ABD dolari prim iiretilmistir (TCBHMSDK, 2009, s.08).
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B- SIGORTA TANIMI, KAPSAMI VE BRANSLARI

1.- Tanimlar

Sigortacilik sektorii; icerdigi cesitli konularla birlikte, olduk¢a fazla sayida
terim ve yabanci dillerden girmis kelimeleri blinyesinde barindirir. En ¢ok kullanilan

ve dnem derecesi yiiksek terimlerin tanimlar1 konunun devaminda agiklanmaistir.

a- Sigorta, Sigortamin Taraflart ve Bunlarin Yiikiimliiliikleri (Insurance -

Assurance, Parties to Insurance, and Their Obligations)

Sigorta insanlar1 gliven ihtiyacini karsilamak i¢in iki taraf arasinda yapilan bir
sozlesmedir. Bu sozlesme ile her iki tarafa da bazi sorumluluklar diiser. Bunlar
sigortacinin, sigortaliyyr korumasi ve sigortalinin da riske karsilik para (prim)

O0demesini kapsar.

Sigortamin temel islevi, zarari ekonomik agidan onemsiz bir duruma
getirmektir. Kisiler tek basina karsilayamayacaklart  zararlari  bir
organizasyon aractligiyla aralarinda paylasmaktadirlar. Bu organizasyon,
“sigorta sirketi”, ‘“sigorta ettiren” ve “bir sigorta sozlesmesi” 'nden
olusur.... Sigortacimin  sigortaliyi  koruma  yiikiimliiliigiine  karsilik,
sigortalimin da sozlesme ile saptanan prim adi altindaki bir meblagi 6deme

yiiktimliiliigti bulunmaktadr (TSRSB, 2010,b61.Sigorta Tanimlari).

Taraflardan birisi {stliine diigen yiikiimliiligii yerine getirmezse, giliven

ihtiyacini goren sigortacilik kavrami devre dis1 kalir.
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b- Sigortanmin Siiresi, Baslangi¢, Bitis Tarihi (Insured Period, Attachment
Date, Expiry Date Termination)

Sigorta poligesi belirli siireleri kapsar, bu siire genelde 1 yildir. Bu siire,
taraflar arasinda ve yasalara uygun olarak belirlenir. Bu siire boyunca taraflarin
yerlerine getirmek zorunda oldugu sartlar vardir. Bu sartlar saglandigi siire boyunca,
sigorta giiven ihtiyacini karsilayacaktir. Eger ki sigortact (sirket) ytikiimliiliiklerini
yerine getiremeyecek duruma diiserse veya sigortalinin primini 6deyememesi
durumu olusursa, giivence altina alinan teminat gegersiz olmast sonucu ile

karsilasilir.
1- Poligede yazili olan sona erme tarihine ulasiimasiyla,

2- Taraflardan birinin sézlesmede ongériilen bazi sartlart yerine

getirmemesinden kaynaklanan fesih hali nedeniyle,
3- Sigortalimin kendi iradesiyle,

4- Sigortacumin, riskin agwlasmast nedeniyle sézlesmeyi tek tarafli

feshi,

5- Bazi branglarda rizikonun gergeklesmesiyle (hayat sigortalarinda

sigortalimin oliimii, diger bazi branglarda, tam ziya - hiikmi ziya durumu

gibi.) (TSRSB, 2010, bol.Sigorta Tanimlari).

Sigortanin sona erme sebebi her zaman police lizerinde ki tarihle ayni
olmayabilir. Ozellikle kasko poligelerinde pert (deger yitimi) durumu buna drnektir.
Araglarin kazadan sonra onarilamayacak kadar yiiksek hasarli olmas1 (yedek parca
maliyeti ve is¢ilik {icreti toplami; aracin toplam fiyatini gegmesi...gibi) durumunda
sigortacinin policede belirtilen ara¢ degerini ddeyerek, sigorta poligesi, sigortaci

tarafindan sona erdirilir.

c- Sigorta Konusu (Subject Matter of Insurance)

Sigorta poligesinde teminat verilen bir degerin, c¢esitli sartlar1 tasimasi
gerekir. Eger bu sartlar olmazsa, sigortact ve sigortali anlagsa bile polige gecerli

olmayacaktir. Devletin policeyi belirli bir mantik ve sekil c¢ercevesinde

16



hazirlanmasinda ki asil amaci, sigorta sahtekarligini ve teminat bedeli hakkindaki

celiskiyi onlemek istemesidir.
1- Tasinir veya tasinmaz bir mal.

2- Meydana gelmesi durumunda yasal bir hakkin kaybedilmesine veya

yasal bir sorumluluk olusmasina neden olan herhangi bir olay.

3- Oliim veya yaralanma halinde kiginin kendisi veya menfaat bag ile

bagh oldugu kisiler i¢in parasal kayiplara neden olabilecek bir hayat.

4- Sigorta konusu olabilmektedir. Yangin poligesi i¢in bina veya
icindeki esyalar, nakliyat policesi i¢in gemi veya tasinmakta olan yiik,
sorumluluk policesi igin ilgili kiginin bagkalarina verebilecegi zararlar
bakimindan soz konusu olan yasal sorumlulugu, hayat policesi icin sigortal
kisinin yasami sigortamin konusu tizerine birer ornektir (TSRSB, 2010,

bol.Sigorta Tammlar).

Eger yukaridaki sartlara uyulmadan sigorta policesi hazirlanirsa police gegerli
olmayacaktir. Ayrica bu maddeler olmasaydi, sigortalanacak teminatin bedeli

hakkinda kisiler ve sirketler ¢eliskiye diisebileceklerdi.

d- (Sigorta Edilebilir) Risk (Insurable Risk)

Risk kavrami olmasaydi, sigorta séz konusu olmazdi. Onemli olan risk
oranidir. Risk sadece belirli bir aralikta ise sigortaci teminat verebilir. Sifir riskli bir
teminat zaten sigortalanan tarafindan kabul edilmez. Ciinkii policeye 6denecek para

anlam ifade etmeyecektir.

Bir tehlikenin sigortact ag¢isindan sigorta edilebilme ol¢iisiidiir.
Hasara neden olmasi tamamen tesadiiflere ve sigortalimin kontrolii disindaki
olaylara bagh, ekonomik, sosyal ve siyasal sonuglart bakimindan genis
kitleleri etkilemeyen riskler, sigorta edilebilir niteliktedir (TSRSB, 2010,
bol.Sigorta Tanimlar).

Eger ki riskin gerceklesme orani sigortalanamayacak kadar yiiksek ise bu

durumda sigortaci bunu kabul etmeyecektir. Ciinkii sigorta sirketi bu isten zarar
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edecektir. Risk mantik sinirlar1 igindeyse sigortalanabilir. (O<Risk<I)

e- Sigortall, Sigorta Ettiren ve Lehtar (Insured - Assured, Policy Holder,
Beneficiary)

Sigorta poligesinde birden ¢ok taraf vardir. Cogunlukla iki taraf oldugu halde,

li¢ taraf da olabilir.

Sigortali, Sigorta sirketi ile kurulan cift tarafli sozlesme dolayisiyla
teminat altina alinan taraftir.... Sigorta ettiren, sigorta degerine karsi
belirlenen prim tutarimi édeyen kisidir (Traport, 2010, bol.Sigorta Terimleri
Sozliigii [STS]). Lehtar, sigortadan faydalanan kigidir (Traport, 2010, STS).

Burada en 6nemlisi poligenin dogru diizenlenmis olmasidir. Ciinkii 6deme
teminat sahibine yapilacaktir. Teminat sahibi lmiigse ve lehtar belirtilmemisse, yasal
mirasgilara kalir. Bu durum hayat sigortasinda daha ¢ok one ¢ikmakla birlikte, Kasko
ve “Karayollart Motorlu Araclar Zorunlu Mali Sorumluluk Sigortasi’”’nda da

(Zorunlu Trafik Sigortasi) ger¢eklesmektedir.

f- Acente (Agent)

Sigorta poligelerinin en ¢ok tiretilip satildigi dagitim kanali, bagka bir deyisle
sigortalilarin en ¢ok tercih ettigi satig yeridir. “Devlet verilerine bakildiginda, hayat

dis1 toplam prim iiretiminin ‘69,97 'si acenteler tarafindan gerceklestirilmistir

(TCBHMSDK, 2009, 5.27).”

Tiirk Ticaret kanununun 116. maddesine gore ticari temsilci, ticari
vekil, satis memuru veya hizmetli gibi bagli bir sifati olmaksizin bir
sozlesmeye dayanarak belirli bir yer veya bolge icinde siirekli olarak ticari
bir isletmeyi ilgilendiren akitlerde aracilik etmeyi veya bunlart o igletme

adina yapmayr meslek edinen kimseye “acente” denir (Traport, 2010,

b6L.STS).

Miisteri ile ilgilenmesi, tahsilat ve police hakkinda aciklama yapmasi

bakimindan, Acenteler daha fazla ilgi gormektedir.
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g- Zeyilname (Addendum - Endorsement)

Sigorta teminatina konu olan risk, sigortalandigi siire i¢inde degisiklige
ugrayabilir. Bu degisiklik sigorta poligesindeki bazi degerlerin ve sartlarin degismesi

sonucunu dogurur. Béyle durumlarda zeyilname denilen polige eki yapilir.

Sigorta mukavelesinin maddelerinin degismesine olanak saglayan
belgeler olarak da tamimlanan zeyilname araciligi ile sigorta mukavelesinde
vapilacak eklemeler ya da diizeltmeler sigortact ve sigortali (va da sigorta
ettiren) tarafindan imzalanmak kosulu ile gecerlilik kazanmaktadir (Ozkan,

2002, 5.205).

Eger ki sigorta konusu olan teminat degismis oldugu halde, Zeyilname
yapilmamigsa, hasar oldugunda; eksik 6deme veya hi¢ 6deme yapilmayabilir.
Zeyilname’nin bir diger 6zelligi de sigorta miisterisi ile ona poligeyi hazirlayan
kisinin (sirket, banka, acente, broker) teminata duydugu ciddiyeti gosterir. Bir kisi
sOzlesme konusu degerde bir degisim oldugu halde bunu 6nemsememesi, konuyu
bilmemesinden veya ciddiye almamasindan kaynaklanir. Ozellikle yeni satilan
araclarda plaka belli olmadan police diizenlenmekte, plaka belirlendiginde de
zeyilname diizenlenmesi gerekmektedir. Aksi halde ileride bir hasar olmas1 halinde
ve diger bilgilerde de eksiklik ve tutarsizlik olmasi halinde eksper; hasari

reddedebilir ya da eksik 6deme yapilmasina karar verebilir.

h- Aktiier (Actuary)

Risk hesab1 yapan bu meslekteki kisiler giiniimiizde 6zellikle, bilgisayarlarda
sigorta programlarina katkida bulunup daha verimli bir sekilde sektoriin ilerlemesini
saglamaktadirlar. “Sigorta matematik¢isidir. Hangi risk icin hangi sartlarda ne

kadar sigorta primi 6denmesi gerektigini hesaplayarak standardize eder (Traport,

2010, bol.STS).”

Daha onceleri sigorta teminat1 verilemeyen risklerin giinlimiizde bilgisayarlar
ve istatistikler sayesinde sigortanin kapsamina girmesini saglamislardir. Biiyiik
Olcekli hasarlarin, sigorta hesaplar1 yapilarak, belli bir siirprim ile sigortaya dahil

edilmesi gerceklesmistir. Savas, teror, dogal felaketler... gibi olaylar 6rnektir.
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i- Sitrprim (Additional Premium)

Sigortalanan konular her zaman ayni riske sahip degildirler. Kimi durumlar
da risk daha fazladir. Risk arttig1 icin normal primin diginda istenen ek iicret,
stirprimi olusturur. “Sigortacinin normal prim ile sigorta edemedigi rizikolar igin

sigortalidan istedigi ek ticrete ‘stirprim’ denir (Traport, 2010, bol.STS).”

Stirprim ¢ogu zaman bilgisayar yazilimi ile hesaplansa da, bazi durumlarda
“aktiier”’lerden ve istatistik biliminden faydalanmak gerekebilir. Sigorta sirketi
stirprimli policeyi bilgisayar otomasyonu yerine, gérevlendirdigi bir kisiyi atayarak

da hesaplatabilir.

Jj- Ek Teminatlar (Additional Coverage)

Poligeye iliskin bilgiler kismindaki ek teminatlar bilgisi; kaza bransi igin,
sigorta bedeli (ana teminat tutar1) diginda kalan (radyo - teyp, CD c¢alar, hoparlér,
Ozel jant...gibi) orijinale sonradan ilave edilmis cihaz veya aksesuarlarin toplamini

vermektedir.

k- Gergek Tam Ziya (Actual Total Loss)

Sigorta teminat1 verilen degerin tamamen hasar goérmesi (pert) durumudur.
“Sigorta konusu olan gseyin, sigorta teminati kapsamindaki tehlikelerden birinin
gerceklesmesi sonucu tamamen kullanilamaz ve onarilamaz hale gelmesi durumudur
(TSRSB, 2010, bél.Sigorta Tanimlary).” Bu durumda sigorta sirketi 6deme yaptiktan
sonra, sigorta sozlesmesine konu olan degerin, yok olmasindan dolay1 police son

bulmus olur.

I- Hiikmi Tam Ziya (Constructive Total Loss)

Sigorta konusu olan deger, tamamen zarar gérmese de, yapilacak onarim ve

kurtarma maliyetlerinin asirilig1 yiiziinden; tam hasar 6denmesidir.
Sigorta teminati kapsamindaki tehlikelerden birinin ger¢eklesmesi
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sonucu, hasari onlemek igin yapilacak masrafin, kurtarilacak degeri asmasi
veya sigorta konusu olan seyin tahmini tamir masrafinin, ekonomik maliyet
stmwrint ge¢mesi hallerinde hiikmi tam ziya durumu séz konusu olmaktadir

(TSRSB, 2010, bol.Sigorta Tammlari).

Kasko poligelerinde, hasar géren aracin, yedek parga maliyeti, is¢ilik iicreti
ve sovtaj (geriye kalan kurtarilabilir kiymet) degeri hesaplanarak; tamir edilmesi

daha fazla masrafli olacaksa, hitkkmi tam ziya karari verilir.

m- Hasar Frekansi (Frequency of Damage)

Hasara ugrayan menfaatlerin, sigortalanmis olan menfaate oranidir. Baska bir
deyisle; hasarin ger¢eklesme orani istatistigidir. Bir yil i¢in hesaplandiginda hesabs;

Acilan Dosya Sayisi (Hasar Sayis1) / Toplam Kayitli Dosya (Sigortali Sayisi)

n- Reasiirans (Reasurance - Reinsurance)

Sigorta sirketlerinin riskleri yansitmak igin bir baska sirketi kullandig1 sigorta

sistemidir. ki ana gruba ayrilir; Mecburi (zorunlu) ve ihtiyari (serbest) olarak.

Reasiirans sigortacinin itizerine aldigi rizikonun baska bir sigortaciya
devredilmesi olayidir. Bir baska ifade ile sigortacimin sorumlulugunun
sigortalanmasi yani sigortanin sigortasidr (Ozkan, 2002, s5.49). Tiirkiye de
sigorta girketlerinin iistlendikleri risklerin mecburi kismi Milli Reastirans

T.A.S. ne aktarilmaktadir (Ozkan, 2002, 5.51).

Sirketler, ozellikle biiylik felaketlerde reasiiransin faydasini gormektedir.
Deprem, sel, firtina, terér, savas gibi biiyiik ¢apl olaylarda sigorta sirketinin iflas
etmesini Onler. Yakin tarihten, 17.Agustos.1999 Goélciikk Depremi; bu hasara 6rnek

teskil eder.
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o- Liituf Odemesi (Ex Gratia)

Sigorta sirketinin giiven altina aldig1 bir deger, hasar oldugunda teminat dist
kalmigsa, bu hasar1 6demek veya ddememek sigorta sirketinin se¢imindedir. Ancak
sigortact ile sigortall arasindaki iliskililerin son derece iyi olmasi bu hasarin sigorta

sirketince karsilanabilmesi durumunu da yaratabilir (Ozkan, 2002, 5.52-53).

Burada 6nemli olan konu, Liituf Odemesi yapilirken diger miisterilerin “-bize
neden bu konuda 6deme yapilmadi da, bu sdhisa 6deme yapildi!” demesine neden
olabilecek, ayirimci bir karar verilmemesidir. Ornek vermek gerekirse, kasko sigorta
policelerinde meteor ¢arpmasi diye bir baslik bulunmazken, nadiren de olsa bu olay
gerceklesmektedir. “Kanada'da 25 Eyliil'de meydana gelen kiigiik bir olayin aslinda
4,6 milyar yillik meteorun bir spor arabaya c¢arpmasi oldugunun belirlendigi
bildirildi (Zaman Gazetesi Dis Haberler, 19.10.2009, bol.Otomobile meteor
carpti!).” Burada 6deme yapmak veya yapmamak sigorta sirketine kalmis bir

durumdur.

P- Koasiirans (Coinsurance)

Bazi durumlarda sigorta sirketi teminati tek basma sigortalamayi uygun

gormez. Boylesi durumlarda birden fazla sirketle beraber sigortalama yapar.

Koastirans islemi iki sekilde yapilmaktadir. Birincisinde koasiirorler
jeran girketle birlikte policeye imza ederler ki buna “A¢ik Koastirans™
denilmektedir. Ikincisinde ise koasiirérler policeye imza etmemekte, jeran
sirket reasiirans islemi ile riskin bir kismuni aktarmaktadir. Buna da “Gizli
Koastirans” islemi denilmektedir. Gizli veya dahili koastiransta poligeyi
jeran gsirket diizenler ve imzalar. Ac¢ik koasiiransta oldugu gibi koasiiror

sirketler imzalamaz ( Ozkan, 2002, s. 54).

Bunun sonucunda hasar alacak kisi ¢ok etkilenmez. Ama koasiiransi se¢gmek
sigorta sirketi i¢in hasar oldugunda masrafi bolerken; hasar olmadiginda da kar

boler.
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r- Eksper (Expert)

Sigortalanmis bir teminatin, hasar oldugunda; sigorta sirketinin diizenledigi
police ile sigortalinin teminatindaki degerden dogan, zararin boyutunu saptayarak

O0denecek miktar1 veya 6denmeyecek masrafi belirleyen kisidir.

Sigorta sozlesmesi ile sigorta edilmis seylerde meydana gelen zararin
miktart yani tazminat altina alinmig bir rizikonun tahakkuku halinde olusan
ziya ve hasar uyusularak tespit edilir. So6z konusu bu tespit sigorta
sirketlerince gorevlendirilen bir sigorta eksperi tarafindan yapuir. T.C.
Bagbakanlik Hazine Miistesarligi’min  baglh oldugu Devlet Bakanligt
tarafindan agilan staj ve swmavi kazanan eksperler sigorta gsirketlerinin
mensup ve de memuru olmayip, serbest calismaktadirlar. Eksperlerin
konusuna vakif olarak sigortali ile sigortaci arasindaki menfaatleri tarafsizca

yerine getirmesi gerekmektedir.

Eksperlerin  hasara iligkin inceleme ve arastirmalar: genellikle

asagidaki dort onemli noktayt kapsar:
® Police sartlarimin hasar mahalline uygulanmast,
® Hasar mahallindeki kiymetlerin rayi¢ degerlerinin tespiti,
® Hasar tutarlarinin saptanmast,

® Hasar miktar: iizerinden sigortali ile anlagarak sigortalidan

mutabakat name alinmast (Ozkan, 2002, s.68-69).

Tiirkiye’de sigorta sektdrii yeni yeni gelismeye basladigi i¢in, bu meslek

dalinda (yetkili) eleman bulma sikintis1 ¢ekilmektedir.

Hasar siirecinin en etkin rollerinden birini tistlenen sigorta eksperleri
agwrlikll olarak biiyiik sehirlerde faaliyet gosterirken, Dogu ve Giineydogu
Anadolu bélgesindeki pek ¢ok ilde eksper sikintisi ¢ekiliyor. Hasar
durumunda komsu illerden eksper beklenen bu illerdeki, eksper agigi hem
sirketleri hem de eksperleri zor durumda bwrakiyor (Sigortact Gazetesi,

Temmuz.2010, bol.Eksper agigr hem sirketleri hem eksperleri zorluyor).
Ozellikle cografi agidan yasanilan bu sorun kasko poligeleri igin sikinti
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yarattyor. Her gecen giin agilan kurslar ve siavlar ile sektdr daha fazla ekspere sahip
oluyor. Ozellikle sehirlerarasi yollarda yapilan kazalarda, en yakinda ki eksperi
bulma isi bazen uzun zaman alabiliyor. Bdylesi durumlarda olay yeri incelemesi
yapilacak alan zarar gorebiliyor ya da delil ve bulgular kaybolabiliyor. Bu nedenle de
sigorta sirketinin O0demeleri gecikiyor. Bu da sigortali - sigortaci iliskilerini

zedeliyor.

Ayrica Ozellik tasiyan bazi durumlarda, su alti, havacilik ve benzeri,
uzmanlasmis eksper bulmak c¢ok giic olabiliyor. Ornek vermek gerekirse: Bir
gemideki hasarin incelemesi icin, Istanbul’dan Mersin’e eksper gdondermek; hem
maliyeti arttirmakta hem de zaman kaybina neden olmaktadir. Halbuki Mersin’den
bir eksper bularak hasari inceletmek ¢ok daha kisa siirecek ve de daha ekonomik

olacaktir.

s- Dain ve Miirtehin (Loss Payee)

Banka ve finans kuruluglarindan kredi ile alinan araglarda, krediyi veren
finans sirketinin veya banka subesinin adinin, diizenlenecek policede “rehinli

alacakl1” olarak gecmesi gerekir.

Bilindigi gibi dain ve miirtehin, herhangi bir hukuki iliskinin sonucu
olarak, hukuki anlamda sigortalinin yerine gegerek sigorta sozlesmesinden
dogan tiim hak ve menfaatleri kullanma yetkisine sahip olan gergek veya tiizel
kisidir.... Sigorta sirketi tarafindan yapilacak tazminat 6demesinin dain ve
miirtehine ya da yazili onay ile sigortaltya veya baska birisine yapilmasi

mitimkiin bulunmaktadir (Ozkan, 2002, s.113).

Burada c¢ok Onemli bir nokta vardir; police {izerinde yazan bilgilerin
dogrulugu kredi kurumunca gegerli kabul edilmeli, 6zellikle alinan kredi ve arag
teminati, kasko poli¢esinde uyumlu olmalidir. Ayrica (Dar Kapsamli Kasko Sigortasi
Poligesi gibi); eksik teminat ve klozlarla (dolayisiyla da diisiik primli) police
diizenlenmesi hususunun ve de muafiyet, kloz ve sartlarin kredi veren kurum

tarafindan uygun goriilmesi gerekmektedir.
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t- Sovtaj (Salvage)

Sigorta sektoriinde, 6zellikle de Kasko sigortast olan aracin “Hiikmi Tam
Ziya” olmasi durumunda ¢ok kullanilan bir kavramdir. “Sigorta sektériinde hasar
tazminatlarinin 6denmesi sonrasi hasara ugramig sigortalt mallarin satisindan elde

edilen gelire sovtaj denilmektedir (Ozkan, 2002, 5.263).”

Ayrica “Hilkmi Tam Ziya” karar1 verilirken de goz oniinde bulundurulur.
Kasko 6rneginde oldugu gibi, aracin yedek parca fiyati ve is¢ilik iicreti, cok fazla
olabiliyor. Tamir edilmemesi karar1 alindiginda bile, aragta geriye kalan saglam
parcalarin hasar gdrmemesi, aracin belirli bir degeri barindirmasini sagliyor. Ornek
vermek gerekirse: S0z konusu kazalar en ¢ok, aracin 6n kesiminde yapilan hasarlarda
gerceklesiyor. Motor ve aksanmin, agir hasar gormesi, arabayi pert durumuna
sokuyor. Ama aracin arka kisminda ki parcalarin saglam kalmasi, aragta sovtaj
imkanin1 doguruyor. Sektérde bu konu ile ilgili ¢esitli calismalar yapilmaktadir.
Ornek: http://www.pertborsasi.com gibi siteler yavas yavas sisteme dahil olmakta ve

yepyeni bir sektoriin dogmasini saglamaktadir.

u- Riicu (Recourse)

Sigorta sektoriinde Riicu kavrami, sirketlerin hasar ddemelerini azaltan bir

ozellige sahip oldugundan sektorde oldukga ilgi gormektedir.

Hukuki anlamda riicu (recourse), bir borcun odenmemesi veya bir
yiikiimliiliigiin  yerine getirilmemesi durumunda, borcun odenmesini veya
viikiimliiliigiin yerine getirilmesini saglamak tizere bir iigtincii sahsa yapilan

basvurudur (Ozkan, 2002, 5.299). ...

Bu sebepledir ki kanunlar zarar sigortalarinda, sigortacinin kanundan
dogan halefiyetini, sigortalimin yerine gecerek iigiincii sahsi takip etme

esasint kabul etmistir (Ozkan, 2002, 5.299).

Parasal anlamda sirketlere katki yaptigi gibi, sosyal anlamda da, suclu
bulunan kisinin cezasmi c¢ekmesini saglar. Ozellikle kaza (kasko) poligelerinde
olduke¢a fazla uygulandigi goriilmektedir. Yapilan riicu’lu bir hasarda miisteriye bir

sonraki y1l hasarsizlik indirimi uygulanmasina olanak verir. Ayrica hasara neden olan
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kisinin sigorta sirketlerince belirlenmesine ve de o kisiye siirprim uygulanmasini

saglar.

v- Tramer - Trafik Sigortalart Bilgi Merkezi (Motor Third Party Liability

Insurance Information Center)

Sigorta sirketleri icin ortak veri havuzu kurarak, ara¢ bilgilerini kontrol

edilmesini saglayan bilgisayar ag yapisidir.

Tramer’in amaci, trafik sigortalarina iliskin giivenilir istatistiklerin
temini, uygulama birligi saglanmasi, sigorta sahtekarliklarinin onlenmesi,
sigorta sistemine olan giivenin artirtlmasi, tazminat odemelerinin diizenli ve
dogru bicimde gerceklestirilmesi, zorunlu sigortalarim yaptirmamis motorlu
arag isletenlerinin tespiti ve sigortalilik oranlarinin artirilmasini saglamaktir

(Resmi Gazete, 09.Agustos.2008, bol.Sigorta Bilgi Merkezi Yonetmeligi).

Sigorta sektoriinlin ¢ok ihtiyaci olan bu veri iletisim sitesi, tiim sigorta isi ile
ugrasan; sirketler, brokerler, bankalar, finans kurumlari, acenteler (aracilar) ve

miisteriler ile kamu kuruluslar1 tarafindan kullanilmaktadir.

y- Zorunlu Trafik Sigortasi - Karayollart Motorlu Araclar Zorunlu Mali
Sorumluluk Sigortast (Compulsory Motor Insurance - Road Motor Vehicle

Compulsory Third Party Liability Insurance)

Zorunlu sigorta olmasindan dolay1 yaptirma orani oldukga yiiksektir. Yine de

iilkemizde bu bransta da “sigortasizlik oran1” yiiksek sayilabilecek orandadir.

“Motorlu aracin igletilmesi siwrasinda ticiincii sahislarin bedeni veya
maddi zarara ugramasina sebebiyet vermesi halinde, 2918 sayili Karayollar
Trafik Kanunu'na gore aracin isletenine diisen sorumlulugu zorunlu sigorta

limitlerine kadar teminat altina alir (TSRSB, 2010, bol.Sigorta Brangslari).”

Zorunlu sigorta olusundan dolay1 tiim Tiirkiye ¢apinda satis1 yapilan bir

sigorta tlirtidiir. Yinede Cizelge- 3’°te oldugu gibi biiyiik bir fire yasanmaktadir.
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Cizelge 3- Arac Tiirleri Bazinda Trafik Sigortasi Police Uretimi ve Sigortasizlik

Oram Arahk.2009
Arac Polig:e. Yiir.iirliiktek.i Arag:. Sigortasizhik
Adedi |Police Adedi| Adedi Orami (%)

Otomobil 7.062.402 6.549.188| 7.093.964 7,68
Minibiis 334.894 317.708|  384.053 17,27
Otobiis 169.415 157.676]  201.033 21,57
Kamyonet 2.049.399 1.938.372| 2.204.951 12,09
Kamyon 599.049 569.905| 727.302 21,64
Traktor 489.354 482.981| 1.368.032 64,70
Motosiklet 742.621 728.672| 2.303.261 68,36
Ozel Amach 12.775 14.032 34.104 58,86
Toplam 11.459.909| 10.758.534|14.316.700 24,85
E;T;;"Trovp"ixl"t“s‘klet 10.227.934]  9.546.881|10.645.407 10,32

(Traport, 2010, bol.Sn. Mehmet UST’ den 2009 Yili Degerlendirmesi)

1. Polige Adedi: Toplam polige adedidir (Cari Yil).

2. Yiirvirliikteki Police Adedi: 31.12.2009 tarihi itibariyle yiirtirliikte

olan poligeleri ifade etmektedir.

3. Arag Adedi: 2009 yili Aralik ayinda Tiirkiye Istatistik Kurumu

tarafindan yayinlanan arag¢ sayisidir. (Traport, 2010, bol.Sn. Mehmet UST’

den 2009 Yili Degerlendirmesi)

Yapilan diizenlemelerle sigortasizlik orani diistiriilmeye ¢alisilmaktadir.

Motosiklet, traktdr ve 6zel amach tasitlar, sigortasizlik orani bakimindan bagi

cekmektedirler. Bu araclarin sigorta primleri diger araglara gére daha ucuz olmasina

ragmen (Koltuk sayis1 azlig1 sebebiyle) yinede sigortasizlik oraninda %50’nin {ist

seviyelerindedirler. Kisacas1 her iki tasittan birisi sigortasizdir. Kisisel otomobiller

ise en diisiik orana sahiptir. %10 altindaki bu oran diger arag tiirlerinde ki oranlardan

daha 1yi durumdadir. Minibiis’lerin %]15°den fazlas1 ve Otobiis’lerin %20’den

fazlasinin sigortasiz olmasi olduke¢a ilgingtir. Ciinkii “Koltuk Sayis1” fazla ve insan

tagiyan araglarin, sigortasiz olmast disiindiiriiciidiir. Kamyonet’ler de %10’dan
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fazlas1 ve Kamyon’lar da %20’den fazlasi sigortasiz olmasi, ayrica bunlarin yiik

tagimasi (taginan teminatin riski de olacaktir.) yine sektoriin zayif noktalarindandir.

2- Sigorta Kapsam

a- Sigortanmin Kapsami

Poligede tanimlanan ve sigortaya konu olan seyin zarara ugrama sart ve
siirlarina sigortanin kapsami denir. Policede sigortanin kapsami ve kapsam dist
kalan hususlar acik¢a belirtilmesi gerekir. Policede kapsam dist kalan hususlar
belirtilmemigse ya da tereddiit edilebilecek durumlar vuku bulursa, genel sartlara
gore hareket edilir. Sigortaci sigorta limitleri dahilinde sigorta kapsamina giren

hasarlar1 6demekle miikelleftir.

Meydana gelen bir kazada - hasar durumunda, zararin onlenmesi
veya azaltilmast amaciyla, sigorta ettivenin yapacagr makul ve zorunlu
masraflar sigortaci tarafindan karsianir (TSRSB, 2010, bél.Karayollar:
Motorlu Araglar Zorunlu Mali Sorumluluk Sigortasi ‘Trafik Sigortasi’ Genel
Sartlari).

Kasko sigorta policeleri, kapsamlarini anlatabilmek i¢in, sayfalarca detayl
aciklama yapilmaktadir. Bu aciklamalar, eksperler tarafindan dikkatlice

incelendikten sonra hasarin 6denip, 6denmeyecegine karar verilir.

b- Sigortanin Cografi Siniri

Kasko poligesi yurt i¢inde her yerde gecerlidir. Police icerisinde “yurt dig1”
belirtilmemisse, yurt disinda gegerli degildir. Siirprim uygulanarak bu kloz
verilebilir. “Sigorta policesinin yiiriirliikte oldugu cografik alandwr (TSRSB, 2010,
bol.Sigorta Tanimlari).”

Baz1 sigorta sirketi sozlesmelerinde yurt dis1 klozu verilse bile, “-bu polige
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.. ulkelerde gecerli degildir.” gibi bir sart konulabilir. Irak, A.B.D. tarafindan
kusatma altindayken, Irak’a gideceklere, yurt dis1 kasko teminati verilemiyordu.

Kusatma sonrasi ise ¢ok yiiksek bir siirprim uygulamasi halinde verilmekteydi.

c- Teminat (Kapsami) Disinda Kalan Haller

Her sigorta tiiriiniin ayr1 bir “teminat dig1” sartlar1 vardir. Bu hususlar
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policede detayli olarak belirtilir. Ornek: “Oto Kaza Sigortalar’’nda alkolii arag

kullanimi sirasindaki kazalarda olusan hasarlar teminat kapsami disindadir. “Ferdi
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kaza sigortalari”’nda da, intihar teminat kapsami1 digindadir.

3- Sigorta Branslan

Iki ana grup sigorta tiirii vardir. Birincisi Hayat Sigortalar1, ikincisi Hayat

Dis1 (Elementer) Sigortalardir. Tiirkiye’deki Baslica Sigorta Branglari:

a- Emniyeti Suiistimal
b- Ferdi Kaza Sigortasi
c- Finansal Kayiplar
c.1- Kar Kayb1 Sigortasi
d- Genel Sorumluluk
d.1- Asansor Kazalarinda Ugiincii Sahislara Karsi Mali Sorumluluk Sigortasi
d.2- Isveren Mali Sorumluluk Sigortasi
d.3- Kiy1 Tesisleri Deniz Kirliligi Mali Sorumluluk Sigortasi
d.4- Mesleki Sorumluluk Sigortasi
d.5- Ozel Giivenlik Mali Sorumluluk Sigortasi
d.6- Tehlikeli Maddeler Zorunlu Sorumluluk Sigortasi
d.7- Tipgaz Zorunlu Sorumluluk Sigortasi

d.8- Ugiincii Sahislara Kars1 Mali Sorumluluk Sigortasi
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d.9- Zorunlu Sertifika Mali Sorumluluk Sigortasi
e- Genel Zararlar
e.1- Cam Kirilmas1 Sigortast
e.2- Devlet Destekli Bitkisel Uriin Sigortasi
e.3- Devlet Destekli Hayvan Hayat Sigortasi
e.4- Devlet Destekli Kiimes Hayvan Hayat Sigortasi
e.5- Devlet Destekli Sera Sigortasi
e.6- Devlet Destekli Su Uriinleri Sigortasi
e.7- Dolu Sera Sigortasi
e.8- Elektronik Cihaz Sigortasi
e.9- Hayvan Hayat Sigortasi
e.10- Hirsizlik Sigortasi
e.11- Insaat Sigortasi
e.12- Kiimes Hayvanlar1 Hayat Sigortasi
e.13- Makine Kirilmas1 Sigortasi
e.14- Makine Montaj Sigortasi
f- Hastahk Saghk
f.1- Saglik Sigortasi
f.2- Seyahat Saglik Sigortasi
g- Hava Araclan
h- Hava Araclar1 Sorumluluk
i- Hayat
i.1- Birikimli Hayat Sigortalari
1.2- Risk Agirlikli Hayat Sigortalari
j- Hukuksal Koruma
k- Kara Araclari
k.1- Kasko Sigortast
I- Kara Araclar1 Sorumluluk
1.1- Karayollar1t Motorlu Araglar Zorunlu Mali Sorumluluk Sigortasi
1.2- Motorlu Kara Tasitlar ihtiyari Mali Sorumluluk Sigortasi
1.3- Zorunlu Karayolu Tagimacilik Mali Sorumluluk Sigortasi
m- Kaza

m.1- Karayolu Yolcu Tagimacilig1 Zorunlu Koltuk Ferdi Kaza Sigortasi
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n- Kredi

n.1- Kredi - Borcun Odenmemesi Sigortasi
o- Nakliyat

0.1- Emtea Nakliyat Sigortasi

0.2- Kiymet Sigortast
p- Rayh Araclar
r- Su Araclan

r.1- Tekne - Deniz Araglar1 Sigortasi
s- Su Araclar1 Sorumluluk
t- Yangin ve Dogal Afetler

t.1- Yangin Sigortasi

t.2- Zorunlu Deprem Sigortasi

(“TSRSB, 2010, bol.Sigorta Branslari” ve “Sigortact Gazetesi, 2010, bol.9 aylik

tiretim istatistigi ", yazisindan derlenmistir.)
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II. BOLUM- PAZARLAMA, PERAKENDE PAZARLAMA, SIGORTA
PAZARLAMASI VE KASKO PAZARLAMASI

A- PAZARLAMA VE PAZARLAMA YONETIMIi

1- Pazarlama

Bir sigorta poligesi; oldukca 1yi klozlar (clause - policenin bir boliimii, 6zel
sart, madde, fikra, bent, climle, ciimlecik) ve yliksek teminatlarla donatilmis olsa
dahi, iyi bir pazarlama stratejisi uygulanamazsa, satig1 istenilen seviyelerde
olmayabilir. Bu nedenle giiniimiizde sigorta sirketleri, ¢cok daha ciddi pazarlama

girisimlerinde bulunmaktadirlar.
Pazarlamanin bilimsel tarifi;

“Pazarlama, kisisel ve orgiitsel amacglara ulasmayr saglayacak
miibadeleleri gergeklestirmek iizere fikirlerin, mallarin ve hizmetlerin
gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin

planlama ve uygulama siirecidir (Soztutar, 2010, 5.56).”

Her gecen giin sektor, pazarlamanin 6nemini anlamakta ve ¢ok daha kaliteli
pazarlama planlamalar1 yapilarak, bu planlar uygulamaya gegcirilmektedir. Sigorta
sirketlerinin, sadece zorunlu poligeleri satarak, yasamlarini devam ettirmeleri artik
miimkiin degildir. Sigorta sirketleri, miisterilerine zorunlu olmayan istege baglh

poligeleri de satarak, gelirlerini arttirmak zorundadirlar.
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2- Pazarlama Yonetimi

2010 yilinda (hayat sigortalar1 dahil) elli alt1 sigorta sirketine sahip (Sigortaci
Gazetesi, 2010, bol.9 Aylik Uretim) iilkemizde, artik sigorta sirketlerinin ayakta
kalabilmeleri i¢in, en biiyiigiinden en kii¢iigline kadar, pazarlama yonetimini ciddiye

almalar1 gerekmektedir.
Pazarlama Y onetimi’nin bilimsel tarifi;

Degisimde taraflardan biri oteki taraftan istedigi karsiligi ele
gecirmeyi amaglar ve amacina ulagmak igin incelemeler yapar, planlar
olusturur ve planlart uygulamaya koyarsa pazarlama yonetimi séz konusu
olur.... Pazarlama yonetimi, etkili bicimde degisimin saglanmasi igin,
pazarlama eylemlerinin planlanmasi, planin uygulanmasi ve kontrol edilmesi
isidir.... Pazarlama yodnetimi ¢ok biiyiik ¢abayi, ayrintili planlamayr ve
denetimi kapsar ve orgiitiin en tist basamaginda yer alan yoneticilerin gérev

alanina girer (Bilginin Adresi, 2010, bol. Pazarlama yonetimi).

Miisteri ile iletisim kuran bir aracidan, sirketin yonetim kurulu baskanina
kadar herkes, pazarlama yonetimine katilmalidir. Eger ki basamaklarda bir sorun
yasanirsa, miisteriye olumsuz bir etki birakacaktir. Basarili ve pazarlamaya kendini
adamis bir araci, basarisiz ve pazarlamaya ilgisiz bir sigorta sirketi ile hedeflerine
ulasamaz. Ayni zamanda basarisiz ve pazarlama konusunda higbir etkinligi olmayan
bir araci ile basarili ve pazarlama konusunda ilgili bir sigorta sirketi de hedeflerini
tutturamaz. Zaten sigorta sirketi ve aracinin her ikisi de pazarlama yonetimine karsi
duyarsizsa, hedefleri tutturmak bir yana, ¢ok kisa siire iginde sistem onlari
dislayacaktir. Glinlimiizde sadece basarili pazarlama yonetimi yapan sigorta sirketleri

ve pazarlamaya saygi duyan aracilarin beraber ¢alismasi s6z konusudur.
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3- Perakende Pazarlamasi ve Yonetimi, Perakendecilik Yonetimi ve

Temel ilkeleri

Sigorta sektorii, elli alti sirketi ve on binlerce g¢alisani olan biiyiikk bir
sektordiir. Ayrica ¢ok biiyiik bir satig agina sahiptir. On binlerce aracisi olan, giderek

bliyiiyen bir sektordiir. “Cizelge 4” incelendiginde durum daha iyi anlasilmaktadir.

Cizelge 4- Tiirkiye’de Sigorta Sektoriinde Calisan Sayisi

Istihdam Kapasitesi 2006 2007 2008 2009

Sirketler Personel Sayisi 13.617] 15.138| 16.069| 15.602
Sigorta Acentesi Sayisi 15.322| 16.011| 14.250| 15.579
Eksper Sayis1 963 963 901 908
Broker Sayisi 56 64 73 72
Bireysel Emeklilik Araci Sayisi 12.135| 12.422] 13.735| 15.666

(TCBHMSDK, 2009, s.XV)
Perakende Pazarlama Y onetimi’nin bilimsel tarifi;

Perakende Pazarlama Yénetimi, orgiitsel amaglara ulasmak iizere,
hedef miisterilerle karsiliklt yarara dayali aligverisler yaratmak icin
tasarimlanmis  programlarin  analizi, uygulanmasit ve denetimidir.
Perakendecilik Yonetimi’nin, Perakendeciligin Ekonomik Temelleri’nden

kaynaklanan beg temel ilkesi vardur;
1) Dogru (uygun) tiriin,
2) Dogru (uygun) miktar,
3) Dogru (uygun) fiyat,
4) Dogru (uygun) zaman,
5) Dogru (uygun) yer (Tek ve Orel, 2008, s5.249).

Sektor artik rekabet edilebilecek duruma gelmistir. Bu rekabet de bes temel

ilke uygulanmadig1 zaman miisteri 6nce, bagka bir araciyi, sonra ise bagka bir sigorta
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sirketini sececektir. Dolayisiyla bu tiir sirketlerin miisteri kaybina ugramasi

kagmilmazdir.

Tim bunlart gerceklestirmek icinse iyi bir Perakendecilik —Stratejisi

gelistirmek gerekir.
Perakendecilik Stratejisi’nin bilimsel tarifi;

Perakendecilik Yonetimi’'nin bashca amaclarindan biri,
perakendecilik stratejisinin ogeleri arasindaki iliskileri tamimlamak ve
biitiinlesik bir sekilde hareket etme gereksinmesini gostermektir. Biitiinlesik
bir Perakendecilik Stratejisi gelistirmek ve uygulamaya koyabilmek igin
birbiriyle baglantil dort ana faktor dikkate alinmalidir:

® Planlama prosediirleri ve firsat analizleri
o Verimlilik tanmimlamalar:
® Performans olgiitleri
® Perakendecilik Yonetimi Denetimi
(Tek ve Orel, 2008, 5.250).

Planlamanin dikkatli yapilmasi ve pazarm iyi gézlemlenmesi ve (Niche) Nis
Pazar diyebilecegimiz firsatlarin yakalamasi sarttir. Sonugta bu ¢alismamizin verimli
olup olmadigimi daha onceki hedeflerimizle belirlemeliyiz. Performans analizleri
yapilarak, basar1 degerlendirilmelidir. Son olarak da denetim gergeklestirilip hatalar

tespit edilmeli ve ¢6zlimii cihetine gidilmelidir.

a- E-Perakendecilik Yonetiminde Dikkate Alinacak Noktalar

Gliniimiizde tiim sigorta girketleri, dagitim aglarmi internet iizerinden
gotiirmektedir. Cift yonlii olmasi, hizli olmasi, giivenilir olmas1 (128 Bit SSL,
Firewall), daha az kisi ile ¢alismasi bakimindan diger dagitim kanallarina gore tercih
edilmektedir. Bu sebeple E-Perakendecilik sigorta sektoriinde daha fazla ilgi
gormektedir. Hatta online broker sirketleri kurulmaya baslamistir. Ornek:

Sigortam.net sigorta ve reasiirans brokerlik sirketidir. Birden fazla sigorta sirketinin
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irtinii satan sirket, kendi bilgisayar yazilimlari ile miisteriye en ucuz policeyi

bulabileceklerini iddia etmektedir.

Bu sebeple e-perakendecilik, sektdriin geleceginde ilgi odagi olacagi bellidir.
Konu daha derinlemesine irdelendiginde, bazi 6nemli noktalar gbze c¢arpmaktadir.

Ozetlemek gerekirse:

o Tiim e-perakendecileri kendilerinin ve baskalarimin yanlislarindan

bir seyler 6grenmeyi bilmelidirler ...

® Mobil ticaret, elektronik ticaretin kiiresellesmesi ve satis vergisi
moratoryumunun bir giin sona erigi vb bir¢ok gelismeler e-perakendeciligi

etkileyecektir...

e Yoneticiler teknolojideki, yasalardaki ve pazar ortamindaki
(elektronik, demografik kosullar tiiketici zevk ve tercihleri vb) degisikliklere

karst hazirlikly olmalhidiriar ...

e Maliyet kontrollii fiyatlandirma ve iiriin sunumlart kritik onemi

haizdir...

® Lojistik faaliyetleri icin dis kaynak kullanimi (outsourcing), siparis
isleme ve yerine getirme, odeme siire¢leri, reklam (stratejiler ve isbirlikleri),

miisteri servisleri vb konularda bilimsellik ve titizlik gerekecektir ...

® Diger perakendecilik tiirlerinde oldugu gibi, elektronik

perakendecilikte de kar marjlar: olduk¢a diistiktiir ...

® Pazara ilk girmenin avantaji: Genellikle bir siber uzaya ilk girip, o
kategoride tirtin pazarlamaya baslayanin, markasini erkenden yerlestirerek,

taminmug bir satict olup, o nis pazara egemen olmasi onerilmektedir ...

o Stratejik konumlama: Ister fiziksel, ister sanal olsun tiim
perakendeciler icin en onemli karar pazarda ki genel stratejik

konumlanmalaridir ...

®  Giivenilirlik:  Sanal  perakendecilerin  miisterilerini  ozel
yvasamlarmmin ve bilgilerinin gizliligi konusunda ac¢ik segik bir politika

olusturmalart bir zorunluluktur ...
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e Internet, perakendecilere miisteri ile yeni baglanti olanaklar: ve

yeni pazarlar agma firsati yaratir...

e Finansal giicliik: Elektronik ticaretin ilk basladigi zamanlarda
yatirima giren birgok firmanin fonlari, yeterli ve karl bir ol¢ege gelemeden

bitmistir...

® E-perakendecilik ve fiyat rekabeti: Magaza bazli perakendecilerin
cogu, markal iiriinlerin benzer ¢esitlerini bulundurduklary icin, tiriin sunular

cercevesinde kendilerini farklilastirmada zorluklar yasarlar (Tek ve Orel,

2008, s.147-148). ...

Yukarida ki tiim bu zorluklara ragmen 6zelikle her gegen giin artan “paranin
dijitallesmesi” sayesinde sektdr daha kolay alisveris edilebilir hale geliyor. Interaktif
bankacilik, Mail-Order 6zellikli kredi kartlari, Mail-Order bankamatik kartlari, Mail-
Order 6zellikli sanal kartlar, Cep telefonu kontorii veya mobil ddemeler, e-havale,
E.F.T. gibi 6deme sekilleri miisterilerin evlerinden ¢ikmadan aligveris etmelerini

sagliyor.

Hatta internet iizerinden satin almalara, indirim, bonus, yaninda hediye
vermek gibi bazi1 destekleyici Ozelliklerde saglaniyor. Goriintiilic konferans ile bu
finans hizmetlerini sunmak bile miimkiin. Tiirkiye Is Bankasi Goriintiilii Cagri
Merkezi hizmeti buna en giizel 6rnek teskil etmektedir (Tiirkiye Is Bankas1, 2010,
Interaktif).

Artik sigorta sirketleri veya sigorta aracilari olsun, miisteriyi ayaklaria
beklemeleri biiylik hata olur. Zamanin son derece kiymetli oldugu giliniimiizde,
sigorta poligesi icin kisiler bir giinlerini ayirmak zorunda degiller. Bir saatten kisa
stirede bilgilerini kendileri girerek, poligelerini yazicilarindan yazdirabilirler. Bir
haftadan daha kisa siirede de orijinal basilmis sigorta poligelerini kargo ile

alabilmektedirler.
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B- SIGORTA PAZARLAMASI

1- Sigorta Pazarlamasimin Tanimi, Kapsami, Stratejileri ve Cesitleri

Sigortanin kapsamina giren tiim hizmetlerin, tanitilmasi ve satilmasi
faaliyetlerine “sigorta pazarlamasi” denir. Sigorta pazarlamasi, sektordeki sirket ve
aract c¢oklugundan dolayr giin gectikge daha ¢ok on plana g¢ikmaktadir. Ayrica
miisterinin iiriinii bilmemesi, yeni bir iirlin ¢ikmast (baska bir araciyla iliskisini

kesmis olan), miisteriyi kazanma c¢alismalar1 da bu konunun énemini artiriyor.
Pazarlama Planlamasinin bilimsel tarifi;

(Once) Baslangic plani, Stratejiler ve taktikler belirlenir. Bu
islemlerin hepsi pazarlama planlamasit olarak isimlendirilir.... (Bu da)
Pazarlama yoneticisi tarafindan hazirlanmir. Fakat plan hazirlanmirken iist
yonetim ile isbirligi yapilir ve aracilar tarafindan toplanan pazara iligkin

bilgiler kullanilir (Timur, 2006, s.157).

Ozellikle iist yonetimin isbirligi, burada ¢ok ciddi énem arz etmektedir. Ust
yonetim; sektorii, aracilari, miisterileri taniyorsa, ¢cok iyi sonuglar elde edilir. Ama
iist yonetim, sektorde olan biteni bilmiyorsa, bir¢ok yenilik ve diizeltme, onlara
sadece masraf olarak goziikecektir. Ust yOnetim, aracilari bilmiyorsa; araci
komisyonlarin1 diislirlip ka1 artirmaya ¢alisacak, bu da aract kaybina neden
olacaktir. Ust ydnetim, miisteriyi bilmiyorsa; policeye sigorta sirketini koruyucu
sartlar ve muafiyetler ekleyerek, hasar 6demelerini azaltmaya ¢alisacak, bunun
sonucunda da miisteri kayiplar1 yasanacaktir. Cok iyi bir balans ayar1 yapilmazsa,

sirket ve miisterinin aras1 agilacaktir.

Dogru pazarlama planlamasi bir sigorta sirketini, herhangi bir bransta

birincilige kadar gotiirebilir.

Pazarlama planlamasi bir stiregtir ve devamlilik gosterir.
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Pazarlama planlamasi genellikle su ii¢ soruyu sorar:
® Neredeyiz?
® Nereye gitmek istiyoruz?
® Bu noktaya nasil gideriz?
Pazarlama planlamasi su asamalardan gegerek hazirlanir:
® Durum analizi yapilmasi
® Pazarlama hedeflerinin belirlenmesi
® Pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi
o Uygulama programumin gelistirilmesi
® Sonuglarin ol¢iilmesi ve degerlendirilmesi
(Timur, 2006, s.159-160). ...

Sigorta sektdrii dinamik bir yapidadir. Insanlarm giiven ihtiyaglarma her yil
yenileri eklenir. Ge¢mis yillarda sigorta dallarindan birinde birinci olmus bir sigorta
sirketi, bir y1l sonra baska bir sigorta sirketi tarafindan rahatlikla gecilebilmektedir.

Burada 6nemli olan iyi bir pazarlama plani ortaya koyabilmektir.

Sigorta pazarlamasinda amag, oncelikle hedef sigortalinin gelecekteki
muhtemel risk tiir ve seviyelerini belirlemek ve buna uygun olarak pazarlama
programini gelistirmek olmalidir.... Sigorta pazarlamasinin éziinde “huzur”
ve “‘giivence”’nin pazarlanmasi yatmaktadir.... Sigortaci, muhtemel
miisteriye gelecegi ve gelecegin tasidigi belirsizligin getirebilecegi riskleri
fark ettirmekte, ihtiyaglarimin farkina varilmasini  saglamakta ve bu
ihtiyaglarin ¢oziimiinii pazarlamaktadir. Sigorta pazarlamast da miisteriye
doniik olmali, hedef miisterilerin istek ve ihtiyaclart tatmin edilerek kar

saglanmasi esas ilke olarak benimsenebilmelidir (Timur, 2006, s.119).

Kisilerin ihtiyact olan sigorta poligesini ortaya ¢ikarmak, sigorta sirketinin en
onemli gorevidir. Kullamigsiz bir sigorta poligesi, rakip firmaya miisteri

gondermekten baska bir ise yarayamaz. Geri beslemeler (feedback) sigorta sirketleri

39



icin ¢ok Onemlidir. Gerektiginde miisterisi olunan veya olunmayan kisilerle anket
yapilip, onlara; nigin kendilerinin se¢ilmedigi veya ni¢in kendilerinin secildikleri
sorulmalidir. Miisteri ile en ¢ok temas halinde olan araci kurumlarin; “miisterilerin
ne gibi ihtiyaclar1 karsilamiyor, ne gibi ihtiyaclar1 karsilanmiyor, nelerden
memnunlar, nelerden yakiniyorlar” diye gorlis ve bilgilerine miiracaat edilmesi

gerekir.

Sigorta hizmetleri miisterinin ihtiyaglarina gore talep aninda fiiretilip
pazarlanirlar. Sigortacilikta iiretim ile pazarlamayr birbirinden ayirmak
imkansizdir. Baska bir deyisle, poligeleri onceden hazirlayip (iiretip) isteyene
sonra dagitmak miimkiin degildir. Her miisteri ile ayrt ayri goriisiip, onun
ihtiyacina en uygun policeyi diizenlemek gerekir.... Sigorta sirketlerinin
acenteleri, sigorta hizmetini tireten sigorta gsirketlerini temsil ederler....
Sigorta sirketleri yiiksek olgiide insan yogun olduklarindan, kalite kontrol
sorunuyla karst karsiyadirlar. Basarum diizeyi insana bagh oldugundan
verilen hizmetin kalitesi, hizmeti saglayanin kalitesinden ayrilamaz (Timur,

2006, s.120).

Sigorta poligelerinin iiretilmesinde; insan emegi yliksek olmakta, miisteri ile
birebir diyalog kurulmaktadir. Sigorta sirketlerinin bunu yapmasit ¢ok zor ve
maliyetli olacagi i¢in, sigortalilar genelde araci kurular1 tercih etmektedirler. Tabi bu
durum da “kaliteli aract kurum” ihtiyacim1 doguracaktir. Aract kurumun kalitesi,

sigorta sirketinin kalitesinin bir yansimasi olarak algilanacaktir.

Konu ¢ok teknik ve karmasik oldugu icin miisteri kendisini
sigortacimin eline teslim etmek ihtiyacim duyar. Karsilikli giiven, iliskilerin
saglikly yiiriimesi i¢in zorunludur. Sigortacilikta gelecege doniik islem yapilir.
Sigorta poligesi, sigortaliya gelecekte meydana gelebilecek rizikolara kars:
bir giivence saglar. Oysa insanlarin ¢ogu i¢in yarin degil bugiin onemlidir.
Sigorta saticisi bu temel engeli asmak zorundadir. Sigorta isletmeleri biitiin
bu farklihklar: dikkate alarak pazarlama karmalarint gelistirmelidirler

(Timur, 2006, s.121).

Sigorta konusu teknik ve karmasik oldugu i¢in genelde miisteri sigortacisina
giiven duyar ve adeta kendisini sigortacinin kollarina teslim etme ihtiyacini duyar.

Sigortacinin da bu giliveni istismar etmemesi gerekir. Karsilikli giiven iligkilerinin
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saglikli yiiriitiilebilmesi icin bu onemlidir. Aksi takdirde karsilikli giiven duygusu

olugmazsa isler giiclesir.

Arac1 eger, miisteriye asir1 derece teminatlarin arttirildigi ve kullanamayacagi
klozlarla dolu (sisirilmis) bir police vererek, miisteriyi aldatirsa, kisi bunu bir baska
aracidan fiyat teklifi alirken fark edebilir. Ayrica sigorta sirketi de hasar halinde
bdyle bir poligeyi kabul etmeyebilir. Bu da direk sigorta sirketinin veya aracinin
giiven kaybetmesine neden olur. Bir baska sorun da sigortacilik, ileride ki bir tarihte
olusacak hasar1 6deme {izerine giivence saglar. Bu durum insan psikolojisi agisindan
cok uygun degildir. Ciinkii bugiin de ellerine gecen bir sey yoktur. Bazi sigorta
sirketleri bu durumu, miisterilerine polige yaptirdiklar1 giin hediye vererek biraz daha

yumusatmaya ¢alismaktadir.

Bu arada, payr hala olduk¢a az olmasina ragmen, internet iizerinden
yapilan police satislart da 2001 yilinda kendini hissettirmeye basladi. May:s
2001 'de faaliyete gegen ve kullanicilarina karsilastirma yaparak polige satin
alma olanagi sunan Sigortam.net sitesinin basarist da bunu gosteriyor.
“Sigortam.net” “Genel Miidiirii A. Ugur Ergiin”, sitenin (2010) Ocak ayi
sonuna kadar 460 bin kisi tarafindan ziyaret edildigini, 153 bin kisiye de
police satildigim  soyliiyor (Capital Is ve Ekonomi Dergisi, 2010,
bol. Acentenin Rakibi Artiyor).

Miisteri ile araci kullanmadan, sadece internet yolu ile baglanti kuran
Sigortam.net sirketi; diger pek c¢ok sigorta sirketine, aracisina ve broker’e ornek

olmalidir.

2- Kasko Pazarlamasi

“Kasko™ nun en basit tarifi: “Tasitlarin ugrayacaklar: kazadan dogacak

zararlarin tamamimin karsilanmas: i¢in yapilan sigorta tiiriine KASKO denir”

seklindedir (Bir Sozliik, 2010, bol.Kasko).
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Kasko sigorta policesi 6zel sartlar ve yasalar icerir. Bunun i¢in 1.0cak.1994
tarihinde yiirtirlige giren (en son 01 Nisan 2007 tarihinde degisiklik goren) “Kara
Tagitlar1 Kasko Sigortast Genel Sartlart Yonetmeligi”’ne gore kasko sigortasinin
konusu, cografi smiri, kapsami, ek teminatlar1 ve teminat disi kalan halleri

incelenmelidir.

a- (Kasko) Sigortanin Kapsami

Kasko sigorta poligesi yaptirilirken, kapsam bakimindan iki ana tiire ayrilir.
Birincisi “Dar Kapsamli Kasko Sigorta Poligesi” ve ikincisi “Tam Kasko Sigorta
Poligesi”’dir. Sigorta policesini satacak kisinin (aracinin) burada miisteriyi iyi
bilgilendirmesi gerekir. Her miisterinin ihtiyaci farklidir. Miisteri ¢ogunlukla kendine
en uygun sigorta policesini, aract kurumla birlikte segmektedir. Araci kurumun
yanlis yOnlendirmesi, eksik 6deme veya hi¢ O6deme yapilmamasi durumunu
dogurabilir. Bu durumda sigorta aracis1 ayni zaman da sigorta sirketini temsil ettigi
icin, “temsil ettigi sigorta sirketi” de miisterinin goziinde kotii bir sigorta sirketi
olarak nitelendirilir. Bu sebeple iki ana tiir sigorta policesi incelenmelidir. “Dar
Kapsamli Kasko Sigorta Poligesi” ve “Tam Kasko Sigorta Policesi”’nin farklari

ortaya konulmalidir.

a.1- Dar Kapsamli Kasko Sigorta Poligesi

1) Aracin karayolunda kullanilabilen motorlu, motorsuz tasitlarla

miisademesi,

2) Gerek hareket gerek durma halinde iken sigortalimin veya araci
kullananin iradesi disinda araca ani ve harici etkiler neticesinde sabit veya
hareketli bir cismin ¢arpmast veya aracin béyle bir cisme c¢arpmasi,

devrilmesi, diismesi, yuvarlanmas: gibi kazalar,
3) Uciincii kisilerin kotii niyet veya muziplikle yaptiklar: hareketler,
4) Aracin yanmasi,
5) Aracin ¢alinmast veya ¢alinmaya tesebbiis edilmesi.
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Teminat policede belirtilmek sartiyla yukarida siralanan riziko
gruplarindan sadece biri veya birka¢i icin verilebilir. Teminatin yukarida yer
alan tiim riziko gruplart i¢in verilmemesi halinde police baslig, en az 14
punto biiyiikliigiinde harflerle “DAR KAPSAMLI KASKO SIGORTA
POLICESI” ibaresini tasiyacaktir (Kara Tagsitlari Kasko Sigortasi Genel
Sartlart [KTKSGS], 01.Nisan.2007, bol.A.1. Sigortanin Konusu).

a.2- Tam Kasko Sigorta Policesi
1) Tiirkiye sumirlart disinda meydana gelen zararlar,

2) Grev, lokavt, kargasalik ile halk hareketleri ve bunlari onlemek ve
etkileri azaltmak iizere yetkili organlar tarafindan yapilan miidahaleler

sonucunda meydana gelen zararlar,

3) A.5 maddesinin 5.11 bendinde belirtilen zararlar hari¢ olmak
tizere, 3713 sayili Terorle Miicadele Kanununda belirtilen teror eylemleri ve
bu eylemlerden dogan sabotaj ile bunlart onlemek ve etkilerini azaltmak
amaciyla yetkili organlar tarafindan yapilan miidahaleler sonucunda

meydana gelen zararlar.

4) Deprem veya yanardag piiskiirmesi nedeni ile meydana gelen

zararlar,
5) Sel ve su baskini ile meydana gelen zararlar,

6) Tasitta sigara benzeri maddelerin temasi ile meydana gelen yangin

disindaki zararlar,

7) Yetkili olmayan kisilere c¢ektirilen araca gelen zararlar ile

kurallara uygun olmadan ¢ekilen veya ¢ektirilen araglara gelen zararlar,

8) Tasitin sigorta kapsamina giren kismi bir zarara ugramast nedeni

ile kullanim ve gelir kaybindan dogan zararlar,

9) Tasitin, kurallara uygun bir sekilde yasal olarak tasinmasina izin

verilen patlayici, parlayict ve yakici maddeler taginmasi nedeniyle
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ugrayacagi zararlar,

10) Tasitin iddia ve yariglara katilmasi sonucu ile bunlara hazirlik

denemeleri sirasinda meydana gelen zararlar.

11) Ara¢ anahtarimin ek sozlesmede belirtilen haller sonucunda ele
gecirilmesi suretiyle aracin ¢alinmasi ve ¢alinmaya tegebbiisti sonucu

meydana gelecek ziya ve hasarlar.

12) Ek sozlesmede belirtilen haller sonucunda kaybolan ve ¢alinan
anahtarlar dolayisiyla aracin kilit mekanizmasinin degistirilmesi nedeniyle

ugranilan zararlar.

Teminatin yukarida yer alan tiim zararlart kapsayacak sekilde
verilmesi halinde police bashgi “TAM KASKO SIGORTA POLICESI”
ibaresini tasiyacaktir. Policede bu Genel Sartlarda sigorta teminatinin
kapsamina iliskin olarak belirtilen ifadeler disinda ifade kullanilamaz

(KTKSGS, 01.Nisan.2007, bol.Kara Tasitlar1 Kasko Sigortast Genel Sartlari).

Her iki policede de klozlar ¢ok ciddi analiz edilmelidir. Miisteriye uygun
police se¢iminde sigorta aracisina bilyiik sorumluluk diismektedir. Poligede teminat
ve klozlarin yeterli ve noksansiz verilmesi biiyiik 6nem tagir. Ancak; bazi (6zellikle
fiyat1 her seyin Oniinde tutan) sigortalilar, ucuzlugu nedeniyle “Dar Kapsamli Kasko
Sigorta Policesi”’ni tercih etmek isterlerse de, sigorta aracilar1 da (¢ogunlukla) bu tiir
policeyi satmak istemezler. Ciinkii miisterinin, bir hasara ugradiginda, (teminat
diisiikligii ve kloz eksikliginden dolay1) sigortadan parasini alamama olasilig1 veya
eksik alma olasiligi bu poligelerde daha yiiksektir. Boyle bir durumla karsilasan
sigorta miisterisinin de; “-Ben bodyle sigorta poligesi istememistim! Araci kurum beni
yeterli bilgilendirmedi, ben boyle oldugunu bilseydim bu policeyi yaptirmazdim...!”
gibi itirazlar1 olacagi, bunun da, istenmeyen tatsiz olaylarin yasanmasina neden

olabilecegi unutulmamalidir.

Konuyu biraz daha agmak gerekirse, kotli ya da iyi diizenlenmemis kasko

299

policesinin “alig veya satig”’1nin iki sebebi vardir.

Birincisi; aract kurum tarafindan miisteri iy1 bilgilendirilmemis, miisteri

fiyatin ucuzluguyla adeta tuzaga diistiriilmustiir.
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Ikincisi ise; miisteri sigorta poligesini alirken poligenin igerigine &nem
vermeyip, tamamen ucuzluga odaklanip, ucuzlugun cazibesine kapilmistir. Tabii ki
hasar sirasinda, Odemenin eksik yapilmasi veya hi¢c yapilmamasi, kisinin
yakinmasina ve de bazi hususlar1 inkar etmesi gibi olumsuzluklara neden

olabilecektir.

Yukaridaki anlatimlardan da anlasilacagi iizere, miisterinin police

diizenlenmeden dnce bilgilendirilmesi biiyiik 6nem tasimaktadir.

Bu arada su hususunda bilinmesi gerekir; bir aracin kasko sigorta poligesi
olmasi, bu aragla yapilacak her tiirlii hasarinin karsilanacagi anlamina gelemez. Sug
teskil edecek sekilde (alkol veya uyusturucu alarak, ehliyetsiz olarak...gibi) arag
kullanilmasi hallerinde vuku bulacak kazalarda, sigorta sirketleri, kasko poligeleri
olsa dahi, “genel sartlar hiikiimleri uyarnca” miisterilerine hasar tazminati
O0demezler. Ayrica; kisilerin araglarina bakim yapmamalarindan dolay1 olusan (yag
konulmayarak motorun yanmasina, antifriz konulmayarak motor blogunun soguktan
donarak catlamasina ve bu nedenlerle olusabilecek) hasar ve kazalar da kapsam
disidir. Kisi kasko sigortasi yaptirdigi i¢in, “-ne olursa olsun hasar parami alirim”

diye umursamaz davraniglarda bulunmamasi i¢in bu dnlemler alinmistir.

Omek vermek gerekirse: Cok ciizi bir iicretle araca konacak olan antifriz
motor blogunun soguktan donarak hasar gormesini engellemektedir. Ama kisinin bu
durumu 6nemsememesi sonucu motora antifriz koymamasi ve donan suyun motor da
hasar vermesi, ¢ok ciddi maddi zarara yol acar. Gorildiigii tlizere, ufak bir
thmalkarlik, ¢ok biiyilik bir zarara yol agmaktadir. Bu sebeple kanun koyucu, sigorta

sirketlerini korumak icin belirli hususlar1 teminat dis1 birakmustir.

a.3- Teminat Disinda Kalan Zararlar

1) Savasg, her tiirlii savas olaylar, istila, yabanci diisman hareketleri,
carpisma (Savas ilan edilmis olsun olmasin), i¢ savas, ihtilal, isyan,
ayaklanma ve bunlarin gerektirdigi inzibati ve askeri hareketler nedeniyle

meydana gelen zararlar,

2) Herhangi bir niikleer yakittan veya niikleer yakitin yanmasi sonucu
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niikleer atiklardan veya bunlara atfedilen nedenlerden meydana gelen
ivonlayict radyasyonlarin veya radyo - aktivite bulasmalari ve bunlarin
gerektirdigi askeri ve inzibati tedbirlerin neden oldugu biitiin zararlar (Bu
bentte gecen yanma deyimi kendi kendini idame ettiren herhangi bir niikleer

ayrisim olaymni da kapsayacaktir).

3) Kamu otoritesi tarafindan c¢ekilme hali hari¢ tasitta yapilacak

tasarruflar nedeniyle meydana gelen zararlar,

4) Policede gosterilen tasitin, Karayollar: Trafik Kanunu hiikiimlerine
gore, gerekli siiriicii  belgesine sahip olmayan kimseler tarafindan

kullanilmasi sirasinda meydana gelen zararlar,

5) Tasiin, uyusturucu maddeler veya Karayollari Trafik Kanunu
uyarmnca yasaklanan miktardan fazla icki almis kisiler tarafindan

kullanilmasi sirasinda meydana gelen zararlar,

6) Tasita, sigortali veya fiillerinden sorumlu bulundugu kimseler veya
birlikte yasadigi kisiler tarafindan kasten verilen zararlar ile sigortalinin
fiillerinden sorumlu oldugu kimseler veya birlikte yasadigi kisiler tarafindan
sigortalt tasitin  kacgirilmasi veya c¢alinmast nedeniyle meydana gelen

zararlar,

7) Yagsizlik, susuzluk, donma, bozukluk, eskime, ciiriime, paslanma ve

bakimsizlik nedeniyle meydana gelen zararlar,

8) Sigorta kapsamina giren bir olaydan dogmadik¢a ve boyle bir
olayla sonuglanmadik¢a tasitin mekanik, elektrik ve elektronik donanimda
meydana gelen her tiirlii arizalar, kirtlmalar ile lastiklerde meydana gelen

zararlar,

9) Tasitin bir hasar veya ariza nedeniyle zorunlu olarak tasinmasi
veya ¢ekilmesi nedeniyle meydana gelen teminat kapsamindaki zararlar harig
olmak iizere, tasitin kendi giicii ile girip ¢itkacag diizenli (tarifeli) ve ruhsatl
sefer yapan gemiler ve trenler disinda, kara, deniz, nehir ve havada taginmasi

sirasinda ugrayacagi zararlar,
10) Tasitin ruhsatinda belirtilen tasima haddinden fazla yiik ve yolcu
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tasimasi sirasinda meydana gelen zararlar .

11) 3713 sayili Terorle Miicadele Kanununda belirtilen teror
eylemleri ve bu eylemlerden dogan sabotaj sonucunda olusan veya bu
eylemleri onlemek ve etkilerini azaltmak amaciyla yetkili organlar tarafindan
yapiulan miidahaleler sonucu meydana gelen biyolojik ve - veya kimyasal
kirlenme, bulasma veya zehirlenmeler nedeniyle olusacak biitiin zararlar
(Tiirkiye Sigorta ve Reastirans Sirketleri Birligi, 01.Nisan.2007, Kara
Tasitlart Kasko Sigortasi Genel Sartlari).

Eger teminat dis1 hallerden dolay1 sigortali bir hasar 6demesi alamiyorsa, bu
durum kisiye, ¢cok net agiklanmalidir. Hatta bu hususlarin sigortaliya police teslimi
sirasinda  veya Oncesinde anlatilmasinda yarar vardir. Eger ki miisteri
bilgilendirilmezse; “-Sigorta sirketi paramizi O6demedi!”, “-Araci kurum bizi

dolandird1!” diyerek, hos olmayan bazi yorumlara meydan verilmis olunur.

a.4- Kasko Sigortasinin Onemi

Kasko sigortasi; hasar frekansi ¢ok yiiksek olmasma karsilik tiim sigorta
sirketlerinin vazgecemedikleri, (hatta en gozde) sigorta tiiriidiir. Sigorta sirketleri bu
segmentten zarar dahi etseler, ilgileri asla eksilmez. Ciinkii “kasko’; 6zellikle nakit

akiginda sigorta branglari iginde en fazla paya sahiptir.
Kasko ile ilgili bazi istatistiki bilgiler, kaskonun 6nemini perg¢inleyecektir.

2008 yilinda TSRSB’nin profesyonel arastirma sirketi “Nielsen”’e (3033
katilimciyla) yaptirmis oldugu “Sigorta Tutum ve Davranis Arastirmasi” sonuglarina
gore sigorta tiirleri bilinirliginde; %46 oranla “kasko” sigortasinin 1. sirada (%42
oranla “bireysel emekligin” 2. sirada, %40 oranla hayat sigortasinin 3. sirada) oldugu

(AC.Nielsen.TR, 2008, s.27),

yine TSRSB kayitlarina gore “01.01.2010 - 30.09.2010” doneminde (hayat
dis1 brang da) toplam 8.378.194.000TL prim iireten sigorta sektdriinde 1.’lik paymnin
(tiim tretimin yaklasik %26,9°’sina denk diisen) 2.246.226.000TL. iiretimle “kasko”
sigortasinda (2. sirada da 1.709.205.000TL iiretimle “zorunlu trafik sigortasi”’nin)

oldugu, goz Oniine alindiginda kasko sigortalarinin, sigorta sirketlerinin neden
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gdzdesi oldugu hemen anlasiimaktadir (Sigortac1 Gazetesi, Kasim.2010, bdl.Ozel Ek
Istatistik).

TSRSB kayitlarina goére “01.01.2010 - 30.09.2010” doneminde kasko
segmentinde liretim yapan yaklasik 29 sigorta sirketinin toplam 2.246.226.000TL

prim iirettigi, bu liretimin;

“%78’ine denk diisen 1.753.733.000TL. iiretimin ise ilk 10 (Axa, Anadolu,
Ak, Ergo, Allianz, Glines, Groupama, Eureko, Mapfre Genel ve Yap1 Kredi) sigorta
sirketince (bu oranlar; 2008 yilinda “%81.52”, 2009 yilinda “%79,73”),

“%?22’sine denk diisen 492.493.000 TL. {iretimin ise geri kalan 19 civarinda

sigorta sirketince tiretildigi gdzlemlenmistir.

Kasko sigortas1 branginda ilk 3 sigorta sirket, pazarin 1/3 oranin iistiinde paya

sahiptir. “%38” (875.659.000)

Kasko sigortas1 branginda ilk 5 sigorta sirketi, gerideki 24 sigorta sirketinden
daha ¢ok prim tretiyor. “%527>"%48” (1.189.313.000>1.056.913.000)

(Sigortact Gazetesi, Kasim.2010, bo1.Ozel Ek Istatistik).

Kasko Sigortas1 Prim Uretimi’nin (son ii¢ yilin ortalamasi) yaklasik %80’ini
gerceklestiren bu “10 sigorta sirketini digerlerinden ayiran farklar”, ya da
“miisterilerin  bu sirketlerini tercih etmelerinin nedenleri” III.Boliim’de

incelenecektir.
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III. BOLUM- KASKO PAZARLAMA STRATEJi VE UYGULAMALARI

A- TANIM, KAPSAM VE OZELLIKLERI

Onceki konularda belirtildigi iizere; kasko sigortasi, hemen hemen tiim
sigortacilarin en ¢ok 6nem verdigi branstir, o sektdriin en yiiksek geliridir. Teknik ve
mali karlilig: gittikge diisse de kimse onu g6z ard1 edemez. Ciinkii kasko sigortalari;
sigorta sirketlerinin nakit akiginda veya ihtiyacinda ¢ok 6nemli rol oynar, likiditesi
cok yiiksektir. Ayrica capraz satisa katkisi da olduk¢a fazladir. Kasko poligesi
sahiplerinin biliyiik bir kisminin; “Zorunlu Trafik Sigorta Poligeleri’ni”, hatta kasko
sigortasindan memnularsa konut, i yeri, saglik... gibi diger sigorta poligelerini de
ayni sigorta sirketine veya acenteye yaptirdiklari sektdrde bilinen bir gergektir.

Dolayisiyla o capraz satisin da gerceklesmesini saglar.

Her sirketin varligini siirdiirebilmesi i¢in uzun veya kisa vadeli bir hedefi,
misyonu ve bu hedefe ulagsmak i¢in var olan kaynaklarini en etkin sekilde

kullanmasini saglayacak stratejisi vardir.

Strateji; bir analiz etme sanatidir. Amagclara baghdir ve isletmenin ¢evresiyle

olan iliskilerini diizenler.

Ozellikle sigorta sektorii gibi dinamik, rekabetci, oyuncu, hedef kitle
ve satis kanal hacmi genis sektorlerde; pazarin degisen taleplerine
zamaninda, dogru yanit vermek ¢ok daha onemlidir. Sektorde stratejik
rekabet iistinliigii saglamak ¢ok daha kompleks strateji ve taktikleri

beraberinde getirir (Strateji, Ekim.09, s.22).
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B- KASKO PAZARLAMALARINDA TARAFLAR

Genel agidan bakildiginda (neredeyse tiim sigorta branglarinda oldugu gibi),
Kasko sigortasinin taraflarindan birisi, sigorta eden (sigortaci) yani sigorta sirketleri,

digeri ise sigortali (sigorta ettiren) yani 6zel veya tiizel (kisiler) miisterilerdir.

Ancak Kasko poligesinin taraflarindan sigortali (sigorta ettiren) yani 6zel

veya tiizel kisiler (miisteriler) cok cesitlilik gdsterir. Soyle ki;

“Yat veya Tekne” sigortasi yaptiran sigortalilarin (gelir, tahsil, gorgi
seviyesi, yore, cinsiyet, yas ve meslek grubu...gibi) “sosyo-kiiltiirel” ozellikleri
“homojen” sayilabilecek (¢ok farklilik gostermeyen) bir yapiya sahip olmalarina
karsilik, “kasko sigortasi” yaptiran kisilerin (gelir, tahsil, gbrgii seviyesi, yore,
cinsiyet, yas ve meslek grubu...gibi) “sosyo-kiiltiirel” 6zellikleri “Heterojen” (¢ok

farklilik gosteren) bir yapiya sahip olduklar1 goriilmektedir.

Miisterilerin “‘sosyo-kiiltiirel” 6zellikleri yani1 sira; (sigorta) sirketi veya

acentesi tercihleri, sigortadan beklentileri ve kasko sigortasi da ¢ok c¢esitlilik gosterir.

C- KASKO PAZARLAMASINDA REKABET

Pazardan alinan pay biiylik olunca rekabette biiyliik olmaktadir. Sigorta
sektdriinde en cetin rekabet “kasko” branginda yasanmaktadir. Ozellikle son yillarda
rekabet yapict ve yararli olmaktan ¢ikmis, yikici ve zararli olmaya baglamistir.

Bunun en bariz gostergesi olan teknik karliliklar; siddetli sekilde diismeye, bir baska
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deyisle “Prim/Hasar” dengesinde olumsuzluk artmaya, baslamistir. Dogaldir ki bu
durum sigorta sirketlerinin mali yapisin1 olumsuz etkileyecek bir gelismedir. Hazine
Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu’nun 2009 yihi faaliyet raporu bu durumu teyit

eder niteliktedir. Raporda Kaza Araglar1 Brang1 (Kasko);

2009 yilinda hayat disi branslar prim tiretiminin (Prim/Toplam;
2.623.580.000/10.231.806.000=~) %26’s1 bu bransa iliskin iken, odenen
tazminatlardaki payr (Tazminat/Toplam; 2.446.454.000/6.948.328.000=) %36
diizeyindedir. Bransin édenen (Tazminat/Prim) oram yillar itibariyle siirekli
yiikselmektedir. 2007 yihinda %71 olan bu oran 2009 yilinda
(2.446.454.000/2.623.580.000=) %93 e ulagmistir (TCBHMSDK, 2009, s5.39).

2009 yilinda kazanilmis prim tutarummn diismesi, gergeklesen tazminat
tutarlarimin  yiikselmesi ve faaliyet giderlerindeki yiiksek oranli artis
sonucunda brans teknik sonucu %14 oraminda zarar olarak gergeklesmistir
(“Zarar  veya  Kar”/Prim;  -372.795.000/2.623.580.000~)  -%14
(TCBHMSDK, 2009, 5.40).

Rekabet, her sektorde oldugu gibi sigorta sektoriiniin, kasko segmentinde de;
hizmet kalitesi, fiyat, yenilikler... gibi pek ¢ok acidan iyidir. Rekabet ortami;
sitketlerin birbirleriyle yarisip dinamik halde kalmalarina, hem kendilerini
yenilemelerine, hem de miisterilerinin lehine gelismelerin olugmasini saglamaktadir.
Ancak raporda verilen Orneklerde de goriilecegi Ttzere, sektdr oldukga zor
durumdadir. Ozellikle tamamen fiyat odakli rekabet; (prim) gelirlerinin diismesine ve
artan kazalar nedeniyle (hasar) giderlerinin artmasina neden olmustur. Ayrica,
Nisan.2008’de uygulamaya konan; kazalara trafik polisi gelmeyip “Maddi Hasarli
Trafik Kazast Tespit Tutanagi” tutulmaya baglanilmasi da, bu olumsuzlugun

(6zellikle hasar giderlerinin) artmasina tuz, biber olmustur.

Ak Sigorta Genel Miidiirti Ugur Giilen, yeni sistemle birlikte
suistimallerin arttigini dogruladi. “Tutanaktan sonra bu alanda toplanan
primden fazla zarar odeniyor. Ciinkii hasar frekansi artti. Eskiden yiizde 6-7
civart olan kaza raporlart simdi yiizde 10-11'e yiikseldi.” diyen Giilen,
kaskoda da bu sebepten zarar edildigini kaydetti (Sigorta Haber Gazetesi,
23.Kasim.2010, bél.Hangi Sahtecilik Olaylar: Sigorta Sektoriinii Zarara
Ugratiyor?).
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Pazar payr yarisindaki sigorta sirketleri fiyata dayali rekabete
odaklaniyor. Maliyetler yiikselirken, teknik karliliklar azaliyor.

Gelismis iilkelerde sigorta sirketleri pazar payr kavgasimi ¢oktan
bwrakti. Oysa Tiirkiye 'de sirketlerin onceliklerinde hala pazar payt var. Hedef
pazar payini artirmak olunca, rekabet fiyat etrafinda odaklaniyor. Fiyat
rekabeti ise hemen her bransta hasar prim oramni artirtyor. Hasar
maliyetlerini kontrol edebilecek yeni sistemler gelistirmek yerine, periyodik
prim artisina odaklanan sigorta sirketlerinin teknik kdrliliklar: her gegen yil
diisiiyor (Capital Is ve Ekonomi Dergisi, 2010, bol.Fiyat Rekabeti Zarari
Biiyiitiiyor).

Sigorta sirketleri, pazarlarin1 genisletmektense, birbirlerinden miisteri kapmak
icin, tlrlii ugraslar i¢ine giriyorlar. Araci kurumlara ek (bonus) komisyonlar vererek
aract kurum (acente) transferleri..., Miisterilere hediyeler..., Miisterilere
indirimler..., (...... sirketinden) transfer gelen miisteriye indirim... gibi. Oysa bu tiir
rasyonel olmayan indirimler, aktiierya hesaplarinda hatalara, mantikli olmayan
sonuglara neden olmaktadir. Ornegin, bay veya bayan (cinsiyet) indirimleri ele
alindiginda, araglarimi iyi kullanan baylar veya bayanlar olabilecegi gibi koti
kullanan baylar veya bayanlar olabilir. Bir baska 6rnekte, Emekli Sandig1 liyelerine
indirim diye verilen indirimde, aracini iyi kullanan memurlar olabilecegi gibi kétii
kullanan memurlarda olabilir. Bu tiir indirimler verilecegine, istatistik hesaplarina
dayanan; kisinin dnceki kazalarinin, aracinin ¢arpigsma testi puaninin (EuroNCAP -
European New Car Assessment Programme - Avrupa Yeni Otomobil Degerlendirme
Programi, 2010, For safer cars crash test safety rating - Daha giivenli araclar igin,
carpigsma testi glivenlik degerlendirmeleri), aracinda bulunan giivenlik arttiric1 teknik
ekipmanlarmin (ABS, Hava Yastigi, Kaza Onleme Sistemi) bilesimi gdz oniine

alinarak daha rasyonel analizler yapilmasi gerekmektedir.
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D- KASKO PAZARLAMA STRATEJILERIi VE DEGER PAKETI
(PAZARLAMA KARMASI)

Sn. Prof. Dr. Omer Baybars TEK “Pazarlamada Deger Yaratmak” adl
kitabinin, arka dis kapaginda;

...Pazarlama degerleri, degerler de pazarlamay etkiler. Bir iilkenin
kiiltiiriinii ve alt kiiltiirlerini iyice analiz etmeden ve pazarlamaya iligkin
felsefeleri hazmetmeden, o iilkede ticaret yapmak biiyiik risktir! Herkes
“Deger”’den soz ediyor ama kimse Deger Paketi'nin icinde neler var
saymiyor. Yabancit pazarlama gurular: degerlidirler ama onlarin Tiirkiye'yi
bilmeleri i¢in bu iilkede uzun yilar yasamis olmalari gerekir (Tek,

Kasim.2006, s.Arka dis kapak).

Demektedir... Gelistirilen stratejilerin hedeflendigi sekilde uygulanabilmesi
i¢in, pazarlama karmasinin yonetimi diger sektorlere oranla ¢cok daha giiclii ve esnek

teknolojik altyapilar1 gerektirir.

Sigorta sektoriinde (en az karmasik) stratejilerin uygulanmasinda “Pazarlama
Yoneticileri”’ne rehber olacak “Pazarlama Karmas1” “Cizelge 57’teki gibi

yapilandirilabilir (Strateji Dergisi, Ekim.2009, s.22).

Cizelge 5- Sigorta Sektoriinde Pazarlama Karmasi

Uriin Dagitim Kanallann |Fiyat Promosyon
(Tutundurma)

e Uriin Gelistirme |e Acenteler eMaliyet, marj ve  |®Pazarlama

e Siirecleri e Dogrudan Satig kar iligkisi Iletisimi

e Pazar Gelistirme |® Banka eSigorta Sektoriinde |®Reklam &

e Yontemler e Alternatif Dagitim |Fiyatlandirma Tanitim

299

Cizelge 5°teki anlatimlar ve sema dogrultusunda “kasko sigortasi”’nda

pazarlama stratejisi konusu ileri ki konularda daha detayl1 irdelenecektir.
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1- Kasko Pazarlama Stratejisinde Hedef Pazar Secimi

a- Kasko Pazarlamasinda Uriin ve Hizmet

Tirkiye’de 29 sigorta sirketi, kasko sigorta policesi hazirlamaktadir. Bu
rekabet ortaminda, poligeye ilave edilecek islevsel bir kloz, sigorta sirketini diger
sirketlerin oniine gecirecektir. Tercih edilen bir sirket olmanin verdigi avantajla, daha

cok tiriin satilacak ve daha ¢ok gelir saglanacaktir.

Insanlarin  alskanliklarim  degistirebilmek icin, hem insanlarin
sevdigi, yapmaktan hoslanabilecekleri unsurlart bulmak, hem de itiriinlerin bu
anlamda ki faydalarima vurgu yapmak degisimi beraberinde getirebilir

(Reklam Blog, 2010, b6l.Bir Reklam ve Pazarlama Yontemi).

Bu anlatima su carpict ornek verilebilir. Bir¢ok kisi aracinin fenni
muayenesini yaptirmay1 sevmez, ancak bu islem zorunludur. Oyleyse; kasko
sigortasinin igersine bu hizmet ilave edildiginde, bu sevilmeyen hizmeti iistlenen

sigorta sirketi tercih edilebilecektir.

Yukaridaki anlatimlar g6z Oniine alindiginda, sigorta sirketlerinin

cevaplamasi gereken su sorular ortaya ¢ikacaktir;
® “-Acaba kasko sigortamiz (iirlinlimiiz) piyasa kosullarina uygun mu?”
e “-Hizmetleri yeterli mi?”

e “_Uriin ve hizmetler iizerinde yenilik yapma, iiriin ve hizmetleri gelistirme

thtiyac1 var m1? Varsa bu hangi kosullardan ve siireclerden ge¢meli,”

e “Uriine iliskin pazar1 gelistirmek gerekiyor mu? Gerekiyorsa neler

yapmaliyiz, hangi yontemleri uygulamaliy1z?”

Yukaridaki sorularin dogru cevaplandirilmasi i¢in ciddi arastirma yapilmasi
gerekir ki, strateji iyi tespit edilsin ve uygulansin. Arastirma sirasinda rakiplerin
(6zellikle basarili  rakiplerin) uygulamalarimin  yakindan takip edilmesi

gerekmektedir.
Su sorularin cevaplanmasi da 6nem arz etmektedir:
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e “-Uriiniimiiz (kasko poligesi) agirlikli olarak hangi kitleye hitap etmektedir,
bu kitleye mensup kisilerle goriisiiliip lriinlimiiz hakkinda goriisleri alindi m1?”
Ornek vermek gerekirse: Uriin agirlikli olarak memur kesimine hitap ediyor ve bu
kisiler de is yerine servisle gidip geliyorlarsa, servis indirimi verilmesi gibi... Yine

sendika tiyelerine yapilan, kamu 6zel indirimi gibi...

e “-Police donemi icersinde miisterinin aldigi hizmetlerin kalitesi ve bu
hizmetlerin yeterli olup olmadigi konusunda inceleme yapildi m1? Ornek vermek
gerekirse: Asiste hizmetler yeterli mi? Ya da bu hizmetlerin alinmasi sirasinda
sorunlar yasaniyor mu? Eger sorun yasaniyorsa, bu sorunlarin ¢oziimii nedir?
Hasarlarin giderilmesi i¢in anlagmali servisler gereken kalitede ki hizmeti sunuyorlar

mi1?”

e “-Ozellikle asiste hizmetler konusunda miisterilerimiz bilgili mi? Bu asiste

hizmetlerin tanitimi1 yapiliyor mu?”

b- Kasko Pazarlamasinda Reklim ve Pazarlama Iletisimi Promosyon

(Tutundurma)

Glinlimiizde ki kasko sigorta policeleri, i¢inde sadece hasar 6demesi
konusunun bulundugu basit sigorta s6zlesmeleri degildirler. Kaza aninda, olabilecek
tim sikintilar1 gideren ¢ok kapsamli poligelerdir. Sorun; bunu miisteri ne kadar
bilmektedir... Aracilar ve sigorta sirketleri bunu ne kadar tanitabiliyorlar... Eger
yeterince iirliin tanitilamiyorsa; kaliteli bir poli¢enin, pazardaki basit poligelerden

farkli oldugunu miisterinin bilme olanagi yoktur.

Pazarlama lletisimi; hedef kitlenin tutum ve davranislarin
organizasyon ¢ikarlart dogrultusunda yénlendirmeyi hedefleyen, belirlenen
hedef kitle nezdinde olumlu etkiler yaratarak onlart satin almaya
yvonlendirmeyi amaglayan ¢ift yonlii, uzun vadeli iletisim ve ikna ¢abalaridir.
Gelisen teknoloji ile birlikte kiiresellesen diinyada farklilhik yaratabilmenin
anahtart dogru pazarlama stratejileri belirleyip, bunlari dogru uygulamaktan
gecmektedir. Asagr yukart her firmanin digeriyle ayni kalitede iiriin ya da
hizmet iirettigi goz oniinde bulundurulacak olursa pazarlama iletisiminin

onemi daha rahat kavranabilir. Bu baglamda bakildiginda, kalitenin bir
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tiriinii ya da hizmeti sattirmak icin tek kriter olmadigini, salt kalitenin marka
yaratmakta ve nihai hedef olan satista yeterli gelmedigini séyleyebilmek

miimkiindiir (Askeroglu, 15.Haziran.2010, bol.Pazarlama Odakli Halkla

[liskiler Tanimi ve Gelisim Siireci).

Ayrica miisteri satin aldig1 sigorta policesinin 6zelliklerini bilmiyor ve sadece
hasar ddeyen basit bir kasko poligesi oldugunu zannediyorsa, poli¢eyi tam anlamiyla
kullanamayacaktir. Diger sigorta sirketlerinin kasko poligelerinden, ¢ok daha {istiin
bir polige satin aldig1 halde kisi, yeterli memnuniyete ve mutluluga ulagsamayacaktir.
Bu durumda da, bir sonraki sene policesini yenilerken daha ucuz kasko sigorta
poligesi sunan bir sirketi segmesi kacinilmazdir. Miisterinin; kullanmadig1 ve hatta
farkina bile varmadigi kloz ve hizmetler i¢in fazladan para 6demesinin elbette
kendisine veya sigorta sirketine yararli bir yan1 yoktur. Bilhassa yiiksek fiyat onu
baska arayislara sevk edecektir. Goriildiigii lizere burada tanitim eksikligi ve iletisim

kopuklugu s6z konusudur.

“Pazarlama iletisimi, spesifik olarak tutundurma islevlerini
destekledigi halde kapsam olarak tiim pazarlama bilesen ve eylemlerini
kapsayan ézelde iki genelde ¢ok yonlii ve amagh bilgi verme, ikna etme ve

hatirlatma eylemlerini icermektedir (Odabast ve Oyman, 2010, 5.37).”

Sigorta poligesine eklenen her kloz, sirketlere milyonlarca Tiirk Lirasina mal
olmaktadir. Ciinkii bir hasar halinde, poli¢ede ki bu ek klozlar sirketlere gider olarak
yansimaktadir. Ornek vermek gerekirse: “Sehirlerarasi yolda, kaza yapan aracin
stiriciisti, li¢ yildiz ve denginden asagi olmayan bir otelde agirlanacaktir”, diye
poligeye bir kloz koymak, sirkete yiiksek bir gider yaratacaktir. Sirketin bu klozu
koymasindaki asil amaci; rakiplerinin Oniine gegip, daha yiiksek kar oranlar1 elde
etmek istemesidir. Ama policeyi alan kisi bu durumu bilmiyorsa (policeyi
okunmuyor veya aract yeterli bilgiyi vermiyor ya da sirket bu hususta tanitici
mahiyette bir rekldm yapamiyorsa) policeye konulan bu klozun higbir anlami
kalmaz. Yeterli bilgi ve hatirlatma yapilamadan, sigorta poligesi satmak; miisteriye
bilmedigi ve haberi olmadigi, dolayisiyla da kullanmayacagi imkanlar1 (sanal olarak)

vermektir.

Iletisimin gerceklesebilmesi icin, éncelikle ilk kaynak tarafindan bir

iletimin bagslatilmas1 gerekir. Siirecin ayrintilarina girmeden séyleyelim,
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kaynagin kime iletim yapacagi (hedef kitle), ne iletecegi (mesaj), nasil
iletecegi (ton ve temalar), nerede iletecegi (mecralar), ne zaman iletecegi
(zamanlama) ve kaca iletecegi (biit¢eleme) sorularina cevap vermesi sarttir
(Tuncer, 06.Eylil.2006, bol.Pazarlama iletisimi demek, kafamiza logo

kakmak ya da goziimiize gazoz sigesi sokmak demek degildir!).

Rekldm ve Tanitim; her iriiniin pazarlamasinda 6nem arz etmektedir.
Dolayistyla da kasko sigortasinin pazarlamasinda da reklam, tanitim ve tutundurma
olduk¢a 6nemlidir. Bu faaliyetler verimsiz veya ¢ok masrafli olursa, sirketin bundan
zarar gormesi kacmilmaz olur. Kasko policelerinde zaten fiyata odakli miisteri,
rekldm ve tutundurma masrafi da ilave edilen kasko sigorta policesini almaktan
vazgececektir. Sayisiz aktiierya hesabi yapilarak yaratilan kloz veya hizmetler;
sigorta policesi satilamadigindan dolay1 hi¢ kullanilamayacak, yapilan harcama ve
emekler de heba olacaktir. Polige satis fiyatini, sisirmeyecek mantikli tanmitim ve
reklam giderleri elbette ki daha ¢ok verim alinmasini saglayacaktir. Burada onemli

olan, dengenin kurulabilmesidir.

c- Kasko Pazarlamasinda Fiyatlandirma

Sigorta sektorii bilgisayar, ag (Network) ve Internet’ten son derece iyi
faydalanmaktadir. Bilgisayarlar sayesinde, eskiden yapilamayacak kadar zor olan
aktiierya hesaplart ¢ok kolaylikla yapilabilmektedir. Ayrica istatistiksel verileri
analiz etmek de kolaylasmaktadir. Bilgisayarlarin Yerel Alan Ag1 sistemi L.A.N.
(Local Area Network) ve Genis Alan A1 sistemi W.A.N. (Wide Area Network) ile
birbirlerine bagli olmasi da, veri paylasimimi saglamaktadir. Internet ise, sigorta
sirketlerine Sanal Ozel A§ (Virtual Private Network), Extranet gibi sistemleri

kullanarak, ¢ok daha ucuza dagitim kanali kurma imkani saglamstir.

Kasko sigortasi yaptirarak da aracimizda olusabilecek risklerin
maliyetini sigorta gsirketine devrederiz. Kasko i¢in giiniimiiz sigorta
sektoriinde artik fiyatlandirmalar, miisterinin kigisel o6zelliklerine gore
vapilyyor.... Eger miisteri diisiik risk grubunda yer aldigina inaniyor ise
poligeye kendi ekonomik giicii él¢iistinde katilim payr (muafiyet) konulmasini

isteyebilir ve ¢ok daha uygun fiyatlara police satin alabilir (Semsiye Dergisi
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Sayi:11, Nisan.2010, s.52-53).

Bu arada, “pratikte kasko poligesi prim hesabi nasil yapilmaktadir, primi
etkileyen kriterler nelerdir, bu kriterler nasil fiyatlandirilir?” sorularina asagidaki

detayl1 aciklamalarda cevap bulunacaktir.

Sigortalilarin  6zel bilgileri ile hasar bilgilerinin bilinemedigi, kisacasi
bilgisayar ortaminin ve kullaninminin yayginlasmadigi donemlerde, 6zellikle kasko

bransinda prim hesabi1 oldukga basit ancak hakkaniyetten ve mantiktan uzakt.

Ancak; “Tirkiye Cumhuriyeti Kimlik Numarasi” veya “Vergi Kimlik
Numaras1” ile sigortali takibinin yapilmasi ve “TRAMER” sisteminin olduk¢a
diizgiin ¢alismas1 sonunda “kasko poligeleri”’nin prim hesabi, olduk¢a karmasik

ancak oldukca hakkaniyete uygun mantikli bir hale gelmistir.

Sistem; senede birka¢ kaza yapan, aract her giin trafikte olan, yasi 40’in
altinda olan biriyle; hi¢ kaza yapmamis, haftada bir veya iki giin ara¢ kullanan,

otoparki olan, 40 yasin iizerindeki birini ayirmakta ve farkli primler hesaplamaktadir.
Kisacasi; kisiye 6zel fiyat devri baglamistir.
Bir kasko primi hesaplanmas1 genelde su sekilde yapilmaktadir.
e Arac bedeli ve ara¢ bedeli prim orani

Tim araglarin kasko bedeli “TSRSB”’nce belirlenmekte ve sigorta sirketleri
bu degerleri “on-line” olarak alabilmektedirler. Birligin kamuya ac¢ik (TSRSB, 2010,

Kasko Deger Listesi) web sitesinden de herkes ara¢ degerini 6grenebilmektedir.

(=4

Arag degeri 25.000TL olan “x” marka, “y” model ve “z” yila ait aracin, (her
marka, model ve yastaki ara¢ icin aktlieryal yontemlerle hesaplanan) her sigorta
sirketince farkli bir ara¢ bedeli prim orani vardir. Bu oranin hesaplanmasinda aracin

yas1 ve kaza risk oran1 (6rnek: spor araglarda bu oran yiiksektir.) yilikseldikge artar.

Ornek segilen aracin; ara¢ bedeli prim oram “A” sigorta sirketinde %3,95

olsun. Bu durumda formiille;
“Arag Bedelinin Primi”=(Arag¢ Degeri)*(Arac Bedeli Prim Orani)
“Arag Bedelinin Primi”=25.000*(3,95/100)= 987,5TL degerine ulasilacaktir.
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Bu arada su hususun belirtilmesinde yarar vardir; ara¢ kasko degerleri aracin
fabrika ¢ikisindaki orijinal hali diisiiniilerek verilmektedir. Yani ara¢ iizerindeki
orijinal CD c¢alar, klima, ¢elik jant... gibi kiymet ve aksesuarlar bu degerin i¢indedir.
Sonradan ilave edilen deger ve aksesuarlarin da kasko degerine ayrint1 belirtilerek
ilavesi gerekir. Unutmamak gerekir ki, eksik deger ile kasko teminati verilen araglar,
hasar halinde “eksik sigorta” olarak degerlendirilir ve eksik hasar 6denmesine neden

olur.
o Koltuk ferdi kaza primi

Aragctaki ruhsat bilgileri dogrultusunda koltuk sayisina gore, kaza durumunda
aragta bulunanlarin 6lim ve sakatliklar1 halinde Odenecek tazminat ile tedavi
masraflart i¢in alman primdir. Bu primin hesaplanmasi sigorta sirketlerinin
kontroliindedir. Ancak; 6denmesi istenen tazminat ve tedavi giderinin “arttirilmasi
veya eksiltilmesi” secenegi sigortalinin istegine birakilmis olup, bu secim de dogal
olarak primi etkilemektedir. Her sigorta sirketi bu prim oranlarini aktiieryal
yontemlerle kendileri hesap ederler. Dolayisiyla da prim orami sirketler arasinda
farklilhiklar gosterir. Ornek: Aracin (sofor dahil) 5 kisi oldugunu ve kisi basi
10.000TL “Oliim veya sakatlik” tazminati ve 1.000TL’da tedavi gideri talep
edildigini diisliniirsek; Ferdi kaza prim oraninin hesaplanmasi: “6liim veya sakatlik
prim orant”’nin %0,025 - “tedavi gideri prim oran’”’nin da %0,075 oldugunu

varsayalim. Bu durumda formiille;

“Koltuk Ferdi Kaza Primi”=(Oliim veya Sakatlk Tazminat1)*[(Kisi
Say1s1)*(Oliim veya Sakathik Prim Orani)]+(Tedavi Gideri)*[(Kisi Sayis1)*(Tedavi
Gideri Prim Orani)]

“Koltuk Ferdi Kaza Primi”’=
10.000*[5*(0,025/100)]+1.000*[5*(0,075/100)]=16,25TL degerine ulasilacaktir.

e ihtiyari mali mesuliyet (sorumluluk) (IMM - IMS) veya artan mali

sorumluluk primi

Oldukga 6nemli olan bu teminat, sigortaliy1r kusurlu oldugu kazalarda verilen
teminat kadar korumaya alir. Bu primin hesaplanmasim1i da sigorta sirketleri
(aktiieryal yontemlerle) kendileri belirlerler. Bu teminat bazi sigorta sirketlerince

maktu olarak verilmesine karsilik, baz1 sigorta sirketlerince de istege bagli olarak
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“artan veya eksilen” oranlarda verilmektedir. Ornek ara¢ icin 100.000TL teminat
talep edildigini bu teminatin da prim oraninin %0,025 oldugunu kabul edelim. Bu

durumda formiille;
“IMM Primi”= (Teminat)*(IMM Prim Orani)
“IMM Primi”=100.000*(0,025/100)= 25 TL degerine ulasilacaktir.
e Ek s6zlesme maddelerine iliskin primler

Hirsizlik, yangin, kaza... gibi zorunlu teminatlarin digindaki deprem, sel,
teror, dolu... gibi rizikolara iliskin ek teminatlar; bazi sigorta sirketlerince paket
halinde ve sabit bir prim oraniyla verilmekte, bazilarinca da, istege bagl olarak ve

secilen “teminat tiiriine veya prim oranlari”na gore verilmektedir.

Ornek arag i¢in bu teminatlar “A” sigorta sirketinde standart olarak verilsin
ve bu teminatlar i¢in de prim orani %1 olsun. Bu verilere gore ek teminatlar igin

25.000TL arag bedeli lizerinden; bu durumda formiille;
“Ek Teminat Primi”=(Ara¢ Bedeli)*(Ek Teminat Prim Orani)
“Ek Teminat Primi”=25.000*(1/100)= 250TL degerine ulasilacaktir.
Toplam prim (Hasarsizlik indirimi Verilmeden): bu durumda formiille;

“Toplam Prim”=(Ara¢ Bedelinin Primi)+(Koltuk Ferdi Kaza Primi)+(IMM

Primi)+(Ek Teminat Primi)

“Toplam  Prim”=987,50+16,25+25,00+250,00= 1.278,75 TL degerine

ulasilacaktir.
e indirimler
-Hasarsizlik Indirimi;

Kasko poligeleri, police donemi icersinde hasar1 olmamasi veya %100 riiculu
hasar1 olmasi halinde; ilk yenilemesinde %30, ikinci yenilemesinde %40, tgiincii
yenilemesinde %50, dordiincii ve sonraki yenilemelerinde de %60 hasarsizlik
indirimi alir. (Bu hasarsizlik indirimi “TRAMER” tarafindan takip edilmekte ve on-

line olarak, diizenlenen policeye yansitilmaktadir.Sigortalinin bagka bir sigorta
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sirketinde yenilemesinde de bu indirim aynen yansitilmaktadir.)
Ornek aragta %40 hasarsizlik indirim hakki bulunsun, bu durumda formiille;
“Hasarsizlik Indirimi”=(Toplam Prim)*(Hasarsizlik Indirimi Oran1)
“Hasarsizlik Indirimi”=1278.75*(40/100)= 511,5TL degerine ulasilacaktir.

Bu durumda da poligenin “vergisiz prim’’ini hesaplayabiliriz. BSMV’siz

(vergi kesilmemis) primi formiille;
“Vergisiz Prim”=(Toplam Prim)-(Hasarsizlik Indirimi)
“Vergisiz Prim”=1278,75-511.5= 767,25TL degerine ulasilacaktir.

Bu meblaga %5 oraninda BSMV (Banka ve Sigorta Muameleleri Vergisi)

ilave edildiginde formiille;
“BSMV”=(Vergisiz Prim)*(BSMV Orani)
“BSMV”=767,25%(5/100)= 38,3625TL degerine ulasilacaktir.
Sigortalinin bu kasko poligesi i¢in 6deyecegi prim formiille;
“Kasko Primi”=(Vergisiz Prim)+(BSMV)
“Kasko Primi”=767,25+38,3625= 805,6125TL degerine ulasilacaktir.

Ayrica bundan Onceki aciklamalarin disinda sigorta sirketleri; devamlilik,
arac ¢coklugu, acente, diizgiin 6deme, “0” (yeni model) arag, sigortali yasi, otopark, il
(plaka), meslek, cinsiyet... gibi adlarla bir takim indirimleri de kasko policelerine
yansitmaktadirlar. Bu uygulama; gittikge yayginlasmakta ve hasar orani diisiik,
0demede sorun yaratmayan, kariyerli ve orta yasin tizerindeki 6zel kisi sigortalilar ile
yukaridaki 6zelliklere ilave fazla araci olan tiizel kisi sigortalilarin 6nemli oranda

indirim almalarin1 saglamaktadir.

Yukaridaki aciklamalarda detayli olarak izah olundugu {izere; teknik
hesaplarin, artik elektronik ortamda hesaplanmasi miisteriye, ¢ok daha uygun
ozellikte adeta “kisiye Ozel” sigorta poligceleri olusturulmasi imkanini vermistir.
Ayrica miisteriler ile paylasilan riskler sonucu daha ekonomik “muafiyetli” policeler

diizenlenebilecektir. Ancak bu tiir poligelere miisterilerin kendilerinin karar vermesi
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gerekir. Kisi sigorta aracisindan yeterli bilgi ve tecriibe aktarimini aldiktan sonra,
muafiyet segenegini degerlendirmelidir. Ayrica kigiler, sahip olduklari kasko
policelerini, bir sigorta aracist1 kadar iyi anlamis olmalidirlar. Aksi takdirde

muafiyetli policeler, sigorta sirketlerinin ve aracilarin basini ¢ok agritir.

Bununla birlikte, iilkemizde aracgla 3. sahislara verilecek zararlarin
tazminat maliyetleri artig trendinde ve bu durum siiriiciiler agisindan artan
bir risk olusturuyor. Bu tiir hasarlart kapsayan Ihtiyari Mali Sorumluluk
Teminati'ni yiiksek limitlerle saglayabilen sirketler tercih edilmeli.... Sigortali
adaylar, c¢alistiklar: sirketin anlasmali servis agr ve yayginligi, hasar
oldugunda sagladiklari destek hizmetlerin kapsami vb. gibi hizmete iliskin
kritik konularda ikna olduktan sonra satin alma yapmalarinda fayda var

(Semsiye Dergisi Sayi:11, Nisan.2010, 5.53).

Karayollarinda ¢ok cesitli araglar ve riskler vardir. Yiiz binlerce liralik spor
otomobiller, yiik tasiyan kamyonlar, 30 ve {izeri yolcu tasiyan otobiisler bunlarin
bazilaridir. Bu tiirde araglarla yapilacak kazada kusurlu bulunulmasi halinde, ¢ok
yiiksek tazminatlar sdz konusu olabilir. Sigorta poligenizde “Ihtiyari Mali
Sorumluluk Teminat1” yeterli degilse, geri kalan tazminati; kisiler cebinden 6demek

zorunda kalir.

“Bireylerin, police satin alirken fiyattan ¢ok verilen teminatlari
incelemeleri ihtiyaglarim karsilayabilecek bir korumayr alip almadiklarin

sorgulamalar: gerekir (Semsiye Dergisi Sayi:11, Nisan.2010, s.53).”

Giliniimlizde bazi sigorta sirketleri, miisterilerinin konuyu bilmemelerinden
faydalanarak, “20.000TL - 50.000TL” aras1 “ihtiyari mali sorumluluk™ vermektedir.
Sigortalinin kusurlu oldugu kazalarda (hasarin ihtiyari mali sorumluluktan daha
yuksek oldugu), sigortalinin cebinden para Odemesine sebep olacak bu gibi
durumlarda ¢ok dikkatli olunmasi gerekir. Bir baska 6nemli konuda; “ek
hizmetlerdir”. Cekici hizmeti, ufak ¢izikleri ve gociikleri diizelten bakim hizmeti,
ikame arag¢ verilmesi hizmeti... gibi hizmetler olduk¢a 6nemlidir. Yine en 6nemli
noktalardan birisi de, miisterinin sahip oldugu aracinin markasiyla anlagsmali yetkili
servisinin, ayni sehirde veya ilgede bulunup bulunmadigidir. Bir kaza sonrasi kisinin,
aracini farkli bir sehirde tamir ettirecek olmasi, kisi i¢in hem vakit kaybi olacak, hem

de hasarimi daha yliksek maliyetlerde gidermesine sebep olacaktir. Ufak bir boya
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hasarmin diizeltilmesi i¢in, bagka bir sehre gidilip gelinmesi, miisteriye vakit ve para
kaybina neden olacagindan, miisterinin bir sonraki yil poli¢esini yenilerken, ayni

sigorta sirketini secmemesi sonucunu doguracaktir.
Kasko poligesi alirken en 6nemli noktalar siralandiginda:

o Oncelikle hasar: ¢abuk ve eksiksiz ddeyen sigorta sirketleri tercih

edilmeli,

® Policede belirtilen arag degeri yeni arag ise anahtar teslim satis

fivatiyla, ikinci el arag ise piyasa fiyatlariyla ayni olmall,

® Ferdi kaza sigortasi ve ihtiyari mali mesuliyet sigortasinda verilen

teminat limitlerine dikkat edilmeli,

e Ozel sartlar dikkatli bir sekilde incelenmeli, policede sunulan diger
teminatlara da muhakkak goz atilmalidir (Semsiye Dergisi Sayi:1l,
Nisan.2010, 5.52).

Sigorta poligesinde belirtilen ara¢ markasi, modeli, yili ve diger bilgiler ¢ok
1yi kontrol edilmeli, aracin degeri ile poligede belirtilen deger ayn1 olmalidir. Eger bu
degerler; eksi yonde farkli olursa, “Eksik Sigorta” s6z konusu olacak ve hasarda
sorunlarla karsilasilmasina neden olacaktir. Arti yonde farkli olmasi halinde de,
“Askin Sigorta” durumunu olusturacak, boylesi bir durumda da gereksiz yere

fazladan para 6denmesi sorunu ortaya ¢ikacaktir.

Tiim bunlara bir de hasarin 6deme siiresi agisindan bakilmalidir. Eger hasar
¢ok uzun bir silire sonra ddeniyorsa, kisiler bu siirede magdur duruma diisecektir.
Ozellikle ticari faaliyette hizmet veren araglarin, tamirinin uzun siirmesi veya pert
olmast durumunda ge¢ 0deme yapilmasi, sigortali 6zel veya tlizel kisinin ticari
faaliyetin aksamasina, bu da isyerinin zarar etmesine neden olacaktir. Police

yenilemede de sigorta sirketinin zarar1 kaginilmazdir.
Hasar oldugunda gerekecek bilgi ve dokiimanlar:
® Polige fotokopisi

® Kazamin bilirkisi tutanagi, asli veya sureti
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® Alkol raporu, asli veya sureti

® Kaza zabtimin tutturulamadigi hallerde siiriictiniin yazili beyani
e Sigortali araca ait tescil belgesi sureti, gerektiginde asillar

e Sigortali arag siiriiciistine ait siiriicii belgesi sureti

® Yanma olaylarinda itfaiye gelmis ise, itfaiye raporu kendi imkanlar
ile sondiiriilmiis ise, yazili beyan ve imkdn ddhilinde olay yerinde fotograf

cekilmesi
® Hasara iliskin faturalar
® Hasara iliskin fotograflar

® Vergi levhasi (igyerleri igin) (Semsiye Dergisi Sayi:11, Nisan.2010,
5.52)

Sigorta aracisi olan kisilerin en 6nemli gdrevlerinden birisi de, miisterileri
bilgilendirmektir. Bu bilgilendirmede en ciddi konu ise, hasar olmasi halinde,
miisterinin yapacaklariin kedisine Ogretilmesidir. Yanlis miidahale ve yapilan
hatalar, sigorta hasar O0demesini iptal edebilecegi gibi, kisileri su¢lu duruma
diisiirebilir. Ornek vermek gerekirse: Bir aracin kaza yapmasi sonucu hasar verdigi

yerden kacip gitmesidir ki bu sug teskil etmektedir.

Ayrica alinan hasardan dolayr aracin kullanilirken daha biiyiik zarara
ugramasi sigorta sirketi agisindan kabul edilmeyecektir. Kartelin delinmesi sonucu
motorun yagsiz ¢alismasi, motorun yanmasina sebep olacaktir. Kisi arabay1 siirmeye
devam etmeseydi bu hasar biiylimeyecekti. Normal de olmasi gereken, “Maddi
Hasarli Trafik Kazas1 Tespit Tutanag1” tutulup, aracin ¢ekici yardimi ile anlagmali
yetkili servise gotiiriilmesidir. Bdylesi bir durum birka¢ yiiz liralik bir masraf

olusturacakken, motorun yanmasi binlerce liralik bir hasara sebep olacaktir.

Kasko pazarlamasinda fiyatlandirma da; sektorde lider konumda olan (29
sirket icinde) ilk ii¢ sirket tiretimleri ile dikkat ¢ekmektedir. Bu husus da sigorta
sirketlerinin yaptiklarini ve tepe yoOneticilerinin goriislerini incelemek gerekmektedir
(Sigortact Gazetesi Ozel Ek: Istatistik’teki, 2010, b51.“01.01.2010 - 30.09.2010

donemi kaza bransi prim tiretimi dagilimi1” tizerinden konu ele alinacaktir.).
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e Axa Sigorta A.S.: Siralamada 1.- Uretim: 326.797.610TL.

Sektor birinciligini elinde tutan Axa Sigorta Sirketi, Ozellikle miisteri
memnuniyeti anketi ile verdigi hizmetin kalitesini denetlemektedir. Ayrica miisteri
sikayetleri ve miisteri memnuniyetleri ciddi bir sekilde incelenmekte oldugu sirket

pazarlama miidiirii Arzu Madenli, tarafindan dile getirilmistir.

Nielsen arastirma sirketi tarafindan yapilan arastirmada 1.500 Axa

Sigorta miisterisine telefon yontemiyle ulasild. ...

Arastirmanin genel sonuglarina gore arastirmaya katilan Axa Sigorta
miisterilerinin %89 'u Axa Sigorta’dan aldiklart hizmetten ¢ok memnun
olduklarimi belirtirken, miisterilerin %881 police satin alma siirecinde aldigi
hizmetten ¢ok memnun ve %901 ise hasar siirecinden aldigi hizmetten ¢ok

memnun oldugunu belirtmistir. ...

Arastirmaya gore, kasko policesi sahibi miisterilerin %88°i polige
satin alma siirecinde aldigi hizmetten, %947 ise hasar siirecinden aldig
hizmetten ¢ok memnun olduklarini dile getirmiglerdir.... Arastirmaya katilan
Axa Sigorta miisterilerinin %82’si Axa Sigorta’yr tamdiklarina tavsiye

edeceklerini ifade etmiglerdir. ...

“Axa Sigorta Pazarlama Miidiirii Arzu Madenli”: Ozellikle kasko gibi
bir bransta hasarla ilgili %94 miisteri memnuniyetine ulasmaktan
duydugumuz memnuniyeti belirtmek isterim. Gelen her gsikdyet Miisteri
Hizmetleri tarafindan degerlendirilmekte, tek bir miisteriden gelse bile genele
yvayilacak sekilde iyilestirme aksiyonlart alinmaktadir (Sigortact Gazetesi,

Mart.2010, bol Miisteriler Axa Sigorta’dan ¢cok memnun,).
e Anadolu Sigorta T.A.S.: Siralama da 2.- Uretim: 325.324.508TL.

Anadolu Sigorta Sirketi’nin kasko policelerinde ki kisi odakli fiyatlandirma,
police fiyatlarina odakli kisiler i¢in ciddi bir 6zellik olusturmaktadir. Ayrica Kasko
sigorta poligesinde ki en 6nemli maddelerinden biri olan Ihtiyari Mali Mesuliyet
(Sorumluluk) “c0” (sinirsiz) olmasi se¢enegi birgcok kisi i¢cin tam gliven anlamina

gelmektedir.
“Anadolu Sigorta Genel Miidiirii Mustafa Su”: Yeni tarifemiz ile
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kullanicilarin, kendi kisisel risklerini yansitan ¢ok daha gercek¢i primleri
tespit edip uygulamak artik daha miimkiin. Bunun igin tiim diinyada kabul
gormiis sigortacilik teknikleri uygulaniyor, milyonlarca kayittan olusan veri
tabaninda en  gelismis  yazilimlar  kullanilarak  kapsamli  modeller
olusturuluyor. 2008 yilimin ikinci yarisi itibariyla miisteri bazli fiyatlandirma
politikast ¢ercevesinde Kamu-Sen iiyesi memurlar i¢in “Kamu Kasko
Sigortast”; TSK mensuplari, es ve ¢ocuklart ile TSK emeklileri, TSK yararina
faaliyet gosteren vakiflar ve bunlarin istirak ve bagl ortakliklarinin
personelinin 6zel amagh kullandiklar: hususi otomobil grubu araglari igin ise
“Mehmet¢ik Kasko Sigortasi” iiriinlerimiz yiiriirliige alindl.... Ayrica kiiciik
hasarlarda sigortalvmin hasarsizlik indirimini koruyoruz. Bunun yani sira
poligcede hasar koruma teminatinin alinmis olmasi durumunda hasar tutarina
bakmaksizin police yenilemesinde hasarsizlik indirimini devam ettiriyoruz.
Bunlara ilaveten, bir kaza durumunda sadece gerekli evraklarin servise
teslim edilmesini takiben sigortalimiz hi¢bir iicret 6demeksizin aracini teslim
alabiliyor. Sektorde bir ilki gercgeklestirerek “simirsiz mali mesuliyet

12

teminat1” veriyoruz. Sinirsiz mali mesuliyet teminati ile normalde zorunlu
Trafik Sigortast kapsaminda verilen diisiik limitli teminata karsin, Anadolu
Sigorta sigortalilarini tigiincii sahislara verebilecekleri zararlar igin sinirsiz
teminatla koruma altina alwyoruz (Semsiye Dergisi Sayi:11, Nisan.2010,

5.53).
o Aksigorta A.S.: Siralama da 3.- Uretim: 223.536.000 TL.

Aksigorta Sirketi, istatistik bilgileri ile olusturdugu fiyat ile kisiye 6zel fiyat
cikarmasini 6n planda tutuyor. Ayrica servis agmin gelismis olmasi ile kisilerin

sikintrya diismeyeceklerini dile getiriyor.

“Aksigorta Teknik Genel Miidiir Yardimcis1 Ali Dogdu”: Sirket olarak
kisiye ozel kasko fiyatlandirmasi yapmakla birlikte, istatistiki ¢alismalara
bagh olarak aragla ilgili marka, tip, model, il trafik yogunlugu vb
parametreleri kullanarak nihai fiyati belirliyoruz. Piyasada kasko fiyatlar
olduk¢a makul seviyelerde olmakla beraber daha ucuz bir kasko policesi igin
hangi istisnalar, muafiyetler ve diisiik limitli ek teminatlarla police

yaptirdigimizt ve bu arada nelerden vazgegtigimizi ve hangi risklerle hangi
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mali sartlar altinda karsilasacagimizi iyi degerlendirmek gerekiyor; Hatta
poligeniz tiim teminatlara sahip olabilir ama hasar olup da aracinizi servise
gotiirdiigiiniizde policenizin yaygin bir anlagsmali servis agina sahip
olmadigini goriip cebinizden para ¢ikiyorsa bu tecriibeden sonra yaygin
anlasmali bir servis agina sahip bir sigorta sirketinin policesine hi¢ kuskusuz

herkes sahip olmak ister (Semsiye Dergisi Sayi:11, Nisan.2010, s.55).

Yukarida sirketlerin iist yoneticilerince yapilan agiklamalarda da goriilecegi
lizere, hemen hemen hepsi fiyatlandirmaya Oyle veya boyle deginmektedirler. Sigorta
sektoriinlin 6zellikle kasko bransinda zorlandigir konularin baginda “fiyatlandirma”
gelmektedir. Adeta rekabet tamamen “fiyat endeksli” hale gelmistir. Bu da sektorii
olumsuz yonde etkilemektedir. Poligelerin igerikleri ve verilen hizmetlerin, her
zaman daha ¢ok Onem tasimasi gerektigi sirket list yonetimleri tarafindan da dile

getirilmektedir.

d- Kasko Pazarlamasinda Dagitim Kanallar: ve Perakendecilik

Kasko poligelerini, dogrudan sigorta sirketleri ile dagitmak hem masrafli
olacak hem de, iyi bir tanitim ve miisteri hizmeti verilemeyecektir. Ulkenin her
yerinde (iller ve ilgeler) igyeri agmak, buralara uygun personel bulmak ¢ok yiiksek

maliyetler getirecektir.

Ayrica her miisterinin yapis1 ve ilgilendigi iirlinler diger miisterilerle aym
degildir. Bir aracin “Kasko Sigortas1” ile bir kdprii yapimindaki “Ingaat All Risks
Sigortas’”’m1  aym1 kisilerin hazirlamalar1 ¢ok profesyonelce bir yaklasim
olmayacaktir. Ozellik arz eden policelerin konunun uzmani kisilere yaptirilmasi
ileride olusacak bir¢ok sorunu, baslangicinda ¢dzecektir. Uretim kaynaklarinin prim

tiretimi i¢indeki paylar1 analiz edilmesi konuya 151k tutacaktir.

67



Cizelge 6- Uretim Kaynaklarimin Prim Uretimi I¢indeki Paylar1 (H.D.)

Prim Uretimi (%) 2005 2006 2007 2008 2009
Merkez 12,92 12,34 09,25 06,26 06,39
Acente Aracihigiyla 72,06 67,48 70,54 73,28 69,97
Banka Aracihgiyla 09,79 12,35 10,62 11,57 12,48
Broker Aracihigiyla 05,23 07,82 08,52 08,39 10,56
Diger Aracilar 00,00 00,00 01,07 00,50 00,61

(Tiirkiye Cumhuriyeti Bagbakanlik Hazine Miistesarli§i Sigorta Denetleme Kurulu
[TCBHMSDK], 2009, 5.27)

Sektoriin tercih ettigi aracilar Hayat Dis1 (H.D.) alandaki tiim primlerin,
%70’1 acentelerce, %12’si bankalarca, %10’u da brokerlerce ve %6’s1 da sigorta

merkezlerince Uretilmektedir.

Merkezler; genelde ¢ok biiyiik ya da toplu sigorta iiretimleri ile ilgilenirler.

Holdingler gibi ¢ok fazla sayida police igeren sirketlere hizmet vermeleri yaygindir.

Acenteler; bireysel sigortacilik, kobi sigortaciglr veya birka¢ sirkete sigorta

hizmeti vermeleri yaygindir.
Bankalarin da; kredi verdikleri kisilere sigorta hizmeti vermeleri yaygindir.

Brokerler; 6zel risk igeren projeler ve firmalara hizmet vermeleri yaygindir.

Ornek vermek gerekirse: Koprii yapimi, Otoyol yapimi, Enerji firmalari gibi. ..

Bu arada oldukga karistirilan “acente” ile “broker” arasindaki fark

incelenmelidir.

“Sigorta Brokeri” ile “Sigorta Acentesi” arasindaki en temel fark,
‘‘‘‘ nda miisteri adina hareket etmektir. Sigorta acenteleri,
temsilciligini yaptig1 sigorta sirketlerinin standart iiriiniinii miisterilerine
pazarlar. Sigorta brokerleri ise miisteriye uygun kapsamin bulunmasinda
uluslararas1 pazarlara da basvurarak kapsam ve fiyat analizlerini
uluslararasi diizeyde saglarlar. Hasar aminda da sigorta brokeri hasar

eksperi ve sigorta sirketinden bagimsiz yapisi ile adil ¢oziimiin

saglanmasinda miisterinin temsilcisi olarak yer alir. (Sigorta Brokerleri
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Dernegi, 2010, Sik Sorulan Sorular)

Kisacasi; broker ne bir “acente”, ne de “sigortali” dir. Brokerin gorevi;
sigortalinin risk ve teminatlarina en uygun sartlarda, en uygun fiyatlarla police
yapilmasina aracilik yapmaktir. Brokerler; genelde (Otel zinciri, fabrika, gemi, baraj,
santral...gibi) daha biiyiik kapsamli sigortalar da hizmet vermektedirler. Daha
dogrusu sigortalinin en uygun kosullarda police sahibi olmasina calisan bilirkisidir.
Tabi ki bir ara¢ kasko poligesi i¢in de brokere miiracaat etmek rantabl olmayacaktir.

Unutmamak gerekir ki broker bu igin sonunda bir iicret (komisyon) almaktadir.

Diger Aracilar ise; Interaktif Online Sigorta Siteleri, Telefon ve Televizyon
gibi daha ¢ok deneme amagh aracilardir. Daha basit ve diisiik fiyath policeler ile

ilgilenirler. Ferdi kaza, Konut sigortasi... gibi.

Cizelge 7- Tiim Sirketlerin Primlerinin Brans ve Satis Kanah Paylar1 2008 (%)

Brans Merkez Acente Banka Broker
Kara Araclar (Kasko) 01,02 85,00 09,35 04,63
> Hayat Dis1 07,30 70,68 11,54 10,49
> Hayat 16,03 27,98 55,28 0,72
> Genel 8,47 64,96 17,39 9,18

(Turkiye Cumhuriyeti

Miidiirliigii [TCBHMSGM], May1s.2009, s.8)

Basgbakanlik Hazine Miistesarligi

Sigortacilik  Genel

Kasko bransi iilkemizde daha ¢ok acentelerde yogunlagsmaktadir.

Kasko segmentindeki tiim primlerin, %85°1 acentelerce, %9’u bankalarca,

%4°1 de brokerlerce ve %1°1 de sigorta merkezlerince, tiretilmistir.

“Cizelge 7’deki verilerden de anlasilacag: iizere iilkemizde tiim hayat dis1

sigortalar da ve kasko segmentinde primin biiylikk bir bolimii acentelerce

iiretilmektedir. Acentelerin bu agik farkla tistiiliigiiniin sebeplerinin, ara¢ sahiplerinin

acenteleri tercih etme

gerekmektedir.

ve acentelerin

sorunlarinin

irdelenmesi

“14.05.2010.Cuma giinii Referans Gazetesi’nde yayinlanan Noyan Dogan
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imzali yazi: ‘Acenteler, Otomobil Bayileri ve Bankalardan Sikdyet¢i™

“Son yillarda sigorta sirketleri dagitim kanallarini ¢esitlendirerek,
sigortalt sayisint artirmaya ¢alisiyorlar.... Bunlardan bir tanesi bankalar,
digeri ise agirlikli olarak otomobil bayileri.... Bugiin bankalarin istiraki olan
sigorta sirketlerinin portféylerinde bile bankamn agirligi yiiksek degil. Bu
sirketler de yine acentelerle c¢alisiyorlar. Kaldi ki Tiirk sigorta
pazarinda herhangi bir bankayla baglantisi olmayan sigorta sirketi sayisi
azimsanmayacak boyutta. Uzun lafin kisasi... Ben; ne bugiin ne yarin ne de
gelecekte  sigorta  pazarinda,  acentelerin  agirligimin  azalacagini
diisiinmiiyorum. Nitekim diinya oJrnekleri de bunu gosteriyor. Aksine,
artacagt inancina sahibim... Hi¢bir zaman ne bankalar ne otomobil bayileri
sigorta acentesinin yerini tutamaz ve acentelerin miisterilere verdikleri 7 giin,
24 saat hizmeti veremezler (Dogan, 14.05.2010, Tiirkiye'de Temel Sorun
Baska).”

Yukaridaki anlatimlardan da anlasilacagr {iizere, Ozellikle “kasko
segmentinde” acenteyi devre dis1 birakan bir sigorta sirketinin yasamini siirdiirmesi

miimkiin goriilmemektedir.

Acenteler sigorta aracilari i¢inde daha ¢ok tercih edilmektedir. Ciinkii acente
miisterisiyle sicak temas halindedir. Teklif, police, tahsilat, hasar... asamalarinin
tiimiinde acentelerin bire bir yakin ilgisi, miisteriyi acenteye ¢ekmektedir. Bu durum
sektoriin i¢ersinde olan herkesin bildigi bir gergektir. Sigorta miisterileri “-Ben yarin
yola ¢ikacagim, poligelerimi yaptirmadan yola ¢ikmak istemiyorum, liitfen poligcemi
yapiniz, gelip alayim” diye gecenin ilerlemis saatlerinde, bir banka subesini, brokeri
veya sigorta merkezini aramasi ve istegini gerceklestirmesi hemen hemen miimkiin
degildir. Ya da; “-...ben bu ayim taksidini 6demeyi unuttum, tatile de girdik ve yola
cikacagim, liitfen siz bu aym taksidini ...no.lu kredi kartimdan ¢ekin” diye arayan
miisterinin istegini yerine getirmek, bir banka subesi, broker veya sigorta merkezi
tarafindan yapilabilecek bir istek degildir. Hele hasar konusunda acentenin iistiinliigii
tartigmasiz fark yaratmaktadir. Tatil giinlerinde veya gece ge¢ saatlerde kaza yapan,

13

yolda kalan bir¢ok miisteri “-...ben simdi ne yapacagim” diye aradigin da ona
yardimci olabilecek ne bir banka subesi ne bir broker ne bir sigorta merkezi bulma

sans1 yok gibidir. Banka subesine ya da “Sigorta Sirketinin Merkezi”’ne veya “Bolge
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Miidiirligii” ne polige diizenleten miisterinin yukaridaki benzer durumlarda, birakin
sorunlarinin giderilmesini, ulasmalar1 bile s6z konusu degildir. Hatta normal ¢aligma

vakitlerinde bile istedigi gibi bir hizmet almas1 zordur.

Bu arada su hususu hatirlamak gerekir; kredi ile ara¢ satin alanlarin, kasko
policelerini yaptirmada bankay1 tercih etmelerinin en biiyiik nedeni, tasit kredisini
aldig1 banka veya finans kurulusunun kendilerini zorlamasi veya policeyi kredi aldig1
yere yaptirmaya kendilerini mecbur hissetmeleridir. Ancak, daha sonraki police

donemlerinde miisteri acentesine donmenin yollarini arayacaktir.

Bu arada; internet yoluyla ‘“kasko poligesi” satimi da her gegen giin
artmaktadir. Burada da ayni iletisim sorunu yasanmaktadir. Kaza ¢alisma saatleri

icinde bile olsa, miisteri iletisim kuracak kisiyi bulmakta zorluk ¢ekmektedir.

2- Kasko Pazarlamasi Deger Paketi Onerisi Olusturma ve Kasko

Pazarlamasinda Konumlandirma (Positioning)

Kasko pazarlamasi deger paketi onerisi olusturma ve Kasko Pazarlamasinda
Konumlama (Positioning) konulari, 6zellikle kasko segmentinde, birbirleriyle yakin
iliskidedirler. Adeta birbirlerinden ayrilmaz ikili gibidirler. Bu nedenle bu iki konu

birlestirilerek agiklanmaya calisilmalidir.

Once “Deger Paketi” ve Konumlama (Positioning) kavramlarinm bilimsel

acgilimlar1 irdelenmelidir.

a- Deger Paketi

Sigorta sirketleri ve aracilar1 arasinda rekabet arttik¢a, miisterilerine daha ¢ok
ilgi alaka gostermeleri gerekmektedir. Bu husus oldukca 6nem arz eder. Miisteriler,
kasko sigorta poligelerini, sirketlerden alabilmek i¢in zaman ve para

tilketmektedirler. Buna karsilik kasko sigorta poligeleri de onlara bir hasar halinde
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zaman ve para kazandiracaktir.

Ister kdar amacli ister kir amagsiz, tim igletme girigim ve hatta
kisilerin, fikir, dava, kurum, deneyim bilgi, kisi, iiriin, hizmet, mekan vb gibi
her tirlii iiriin degis tokus veya aligverislerinde birbirlerine karst tarafin
onem ve deger verdigi, bilimsel adi pazarlama karmasi olan pazarlama
paketleri hazirlamalarini gerektirmektedir. Bu paketlerin, 21. yiizyildaki yeni
adina “deger paketleri” ve artik insanlara gergek deger paketleri ile
yakinlasmayr iceren bu yiizyila Prof. Dr. Omer Baybars Tek’in deyimiyle
“deger cag1” diyoruz (Tek ve Ozgiil, 2008, s.xi-xii).

Sigorta sektorii; sirketleri, onlarin ¢alisanlari, miisterileri, aracilari, eksperleri
ve anlagmali servisleri ile biiyiik bir organizasyondur. Biitiin bu sektoriin birlesenleri

999 ¢

birbirlerine “Deger Paketler”’i sunmaktadir.

McCarty’nin 1960 yiuinda Neil Borden’dan alarak popiiler ettigi,
bilim ¢evrelerinde genis kabul goren, siniflamada pazarlama karmasi tiriin ve
hizmetler, mekan (yer), tutundurma (pazarlama iletisimleri), fiyat gibi dort

ana bilesenden olusur (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.58-59).

Pazarlamanin 4 (P.)’sinin gerektirdigi bilesenler sigorta sirketleri ve aracilar
arasinda paylasilmaktadir. Ciinkii satisin ¢ok biiylik bir boliimii; (acente, banka,
broker...gibi) aracilar tarafindan ger¢eklesmektedir. Konuyu rakamsal olarak ele
aldigimizda, satisin (Acenteler%85,00+Bankalar%9,35+Brokerler%4,63=) %98’inin
aracilar tarafindan yapildigi goriilecektir (TCBHMSGM, May1s.2009, s.8).

Sigorta sirketleri kasko sigortasini1 (Hizmeti - Uriinii - Product) sunar. Kalitesi
elbette ¢ok 6nemlidir. Icerdigi klozlar, teminat miktarlari, muafiyetler miisterinin
aldig1 hizmetin toplam degeridir. Uriinii (hizmeti olusturmalarinda) segmelerinde
aracilar yardimcei olacaktir. Dogru iiriin (hizmet) miisteri ve aracisi tarafindan sigorta

sirketine trettirilecektir. Bu (P) sigorta sirketinin gorevidir.

Mekén (Yer - Place) ise sigortanin, alinabilecek en kolay yer olmalidir. Bu
oto galerileri, kredi alinan bankalar, oturduklar1 yere en yakin bulunan aracilar ve bir
“t1k” 6tede bulunan internet satis siteleridir. Satig yapilan aracinin; bulundugu yeri,
dekoru, calisanlar1 miisterinin iizerinde direk etki yapmaktadir. Bu (P) sigorta

aracisinin  gorevidir. Ayrica glinlimiizde sigorta sirketlerinin ¢ok sik binalarda
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misterilerini agirlayarak goz doldurmaya calistig1 da bir gercektir.

Sigorta sektdriinde Tutundurma (Pazarlama Iletisimleri - Promotion);
aracilar1 egitme, miisterileri bilgilendirme, kisileri konunun uzmani1 dogru aracilara
yonlendirme... gibi konulari igerir. Aracilarin {izerine diisen gorev; Uriinii (hizmeti)
miisteriye son bir kez daha hatirlatmaktir. Ayrica iirliniin, diger iirlinlerden iistiin olan

yerlerini gostermektir. Bu (P) sigorta sirketi ve aracisinin ortaklasa gorevidir.

Aracilar poligeleri sigorta sirketi iizerinden tretirler. Sigorta sirketi aracisina
bir bilgisayar yazilimi ytikler. Online ¢aligan bu yazilimlar, sirket ve araci arasinda

baglant1 kurar ve polige iiretimi de bu yolla gergeklestirilir.

Fiyat (Para - Price), rekabet ortaminda ¢ok ciddi bir etki dogurmaktadir.
Ozellikle kasko hasar1 yasamamis miisterinin, {iriinler arasindaki farki algilamasi ¢ok
glictiir. Biitiin sigorta sirketlerinin kasko poligelerinin ayni1 olduklarini diistiniir. Bu
ylizden fiyata odaklanir. Burada yapilmasi gereken sigorta aracisinin yasadigi
tecriibeleri, miisteriye aktarmasidir. Bu (P) sigorta sirketi, aract ve miisterinin

ortaklasa gorevidir.

b- Konumlama (Positioning)

Sigorta sirketleri, miisterilerine kasko policelerinde bir¢ok farkli {iriin
(hizmet) ve se¢im hakki sunar. Onemli olan ise miisterinin bu iiriinleri (hizmetleri)

diger sirketlerin {iriinleri arasindan begenmesi ve kullanmak istemesidir.

Miisterilerin mevcut veya ¢ikarilacak iiriinleri veya markalari pazarda
nereye yerlestirdiklerini gosterir. Konumlama, bir iiriiniin dogrudan dogruya
rakip iiriinlere ve de firmanin kendi iirettigi diger iiriinlere karsi imajinin
gelistirilmesini ifade eder. Diger bir deyisle konumlama zihinlerdeki
beklentiler icinde iiriine degerli bir yer olusturma faaliyetidir. Amag,
yonetimce belli bir iiriine alicilarin dikkatini ¢ekmek ve o iiriinii benzer

tiriinlere gore, firma lehine olumlu bir sekilde farklilastirmaktir (Tek ve

Ozgiil, 2008, 5.277).

Kisileri cezbedebilecek iist seviye iirlinler; genelde yiiksek teminatlara sahip,

gerekli tim klozlar1 igeren ve muafiyet barindirmayan sigorta poligeleridir.
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Fiyat/Basarim (Performans) oraninin dnemseyen sigorta miisterileri i¢inse, daha az
kloz ve daha az teminath, (diisiik de olsa) muafiyet iceren sigorta poligeleri
hazirlanmaktadir. Bu iiriinlerin disinda, ucuzlugu 6n plana ¢ikaran, sadece arag
bedelinin 6dendigi ve ¢ok az kloz ve ¢ok diisiik teminatlarin oldugu, belirli (ciddi)
oranlarda muafiyet igeren sigorta poligeleri vardir. Onemli olan miisterinin, aldig
tirtinii (hizmeti) tam olarak anlayabilmesidir. Sigorta sirketlerinin miisterilerine bu
tiirde se¢imler sunmasit olduk¢a 6nemlidir. Sadece 99TL na Kasko Sigorta Poligesi

sunan sirketler vardir (HDI Sigorta, 2010, b6l.Dar Kapsamli Kasko Poligesi).

Marka - miisteri iligkisi devamli bir siirectir. Marka baslangicta
tiiketicilere rakiplerinden farkli yararlar sunar ve bu farklilik markaya karsi
bir giiven yaratwr. Bu giiven yoluyla marka ile miisteri arasinda uyumlu ve
suirekli bir iliski olugur. Bu iliski devam ettigi siirece marka ydnetiminin
tiiketici istek ve gereksinimlerini daha iyi anlayarak tiiketiciye daha ayirici

avantajlar sunar (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.279).

Sigorta sirketleri; birgok farkli iirlinler, hizmetler olusturmakta ve bu iiriinleri
cok farkli insan topluluklarina, satmaktadirlar. Bu sebeple veritabanlarinda oldukca
onemli bilgiler toplanmaktadir. Bu bilgiler ile hedef pazarlarina hitap eden iiriinleri

(hizmetleri) daha ¢ok istek ve arzu olusturacak sekilde, yaratabilirler.

Markanmn pazarda konumlanmasi icin su dort sorunun cevabinin net

bir sekilde verilmesi gereklidir.

® Neden ve ne i¢in?: Tiiketicinin markayr benimsemesini saglayacak
ozellikler neler olmalidir? Marka tiiketicilere hangi yarar ve odzellikleri

sunacaktir? Bu, onlarin hangi gereksinimini karsilayacaktir?

® Kim i¢in?: Bu markanmin hedef kitlesini gosterir. Bu boliimleme

cesitli kriterlere gore yapilabilir.

® Ne zaman?: Bu, iiriiniin kullanim yer ve zamaninin belirlenmesini
ifade eder. Ornegin Jacobs “gece ve giindiiz” sloganiyla kendi durumunu net

bir sekilde ifade etmistir.

e Kime karsi?: Bu soru rakiplerin belirlenmesine yéneliktir. Marka

hangi marka ya da markalarin miisterilerini hedeflemektedir? Bu rekabetin
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boyutu nedir (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.279)?

Neden ve ni¢in sorusu, kasko konusu ele alindiginda, kisiyi hasardan onceki
haline dondiirebilecek kasko {iriinii en iyi iirlin olarak nitelendirilecektir. Hasar ve

hasarin yol ac¢tig1 zararlar sigorta sirketi tarafindan karsilanmalidir.

Bu arada; “...kim i¢in”, “ne zaman” ve “kime kars1” sorularinin dogru

cevaplandirilmasi da 6nem arz eder.

“Kim i¢in” sorusunun yaniti; birden fazla iiriin (hizmet) ¢esidi sunularak, ¢cok
genis bir kitleye hitap edilmelidir. Liiks, orta ve temel kasko fiyatlandirmasi ile her
miisteri kesimine hitap eden poligeler diizenlenmelidir. Verilecek hizmetlerin
hepsinde kalite yliksek olmalidir. Fark ise teminat, muafiyet ve klozlarla

ayarlanmalidir.

“Ne zaman?” sorusunun yaniti; asla “Hasar oldugunda” olmamalidir.
Hasardan once miisteriye yapilacak bir¢ok hizmetler vardir. Ufak boya c¢izikleri, ufak
gociikler icin, anlagmali servislerle bedava hizmet vermek; (kiigiik bir maliyet ytiki
olan) kapka¢ (Ferdi Kaza - Hirsizlik) sigortasi vermek, senelik bedava ara¢ bakim
hizmeti (Auto Check Up) vermek, cografi, bolgesel veya mevsimsel olarak, araca
antifriz, kar patinaj zinciri, giineslik vermek... gibi. Tiim bunlar, hasar Oncesi
miisteriye yapilacak ve onda memnuniyet uyandiracak calismalardir. Ama¢ daima

miisterinin yaninda olundugunu miisteriye hissettirmektir.

“Kime Kars1?” sorusu ise; sigorta sirketi veya aracisinin rekabet icinde
bulundugu yere baghdir. Sektorde ilk {i¢ icerisinde bulunan bir sigorta sirketi ile
sondan {i¢ igerisinde bulunan bir sigorta sirketi farkli ¢abalar igerisinde olacaktir. Bu
aracilar i¢cinde gecerlidir. Bliyiik bir acente ile kii¢lik bir acente ya da bir acente ile
bir broker aymi yaris icinde degildiler. Onemli olan rakiplerinden daha ¢ok segenege
sahip triinler (hizmetler) sunarak, kendi seviyelerinde bulunan rakiplerinden miisteri
cekebilmektir. Bazi sigorta sirketleri sadece liikks sayilabilecek kasko policeleri
iretmektedir. Temel kasko policelerini ise iiretmeyi gereksiz bulmaktadirlar. Oysa az
karli diye temel kasko policelerini iiretmemek, rakibe miisteri kacirmaya sebep

olabilmektedir.

Ancak konumlama, iiriiniin kendisinden c¢ok, tiiketicinin algilamasina

yonelik  bir  eylemdir. Konumlamanmin  amacit tiiketici  belleginde
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yukaridakilerden bir basamaga yerlesmek veya alternatif bir basamak

(merdiven) olusturmaktir (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.286).
Akademisyenlerin goriis ve bilimsel aciklamalari 1s18inda konu irdelenirse:

Giliniimiizde; artitk misteri odakli “kasko poligeleri” diizenleyebilen, yani,
tirtin ve hizmet kalitesini stirekli gelistirebilen, iiriin ve hizmeti miisterinin en kolay
ulasabilecegi yere (hatta ayagina) gotlirebilen, piyasayr stirekli izleyerek uygun
rekldm ve tanimi basarabilen, iyi iletisim kurabilen, uygun ve esnek fiyat politikasi
uygulamasinda basarili olabilen, 6demelerde uygun vade ve indirimleri yapabilen
iade gerektiren durumlarda ya da hasar 6demelerinde gecikmeye firsat vermeyenler
tercih edilmektedir. “-Al poligeni veya Al hasar parani, sen yoluna ben yoluma”
devri bitmistir. Artik sigorta sirketleri, hasar gerceklestiginde kisileri; hasarin
gerceklesmesinden bir Onceki zaman dilimindeki maddi ve manevi hallerinin
aynisina dondiirmeyi planlamaktadir. Eski ile yeni sigorta hizmetinin arasindaki fark
sudur: Eski sistemde; sadece maddi hasar 6denirdi (onda da maddi ana hasar ddenir,

hasarin yol actig1 diger maddi yan hasarlar 6denmezdi.).
Ornek vermek gerekirse:

e Eskiden bir kamyonun kaza yapmasi durumunda kamyonun tasidigi malin
zarar1 veya kamyonun isinden kalmasi sirasindaki gelir kaybinin énemi yoktu, oysa
simdi kamyon policesi yapilmasi sirasinda, miisterinin talebi halinde kamyonla
taginan emtianin ugrayabilecegi zararlar ile kamyonun kaza sonucunda faaliyette

bulunamadigi giinler i¢in tazminat 6denmesi, poligenin kapsamina alinabilmektedir.

e Hususi araclar icin de, eski sigorta hizmetlerinde, tatil icin baska sehre
gitmeyi planlayan bir ailenin arabasi kaza yaptiginda, sadece aracin hasarmin
O0denmesi soz konusu iken, yeni sigorta anlayisinda, “ikame ara¢ verilmesi’, eger
kisiler psikolojik olarak (0zellikle kaza yapilan aracla) yola devam etmek
istemediklerinde, onlara kalabilecekleri bir yer bulunmasi, bagka bir aracla yollarina
devam etmeleri veya geri donmelerinin finansman yiikiiniin karsilanmasi... gibi daha

cagdas hizmetlerin sunulmasi s6z konusudur.

Sigorta sirketleri artik kitleleri hedef almakta ve onlar i¢in 6zel fiyatlarla 6zel

policeler diizenlemektedirler.

76



Omnek 1- Anadolu Sigorta; asker kokenli miisterileri igin, %35 civarinda
diisiik fiyatla “Mehmet¢ik Kasko Poligesi”, Kamu-Sen Sendikasina iiye devlet
memurlar1 veya is¢iler i¢in de yaklasik %25 indirimli primle “Kamu Kasko Poligesi”
ad1 altinda poligeler liretmektedir (Anadolu Sigorta T.A.S., 2010, bol.Kamu Kasko
Sigortast).

Ornek 2- Ray sigorta, bayanlari diisiinerek onlar igin “Prenses Kasko Plus”
ad1 altinda, bir poligeyi piyasaya siirmiistiir. Bu police de indirim séz konusu
degildir. Amag; hediye vermek ve miisterinin kendisini 06zel hissetmesini

saglamaktir. Verilen hediyelere 6rnek:

Tekin Acar Cosmetics’ten 2 adet 20 TL’lik indirim ceki ve cesitli
kozmetik iiriinlerini iceren ¢ok ozel bir makyaj c¢antasi kazanacak. ...
Cosmopolitan, Home Art, House Beatiful, Bazaar, Sofra, Bebegim ve Biz
dergilerinden diledigine 6 aylik dergi aboneligi kazanacak (Ray Sigorta A.S.,
2010, bél.Prenses KaskoPlus).

Omek 3- Kiigiik hasarlarla hasarsizhginin - bozulmamasini  isteyen
miisterilerini korumak i¢in bazi sigorta sirketleri son zamanlarda “Mini Onarim™ adi
altinda bu hizmeti veren profesyonel sirketlerle anlasma yaparak, bu imkan1 “Kasko
Poligelerine” ilave etmislerdir. Bu uygulama oldukga tutmus ve ilgi gormiistiir. Ilk
defa 2004 yilinda “Anadolu Sigorta”’nin bulusu olan bu uygulama giiniimiizde,
“Giines Sigorta”, “Liberty Sigorta”, “Ak Sigorta”, “Allianz Sigorta”, “Groupama
Sigorta”, “Birlik Sigorta”, “Hiir Sigorta”, “Ergo Sigorta”, “Ankara Sigorta”...
sirketleri tarafindan da benimsenmis ve kasko policelerine dahil edilmistir (Auto

King, 2010, b6l.Mini Onarim Sigorta Sirketleri).

Ornek 4- Rakiplerinin fiyat uygulamalarmi yakim takip eden bazi sigorta
sirketleri; kendisinde “kasko sigorta policesi” fiyatinin yiiksek ¢ikmasi durumunda,
miisterilerine; rakibi tarafindan daha diisiik fiyat verilmis resmi teklifi getirmeleri
halinde, bu diisiik fiyat baz alinarak, ayni fiyata (veya daha da diisiik fiyatla)
miisterilerine police diizenledikleri bilinmektedir. Bdylece diisiik fiyat garantisi

olusuyor.

Giliniimiizde pek ¢ok sigorta sirketi, “kasko” kelimesinin basina veya sonuna;

“Birlesik, Plus, Maksimum, Ekonomik, Elit, Stiper, Xclusive, Gold, Platin, Elmas, 7
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yildizli...gibi” benzeri terimler ekleyerek, daha ucuz, daha kaliteli, daha kapsamli,

daha 6zellikli kisacas1 daha ayricalikli polige sattiklarini ima etmektedirler.

Sigorta sirketleri, sigorta konusunda deneyimli ve bilgili (7-24 interaktif
telefon baglantis1 ile ulasilabilecek) cagri merkezleri ile miisterilerine hizmet
vermeyi amaglamaktadirlar. Eger bu standartlara yaklasamiyorlarsa, mesai saatleri
disinda telesekreter sistemi ve santral ilizerinden otomatik yoOnlendirmelerle bu
seviyeye yakin hizmet vermeyi hedeflemektedirler. Giiniimiiz teknolojisinin
sayesinde ¢ok yakinda, bilgisayar sistemleri yardimiyla, otomatik olarak konusmalar
bilgisayar aracilig1 ile insansiz bir bigimde analiz edilip, gerekli miisteri hizmetleri
verilebilecektir. Konu ile ilgili “Speech Recognition” - “Ses Konusma Tanimlayici
Yazilimlar” olarak gegen programlar Tiirkiye’de yavas yavas yayginlagmaktadir

(Zaman Gazetesi, 27.07.2009, bol.Hakimlerin “Yaz Kizim” S6zii Tarihe Karisacak).

E- KASKO PAZARLAMASINDA ILISKIiSEL PAZARLAMA MUSTERI
ILISKILERI YONETIMI (C.R.M.)

Konuyu anlayabilmek i¢in yine Once akademisyenlerin goriiglerini ve

tanimlarini incelemek gerekmektedir.

21. Yiizyl’da, giderek gerek i¢ gerek dis piyasalarda siirdiiriilebilir
rekabet avantajlarint saglamak igin, bir tiir sosyal iliskiler agi (Network)
veya stratejik ittifaklar i¢inde giivenilir bir katilimci olarak yer almak
zorunlulugu dogmugstur. Miisterilerinizle uzun vadeli kalici iliskiler kurup
stirdiirmek, pazarlama kanallarinin her kademesinde tedarik kaynaklarindan
tiiketicilere kadar uzanan iki yonlii bir cabay: gerektirir. Iste tiim bu ¢abalara

[liskisel Pazarlama adi verilmektedir (Tek ve Ozgiil, 2008, s.21).
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Sigorta sektoriinlin yap1 taslarini; (devletin gorevli kilmis oldugu) Tramer
Milli Reastirans Sirketi... gibi kurumlar, sigorta sirketleri, sigorta aracilari, anlasmali
yetkili servisler ve sigortalilar (miisteriler) olusturmaktadir. Bu sektorii olusturan her
bir yap1 tasi, bir diger parca ile biitiinlesmis bir sekilde ¢calismaktadir. Her bir parga,
bir diger parcanin miisterisi durumundadir. Bu sebeple zincirin tiim parcalari, hem
bir satici, hem bir miisteri durumundadir. Geri beslemeler (Feedback), her asamada
Oonem tasimaktadir. Zincirin bir biitiin halinde islemesi i¢in birbirleriyle uyum iginde
olmalidir. Sistemin diizglin ¢alismasi i¢in, en iist basamagindan en alt basamagina

kadar ¢ift yonlii bir veri aktarimi gerekmektedir.

Miisteri  Iliskileri ~ Yonetimi  (MIY):  Miisterileri  izlemek ve
degerlendirmek icin yararlanilan bir ¢esit veri tabani veya miisteri elde tutma

ve miisteri hizmetlerinin bir bilesimidir (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.73-74).

Sistemin iist basamaklar1 rekabet sorunu ¢ikarmayacagi i¢in ozellikle, alt
basamaklara yogunlagsmak gereklidir. Devletin gorevli kildigr kurumlarla (Segem,
Tirk Sigorta Enstitiisii Vakfi, T.C. Bagbakanlik Hazine Miistesarligi Sigorta
Denetleme Kurulu) rekabet etmek gibi bir problem olusmayacaktir. Ayrica reasiirans
sirketleri ile de ¢ok sorun yasanmayacaktir. Zorunlu reasiiranslar; Milli Reasiirans
T.A.S. tarafindan yapilacaktir. Ihtiyari Reasiirans anlagsmalar1 ise sigortacilik ve
reasiirans hizmetlerini birlikte sunan sirketlerin kendileri tarafindan yapilacaktir.
Reasiirans sahibi olmayan sigorta sirketleri de, konuya hakim olduklar i¢in, ¢ok

biiyiik bir sorun yasamayacaklardir.

Ozellikle sigorta sirketi, aracilar ve kasko sigorta poligesi almis miisterilerin,
birbirleriyle daha yakindan iletisim kurmasi gerekmektedir. Sektorde ki sigorta
sirketlerinden birisi daha ucuza poli¢e ¢ikartip, aracilara daha fazla kar oram
verdiginde, aracilar ve miisteriler bu sirkete yonelecektir. Aracilarin yapmis oldugu
bu tarafli davranisi Onceden Ogrenmek icin, sigorta sirketleri, aracilart kendi
miisterileri gibi goriip, devamli miisteri iliskileri yonetimi agisindan ¢ift tarafli
iletisim i¢inde bilgi aligverisi yapmalidirlar. Zincirin en alt basamagindaki miisteri
ise sigorta sirketini veya aracisini degistirebilir. Bu sebeple devamli miisteri
hareketleri takip edilmelidir. Ozellikle devletin kurdugu bilgi merkezleri ile bu islem

artik cok kolay bir hal almistir. Bu imkanlar:

1) Sigorta Bilgi Merkezi: http://www.sbm.org.tr
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2) Hayat Sigortas1 Bilgi Merkezi:  http://www.haymer.org.tr
3) Saglik Sigortalar1 Bilgi Merkezi: http://www.sagmer.org.tr
4) Sigorta Hasar Takip Merkezi: http://www.hatmer.org.tr
5) Trafik Sigortalar1 Bilgi Merkezi: http://www.tramer.org.tr

Biitiin bu takipler aracinin kendi kisisel bilgisayar kayitlar1 iizerinden de
yapilabilmektedir. Araci eger kendi bilgisayar programi ile kayit tutmuyor, sigorta
sitketinin yazilimmi (otomasyonunu) kullaniyorsa, bagh oldugu sirketten ayrilma

durumunda bu bilgilere ulasmasi zor bir durum halini alacaktir.

Miisteri Iliskileri Y®&netimi, sigorta aracilarmi ¢ok oOnemli derecede
etkilemektedir. Son yillarda acentelerin birbirlerinden miisteri ¢almasi sorunu
gozlemlenmektedir. Araci ve miisteri ¢ift yonlii ve saglikli bir iliski i¢cinde degilse bu
durum ¢ok normaldir. Ayrica sigorta aracisin da calisan bir personelin, ¢alistig1
aracidan ayrilmasi bu bilgileri ayrilirken yaninda gotiirmesi, yine miisteri ile iligkisi
olmayan, sigorta poligesi satisindan sonra miisteriyi takip etmeyen aracilarin
yasayacagl normal bir durumdur. Bu yiizden aracilar, sigortali miisterilerinin her
tiirlii sorunlarinda yanlarinda olmalidir ki, sigortali bagka bir araciya gitme geregi

duymasin.

1- Veritaban Pazarlamasi

Yine Once akademik olarak konunun tarifi irdelemelidir.

Veri Tabani; Kolay erisim (Access) ve analiz olanagi verecek sekilde
organize edilen depolanmis iliskili bilgilerin biitiiniidiir. Veri tabani
pazarlamasi, isletmelerin marka iliskilerini degisik sekillerde ydnetimine

yardimci olur. Bunlar;

® Miisteri adaylarini ve miisterileri anlamak,
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o Miisteri hizmetlerini yonetmek,

® Rekabeti anlamatk,

® Satis operasyonlarini yonetmek,

® Pazarlama ve pazarlama iletisim kampanyalarini yonetmek,
e Miisterilerle iletisim kurmak,

o Miisterilere bilgi kaynaklari saglamak ve dolayisi ile markaya ek

deger kazandirmaktir.

Bir isletmenin veri tabani kullanmasinin en onemli amaci miisterilerin
kim olduklarint belirlemektir. Miisteri davramslar: bilgilerinin izlenip veri
tabanlarina  getirilip  biriktirilmesi,  isletmenin  ¢esitli  pazarlama
programlarimin etkinliginin olg¢iilmesinde ¢ok onemlidir. Bu yolla isletme

hangi miisteri grubuna, ne tiir pazarlama programint uygulayabilecegini

daha etkili bir sekilde belirleyebilecektir (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.25-26).
Simdi de konuyu pratige doniistiiriirsek.

Giliniimlizde kasko sigortalar1 dahil tiim sigortalar i¢in, miisteri kiitiigi
olusturulmadan police, hatta teklif dahi diizenlenememektedir. Miisteri kiitigi
olusturabilmek i¢in; 6zel sahislar icin “TCKN”, tiizel sahislar i¢in de “VKN”
bilinmesi gerekmektedir. Miisterinin TCKN veya VKN sorgulandiginda miisterinin
bilgileri sisteme otomatik olarak gelmektedir. Bu gelen bilgiye ilave olarak sigorta
sirketleri genelde miisterinin; is veya ev adres, telefon (is, ev, faks, gsm, web...vs) ve
e-posta gibi iletisim, (tahsil, meslek, kariyer, hobi ve liye olduklar1 dernek, sendika,
oda...gibi) sosyal faaliyet bilgilerini de sistemlerine yiiklemektedirler. Bu komplike
bilgilerden olusan miisteri kiitiigli ve bu miisteri kiitiiklerinden olusan veri tabani
arac1 ve sigorta sirketleri i¢in hayati dnem tasimaktadir; hatta bu bir zenginliktir. Bu
veri tabanindaki bilgiler kasko poligesi iiretilirken fiyatlandirmada ¢ok biiyiik 6nem

arz etmektedirler.

16.12.2003 tarih, 25318 sayili Resmi Gazete’de yayinlanarak yiiriirliige giren
ve TC Basbakanlik Hazine Miistesarligi’nin gézetim ve denetiminde hizmet veren

kisa ad1 “Tramer” olan “Trafik Sigortalar1 Bilgi Merkezi” giiniimiizde son derece
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gelismis ve de oturmus bir veri tabanina sahiptir. Ister “Kasko” isterse de “Zorunlu
Trafik Sigortas1” diizenlemeye kalkildiginda; miisterinin ge¢misteki hasarlari, ya da
hasarsizliklari, poli¢e diizenleme disiplini... gibi bilgiler “Tramer” den on-line olarak
gelmekte, bu bilgiler ile miisterinin sigorta sirketindeki (meslek, yas, miisteri
sadakati, o©Odeme disiplini...gibi) bilgileri harman edilerek, fiyatlandirma
yapilmaktadir. Cikan fiyat rafine bir fiyattir. Konuyu agmak gerekirse; olgun bir
yasta, Omriinde hi¢ kaza yapmamis, kariyerli, meslek sahibi ve 6deme disiplini olan
birisiyle, her police doneminde kazasi olan, 6deme disiplini olmayan, gen¢ yastaki

birisi fiyatlandirmada bir tutulmamaktadir.

Veri tabanindaki bilgiler yukarida bahsedilenlerin disinda, miisterilerin;
(poligelerinin yenilemelerine veya bir sekilde 6denmeyen policeye ait borg¢larinin
hatirlatilmasina, yeniliklerden ve gelismelerden haberdar edilmesine, hasar
O0demelerine...vs iligkin) bilgilendirilmelerinde, oldukca yararlar1 olmaktadir. Ayrica

bu bilgiler capraz satista da 6nem arz etmektedir.

Veri tabami bilgileri giiniimiizde likiditesi yiiksek bir degerdir. Oyle ki; bazi

aracilarin bu bilgileri para karsilig: sattiklar1 bilinmektedir.

2- Miisteri Iliskileri Yonetimi

Miisteri  Iliskileri ~ Yonetimi  (MIY)  (Customer  Relationship
Management - CRM); Her miisteri hakkinda ayrintili bilgi edinmek ve
miisteri sadakatini maksimuma ¢ikarabilmek icin miisterilerle olan tiim temas
noktalarin dikkatlice yonetmeyi iceren bir siiregtir. Diger bir tanima gore
MIY; miisterileri izlemek icin yararlanilan bir cesit veri tabani veya miisteriyi

elde tutma ve miisteri hizmetlerinin bir bilesimidir (Tek ve Ozgiil, 2008, 5.23).

Yukarida “veri tabani pazarlamas1” boliimiinde de etraflica anlatildig1 {izere;
sigorta sirketleri ve acenteler mevcut (6zellikle kasko) miisterilerini elde tutabilmek
ve onlart memnun edebilmek i¢in, eldeki mevcut bilgiler dogrultusunda miisterilerini

zaman zaman (6zel giinlerinde, yeniliklerde, bayramlarda..vs.) telefon, sms veya e-

82



postayla arayarak, ya da bizzat ziyaret ederek bir sekilde kendi varliklarin1 onlara
hatirlatmakta veya police donemi yaklastiginda da bizzat arayip tekliflerini
miisterilerine iletmektedirler. Bu sicak ilgi dogaldir ki, miisteride sigortacisi
hakkinda olumlu bir izlenim birakmaktadir. Sonucgta da sigortact bunun semeresini,

policelerini satarak almaktadir.

3- Konum Pekistirme

Yapilan arastirma sonuglarina gore:

1) Yeni Miisteri elde etmek mevcut miisterileri tatmin etmek ve elde

tutmaktan 5-10 kat daha pahalidir.

2) Tatmin edilmis miisterileri baska bir tedarik kaynagina ikna etmek

cok biiyiik cabalar ister.
3) Ortalama bir sirket her y1l miisterilerinin %10 u kaybeder.

4) Sektore bagh olarak miisteri ihanet oraminda %5 lik bir azalma

karlar1 2%685-125 arasinda artirabilir.

5) Miisteri kar orami elde tutulan miisterinin yasam stiresi boyunca

artma egilimi gosterir.

Miisteri Iliskileri Yonetimi veya daha bu kavramin pazarlamaya 6zgii
kullanimi olan miisteri iliskileri pazarlamasina (MIP) gére bir isletmenin
karliligimin  baslca stirticiisii miisteri veri tabanimin toplam degeridir.
Bagsarily sirketler miisteri elde etme, elde tutma ve onlart biiyiitme, ¢ogaltma
ve hareketsiz miisterileri ayiklama konusunda daha verimlidirler (Tek ve

Ozgiil, 2008, 5.24).

Sigorta sektoriinde kaybedilen her miisteri, rakip firmaya, hem maddi olarak
(parasal) gelir, hem bilgi (veri) agisindan fayda saglamaktadir. Uzun siire ayn1 sigorta

sirketi veya sigorta aracisi ile ¢alisan miisteri, rakip firmaya gidince yine uzun siire
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onun gelir kalemi olacaktir. Bu tiir durumlar olusmamasi i¢in, miisterilerin verilen
hizmetlerden memnun kalip kalmadigi, anket ve kisisel goriismelerle analiz
edilmelidir. Miisteri elde etmek i¢in ise rakip firmalarin (sigorta sirketlerinin veya
sigorta aracilarinin) eksikliklerini gozlemleyip bu eksiklere gore daha yiiksek kaliteli

hizmetler sunularak, miisterileri cekmeye yonelik caligsmalar yapilmalidir.

Sigorta sirketine veya sigorta aracisina yiik olan, miisterilerin (Hasar/Prim,
orani yiksek) bu tutumlarina devam ettigi gozlemleniyorsa, iiriin (hizmet) satis
sirasinda siirprim uygulanmalidir. Bu miisterilerin Hasar/Prim oranini pozitif yonde
etkilemiyorsa, muafiyet artirimi, kloz azaltilmasi, teminat disiiriilmesi cihetine
gidilmelidir. Eger ki durum hala diizelmiyorsa, poligelerin yenilemesi
yapilmamalidir. Atalarin dedigi gibi; “zararin neresinden doniiliirse, kardir”. Bu

durum hem sigorta sirketi hem de araci i¢in gegerlidir.

Bu tiir isletmeler miisteri tabanin degerini asagidaki stratejiler ile

gelistirirler:
® Miisterilerin kagis oranint (ihanet) diistirmek.
® Miisterilerle siire gelen beraberlik iligkisinin stiresini uzatmak.

e Ciizdan payi, ¢apraz satis ve tist degere yoneltme (Upselling)

yontemi ile her miisterinin isletme agisindan gelisme potansiyelini artirmak.

® Fazla kar getirmeyen miisterileri ya da daha karli hale getirmek, ya

da onlarla iligkiyi sona erdirmek.

o VYiiksek degerli miisterilere normalin iistiinde ¢aba gostermeye

odaklanmak
(Tek ve Ozgiil, 2008, s.24-25).

Yukaridaki anlatimlardan da anlasilacagi {izere; var olan konumun
pekistirilmesi veya miisterilerin korunmasi olduk¢a 6nemlidir. Ozellikle sigorta
sektoriinde bu konu kendini daha belirgin gdstermektedir. Rekabetin en yogun
yasandig1 kasko bransinda bu durum daha da 6nemlidir. Primlerin diistiigii, hasarin
artt1ig1 bu donemde, yanlhs bir adimin bedeli, sigorta sirketi ve sigorta aracisina

oldukg¢a pahal1 bir tecriibe olacaktir.
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Kasko disindaki segmentlerde, hasarda herhangi bir sorun yasanmadig: ya da
olagan dist bir durum olmadig1 takdirde, miisteri kaybi oldukca azdir. Maalesef
kasko bransindaki miisteri sadakati oldukca zayiftir. Bu bransta miisteri cezbeden en

Oonemli unsur fiyattir.
Sigorta sektoriinden yasanmis bir 6rnek olay:

2009 yili Mayis ayinda %40 hasarsizligi mevcut bir miisteriye 670TL
primle kasko sigorta poligesi diizenlendi. Police dénemi igersinde miisterinin
hasart oldu ve kendisine 10.760TL tutarinda hasar bedeli 6demesi yapildi.
Miisteri hasarla ilgili hi¢hir sorun yasamadi. Miisterinin police yenileme
donemi (Mayis.2010) geldiginde, (dogaldir ki hasarsizligi yok oldugundan)
kendisine 985TL olarak teklif sunuldu. Miisteri bu fiyati “pahali buldugu”
daha sonra da kendisine 70TL daha diisiik fiyat teklifi veren baska bir sigorta
tarafindan odendi, kendisi her hangi bir sorun yasamadi. Tiim bunlara
ragmen, kiiciik de olsa diisiik fiyat her seyin oniine gegti. Zaten yukaridaki
arastirma sonuglarinda da agiklandig iizere, ne yapilirsa yapilsin miisteri
erozyonuna ugramak ka¢inilmazdwr  (Karakaya Sigorta Aracilik &

Danismanlik Hizmetleri, 2010, Miisteri Erozyonu,).

Ozellikle; miisterilerin tercih, yakinma ve istekleri, bunun yani sira rakip
firmalarin tirtinleri ve de fiyat politikalarinin yakindan takibi sarttir. Sirketler ve
aracilar, bulunduklar1 konumu korumak, miisteri kaybin1 asgariye indirmek i¢in bu
hususu ciddiye almak zorundadirlar. Ornek vermek gerekirse: Ticari arag
kaskolarinda, verdigi hizmet ve fiyat politikasi ile sektdrde tercih edilen veya aranir
bir sigorta sirketinin bu konumunu korumasi ve pekistirmesi, onun en Onemli
stratejisi olmas1 gerekmektedir. Aksi takdirde yillarca tirmanarak gelinen bu yerden

hizla geriye diismek de s6z konusudur.

Unutmamak gerekir; mevcut miisterileri koruma ve de konumumuzu
pekistirmek i¢in; yukarida etraflica anlatildigi iizere; miisteri iligkileri yonetimi ve
veri tabani pazarlamasinin ¢ok ciddi sekilde ve bilimsel yontemlerle uygulanmasi

gerekmektedir.
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SONUC

Sigorta sektOriiniin en Onemli bransi “kasko sigortast”’dir... Yapilan
arastirma ve istatistikler, kaskonun; taninirlik olarak da, prim iiretimi olarak da basi
cektigini gostermektedir. Ancak; kasko segmenti hasar ddemesinde de sektoriin
birincisidir. Yani geliri gibi gideri de birincidir. Tim bu olumlu ve olumsuz
yonleriyle kasko sigortalari; hicbir sigorta sirketinin goz ardi edemeyecegi bir sigorta

tiiriidiir. Ayrica ¢apraz satisa katkist da oldukea fazladir.

Pazardan alinan pay biiyiik olunca dogaldir ki rekabet de biiylik olmaktadir.
Sigorta sektoriinde genelde yogun bir rekabet yasanmaktaysa da, “kasko”
bransindaki rekabet en cetin olanidir. Ancak kaskodaki bu rekabet; hizmet odakli
olmayip, tamamen fiyat endeksli oldugundan, kacinilmaz olarak yikic1 ve zararh
olmaya basglamistir. Dogaldir ki; prim/hasar dengesi olumsuz etkilenmis, teknik
karlar diismiis ve de sirketlerin mali yapilart bozulmustur. 2009 Yilinda “Kara
Araclar1 Brang1 (Kasko)” -%14 (-372.795) oraninda zarar etmistir (TCBHMSDK,
2009, s.40). Oysa Avrupa ve gelismis iilkeler “fiyat odakli” rekabeti coktan terk edip,
bunun yerine “hizmet” odakli rekabeti se¢mislerdir. Sigorta sirketlerinin “Fiyat

Savas1” sonucu, sektdr Avrupa’daki hizmet kalitesini yakalayamamustir.

Iste bu cetin rekabetin yasandig1 bu sigorta bransinda yapilmasi gerekenler;
miisteri sayisinin korunmasi ve pazar payinin arttirtlmasi... gibi konular ele alinmis

ve analiz edilmistir.

Sonugta; piyasay1 siirekli izleyerek genis kitlelere hitap eden tanitim ve
reklam kampanyasi yliriitebilenler, miisteri odakli hizmet ve miisteri memnuniyeti
saglayabilenler, iyi iletisim kurabilenler, {irliin ve hizmeti miisterinin en kolay
ulasabilecegi yere (hatta ayagina) gotiirebilenler, uygun ve esnek fiyat politikasi
uygulamasinda basarili olabilenler, O6demelerde uygun vade ve indirimleri
yapabilenler, iade gerektiren durumlarda ya da hasar 6demelerinde gecikmeye firsat

vermeyenler, hasarda miisterinin yaninda olanlar, bu ¢etin miicadeleyi kazanacaktir.

Bunun icin; “Miisteri Iliskileri Yonetimi”, “Veri Tabani Pazarlamas1”,
“Reklam ve Tanitim”... gibi pazarlamanin tiim imkanlarimin sonuna kadar

kullanilmast gerekir. Sektorde bulunan ilk 3 sigorta sirketinin yapmis oldugu
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caligmalar bu duruma ornektir. Axa Sigorta, Anadolu Sigorta ve Ak Sigorta’nin
calismalarinda oldugu gibi basarili sirketler, biitliin olumsuzluklara ragmen
liderliklerini siirdiirmektedir. Ozellikle lider bu 3 sigorta sirketi diger sirketlerle
karsilastirildiginda, geri kalan sirketlere gore, bir¢ok alanda bagarili olduklar1 yonleri
ortaya ¢ikacaktir. Axa Sigorta’nin anket caligsmalar1 ve miisteri hizmetlerine yonelik
cabalar1; Anadolu Sigorta’nin miisteri modellemeli yazilimlar1 ve fiyat tarifeleri; Ak
sigortanin istatistiki analizleri ve yaygin servis ag1 diger sirketlere gore onlar ilk 3

igine tasimistir.

Sigortanin gozdesi “Kasko™ sigortalari, ara¢ sayisi ile paralel olarak
artmaktadir. Bir zamanlar likks sayillan ve sadece varlikli kisilere hitap eden bu
segment giiniimiizde herkesin ulasabilecegi seviyelere gelmistir. Zaten banka kredisi
ile ara¢ satin alan 6zel veya tilizel kisiler, kredi kullandig1 banka veya finans kurumu
lehine “dain-1 miirtehin” (baska bir deyis ile “rehinli alacakli”) serhi koydurarak,
kasko poligesi diizenletmek zorundadir (Bu tiir poligelerde; policenin sahibi veya
miilkiyeti sigortali olmasina karsilik, policeyi kullanma yani intifa hakki kredi
kurumundadir.Aracin pert olmasi halinde, sigortaci, rehinli alacaklinin izni olmadan

sigortaliya para 6deyemez.Rehinli alacaklinin izni olmadan da polige iptal edilemez).

Yukaridaki anlatimlardan da anlasilacagi tizere kasko policeleri her gecen giin
yayginlasmaktadir. Bu baglamda bu giizide, vazge¢ilmez segment i¢in yerine

getirilmesi gereken Onerilerin olmasi dogaldir. Bunlar:

1) Sigorta sirketlerinin; en kisa zamanda “fiyat odakli” rekabeti terk edip,
hizmet odakli ve kendini yenileyen, sektore katki saglayabilecek yonde rekabeti 6ne
¢ikartmalari, miisterilerini poligeden dogan haklar1 konusunda aydinlatmalari, hasar
halinde yapmalar1 gerekenleri anlatmalar1 6zellikle de hasar esnasinda ve hasar
sonrasinda, miisterilerine yardimci olmalari, aracin 1slahinda veya hasar bedellerinin

O0denmesinde miisterilerine sikint1 yasatmamalart,

2) Sigortalilarin; sahip olduklar1 poligeden dogan haklarin1 6grenmeleri,
poligeye ait prim borglarin1 aksatmadan 6demeleri, hasar halinde zararin artmasina
engel olabilecek onlem ve tedbirleri almalari, hatta “-nasil olsa kaskoluyum” diye,
sorumsuz tutum ve davraniglardan uzak olmalari, hasar sonrasi sigortacinin istedigi
evrak ve belgeleri eksiksiz ve zamaninda temin ederek ilgili yerlere ulagtirmalari,

sahte hasarlardan kaginmalari,
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3) Servislerin; araclarin hasardan dolay1 1slah1 sirasinda, “nasil olsa sigorta
sirketi 0deyecek” mantig1 ile hasar bedelini arttirici, sigorta sirketlerini zarara
ugratacak tiirde uygulamalardan kacinmalari, orijinal ve kaliteli malzeme

kullanmalari,

4) Eksperlerin; sigortaci ile sigortali arasinda hakemlik gorevi yiiriiten tarafsiz
ciddi bir kurum oldugunun 6neminin kavranilmasi ve devlet gorevlisi statiisiindeki
eksperlerin de, gorevlerini hakkaniyet icersinde yapmalari, gozlemlerini ve

kanaatlerini adil bir sekilde ve ivedi olarak rapor etmeleri,
Yararli olacak ve bu segmente ivme kazandiracaktir.

Unutmamak gerekir; giiniimiizde gelismisligin  Olciitlerinden biri  de
sigortadir. Kasko sigortalart bunun en giizel 6rnegidir. Eger bu segmente sigortaci,
sigortali, servis ve eksper gereken ilgi ve titizligi gostermezlerse bundan hem
miisteriler, hem de sirketler zarar gorecektir. Ciinkii herkes ayn1 gemidedir, her tiirlii

zarar bu gemiye olacaktir... Son olarak da;

1) Gerekli gereksiz agtirilan hasar dosyalari, uydurma hasarlar, sisirilen servis
faturalar1 ve bunlar1 onaylayan eksperler... (Ayrica kasko police primlerinin

artmasina da neden olur.)
2) Miisterinin hakli hasarin1 6denmeyen veya gecikmeyle 6deyen sirketler,

3) Birilerinin veya sigorta sirketlerinin istegi dogrultusunda yanli veya

gecikmeyle rapor tanzim eden eksperler,
4) Miisteriye gecikmeyle arag teslim eden servisler,

dogaldir ki, miisterilerin sigortaya olan gilivenlerinin azalmasina ve de bu

segmentten uzaklagmalarina neden olmaktadir.

Arag¢ sahipleri, kasko sigorta policesini zamaninda yaptirmali, yapilan
policede girilen bilgilerin dogrulugunu kontrol etmeli ve bir hata bulunmasi halinde
bunu diizelttirmesi ¢ok onem tagimaktadir. Verilen policelerde anlamadiklar1 bir
nokta (kloz, sart, muafiyet, bilgi, veri...) oldugunda bunu bir an 6nce yetkili kisilere

danisarak 6grenmeleri, sigortanin dogru islemesi acisindan 6nem arz etmektedir.
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